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Abstrakt

Nazev:

Cile:

Metody:

Vysledky:

Marketingové aktivity Wilson tenis centra a jejich inovace

Cilem této diplomové prace je na zakladé zjiSténych informaci z analyzy
navrhnout mozné zdroje ¢i zpusoby, pomoci kterych by se tenisovy areal

mohl v nejblizsich letech rozvijet.

V diplomové praci byla provedena analyza a zpracovani dat z kvalitativniho
vyzkumu, identifikace silnych a slabych stranek WTC (Wilson tenis
centrum). Na zdklad¢ téchto metod bylo vytvoieno doporuceni pro zlepSeni

aktualni situace ve WTC.

Z vyzkumu vyplyva, Ze mezi nejvétsi vyhody WTC patii materialni vybaveni
a zdzemi, pevna klimatizovana hala, velky pocet tenisovych dvorct apod.
Nejcastéji zminovanymi slabymi strankami byly provoz restaurace,
nedostate¢na organizace sportovné — spole¢enskych akci pro rekreacni hrace
a déti, osvétleni v hale a vzduchotechnicky systém. Jednim z hlavnich
doporuceni je vytvofit novou pracovni pozici PR manaZera, ktery by byl
organiza¢né schopen zmény zajistit. VétSinu téchto navrhl Ize realizovat

prakticky ihned.

Klicova slova: Sportovni marketing, marketingovy mix, kvalitativni vyzkum, sport,

rekreaéni tenis



Abstract

Title:

Objectives:

Methods:

Results:

Keywords:

Wilson Tennis Center Marketing Activities and Their Innovative Approach

The objectives of my masters thesis is giving the suggestions for improving
the company current situation for the upcoming years, based on

information from my analysis.

Methods of my approach to this research were analyzing the data from my
quality research, identifying the strentghts and weaknesses of the
company. Based on these methods I suggested these major improvements

fot the overall improvement of the company situation.

The research has shown that the biggest strenghts of Wilson Tennis Center
are: advanced material equipment and large spacious facility, well air —
conditioned solid structure building of the tennis facility, high number of
tennis courts etc. The most common weaknesses people in my research
were mentioning were the overall attitude of the restaurant staff, lack of
social and sports events for the overall client base — recreational client and
kids, lack of well, propriately a sufficiently illuminated courts. The main
suggestion from me is to create a new public relations manager position
who would be able to and responsible for the new changes to be

implemented.

Marketing of sport, Marketing mix, Quality research, Sport, Recreational

tennis
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1 Uvod

Pojem sport mizeme definovat jako volnoCasovou aktivitu, kterou vykonava Siroka
vetejnost s cilem uspokojeni svych potieb. Tyto aktivity mohou byt na urovni rekrea¢niho
sportovani nebo na Grovni vykonnostniho sportovani. DtileZitou roli v oblasti sportu maji
sportovni organizace, které sportovni aktivity nabizeji. Chce-li byt sportovni organizace
uspé$nd, musi dbat na to, aby vyuZzivala spravné marketingové nastroje, které poslouzi
k dosahovani  zisku. Jednou zpodminek fungovani sportovni organizace
v marketingovém mixu je odpovidajici komunikace firmy v¢i zaméstnancim,
stavajicim zakaznikim ¢i potencialnim zékaznikiim. Spravné rozmistény management
a spravné vyuziti marketingovych nastroji umoziuje upeviiovat loajalitu, nadchnout
a také oslovit nové zdkazniky. Zakaznici jsou nejdilezitéjSim clankem kteréhokoliv

podniku ¢i organizace.

Velkou vyhodou je masova sledovanost sportl Sirokym spektrem cilovych skupin. Dobré
organizace ve svém oboru dokazi zacilit marketingové aktivity na vybranou cilovou
skupinu, aniz by musely vynalozit vysoké naklady na analyzy a prizkumy. Potenciél
nabizi velka zakladna amatérskych a rekreacnich sportovct, kterd vyznamné piispiva

k rozvoji konkrétnich sportovnich stfedisek.

Tato diplomové prace bude zamétfena na analyzu aktudlniho stavu tenisového arealu
., Wilson tenis centrum®. Tenisovy areal byl otevien v roce 2005 v Modleticich. Majitel
arealu dlouhd Iéta spolupracoval s osobnosti ¢eského tenisu FrantiSkem Palou, ktery
ptivedl areal ke spolupraci se znackou Wilson. Jedna se o tenisové centrum, které je
zamé&fené na rekreacni tenis. K dispozici je Sest kurth v pevné hale a dvanact venkovnich
kurt. Hlavni zaméteni aredlu je vyuka tenisu pro déti i dospélé. Vyuzit zde lidé mohou
také plné vybavenou posilovnu. Soucasti aredlu je malé prodejna tenisového sortimentu
znaCky Wilson a restaurace. Diky své komplexnosti je cely aredl idedlni pro poradani
sportovné — spolecenskych akci na nejriznéjsich trovnich.

Protoze plsobim v tenisovém centru jako trenérka a prostfedi dobfe znam, néktera fakta
a skutecnosti v diplomové praci vyplyvaji z mého vlastniho nazoru.

Dtlezité je zminit, Ze tenisovy aredl je v soukromém vlastnictvi a nema zadné sponzory.
Pro majitele aredlu je dulezité, aby byl generovan zisk, avSak finan¢ni analyza nebude

pfedmétem této diplomové prace. Diplomova priace bude po uspé€Sném obhéjeni



pfedlozena majiteli arealu. Vysledky této prace a piipadnd doporuceni by mohly byt

pouzity jako rozvojova koncepce pro budouci roky.
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2 Cile a ukoly prace

2.1 Cile prace

Cilem diplomové prace je, na zéklad¢ zjisténych informaci z analyzy navrhnout mozné
zdroje ¢i zplisoby, pomoci kterych by se mohl tenisovy aredl v nejblizsich letech dale

rozvijet dle pfani a predstav majitele centra.
2.2 Ukoly prace

Diplomové prace bude zpracovana na zéklad¢:

e Odborné literatury, tykajici se pievazné sportovniho marketingu
¢ Individualniho hloubkového rozhovoru s majitelem tenisového centra
e Analyze nabizené¢ produktové ftady, cenové politiky tenisového centra,
komunikace tenisového centra vici spotiebiteli uvnitt i navenek
e ZjiSténi, jak vnimaji zakaznici jednotlivé aspekty marketingového mixu
o Individualni hloubkové rozhovory s trenéry
o Individualni hloubkové rozhovory s rodi¢i déti z tenisové akademie

o Individualni hloubkové rozhovory s rekrea¢nimi hraci

11



3 Teoreticka vychodiska

3.1 Sportovni marketing

Pod pojmem ,,sportovni marketing* je skryto nékolik definic a déleni. V této kapitole
se podivame, jak néktefi autofi definuji sportovni marketing, jak ho ¢leni do rGznych
kategorii ana kterou Cast sportovniho marketingu se tato diplomova prace zaméii.
Na slozitost problematiky definovani sportovniho marketingu poukazuje Durdova (2010,
str.5), kterd pise, ze: ,,Definovat pojem ,,sportovni marketing“, znamenda postihnout
v jednom oba komponenty, marketing a sport, a pritom vychazet z obecné definice

3

marketingu. *

Mullin, Hardy, Sutton (2007, str.11) v obecné poloze tvrdi, ze: ,,Sportovni marketing
se sklada ze vsech aktivit, které jsou urceny k tomu, aby vysly vstiic vSem pozadavkiim

a pranim sportovnich spotiebitelii pomoct procesu vymeny. *

Abychom pochopili vSestrannost vyuziti sportovniho marketingu, je tfeba si uvédomit
oblasti pisobeni tohoto nastroje. Zakladni rozdéleni sportovniho marketingu tak, jak ho
uvadi Novotny (2006) je ,,Sport v marketingu®, kdy marketingova oddéleni firem, jejichz
produkty nesouviseji primarné€ se sportovnim prostfedim, vyuzivaji jednotlivych atributti

sportu k vlastnimu zviditelnéni.

Novotny (2010, str.115) dale uvadi, ze: ,, ¥ CR neni sportovni marketing chdpdn jako
spolecna spoluprace spolecnosti a sportovni organizace a to jak mezi Sirokou verejnosti,
tak mezi vysoce postavenymi manazery uspésnych firem a spolecnosti. To povazujeme za

Jjeden ze zakladnich problémii branici rozvoji sportu jako marketingového ndstroje “.

Jinak tomu je ovSem v zahrani¢i, kde je dle Novotné¢ho (2010) sportovni marketing
dlouha 1éta uznavanym oborem. Pfedev§im v USA se sportovni marketing povazuje za
plnohodnotny marketingovy nastroj, ktery svymi atributy poméha vytvafet ptiznivé

podnikatelské prostiedi pro rozvoj businessu v oblasti poptavky, tedy na strané klienta.

Druhd rovina pojeti sportovniho marketingu je ,,Marketing ve sportu®, to se tyka
sportovni organizace, télovychovné jednoty a sportovci v tomto pojeti osobné vyuzivaji
marketingu k ziskani prostfedkti na sportovni ¢innost a zviditelnéni. Marketing ve sportu
je pro nas klicovy, jelikoz se budeme v diplomové praci zabyvat rozborem marketingu

sportovniho zatizeni, resp. Wilson Tenis Centra.
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Sportovni marketing se sklada ze vSech aktivit, které jsou pfizptisobeny k poznani potieb
a pfani sportovniho zékaznika skrze proces smény a zahrnuje specifické aplikovani
marketingovych principl a procesti na trhu se zbozim a sluzbami pfimo k ucastnikiim

sportu, divakiim nebo koncovému uzivateli.

Dle Mullina, Hardyho a Suttona (2007) ma sportovni marketing pro své vyvojaie dva

hlavni sméry:

e prodej sportovnich produktli a sluzeb piimo sportovnim spotiebitellim
e jejich uvadéni na trh pomoci jinych spotiebnich a primyslovych produktt

a sluzeb prostfednictvim pouziti sportovni propagace

Marketing ve sportu v sobé nese marketing sportovnich sluzeb. Dle autorti Kotlera
a Armstronga (2004, str. 382) ptedstavuji sluzby ,,nehmotné statky ve formé riznych,
aktivit ¢i poskytovani jiného uZitku jednim subjektem druhému subjektu, u kterych pri
koupi ¢i prodeji nedochazi k prevodu vlastnictvi. “ Bouc¢kova (2003) pod pojmem sluzba
rozumi komplex aktivit, jejichz podstata je vice ¢i mén¢ nehmotna. Skutecnosti je,
ze zakladnim ukolem poskytovani sluzeb je uspokojovani potieb spotiebitelil.

Za sportovni marketing miizeme dodat, Ze to plati stejn¢ ve sportovnim prostredi.

Caslavova (2009) fadi sportovni sluzby a nabidku sportovnich cvideni mezi zakladni

produkty télesné vychovy a sportu.
Dle Simy (2016) Ize sportovni sluzby klasifikovat napiiklad podle charakteru na:

e cCinnosti sportovnich zatizeni poskytujicich sluzby zdkaznikiim — jedna se o sport
centra, golfové resorty atd.

e sportovni zbozi a poradenstvi — napiiklad prodej sportovniho vybaveni
a sportovni vyzivy

e korporatni sluzby — licence, televizni prava apod.

Dalsi klasifikace, jak je mozné vnimat sportovni sluzbu, je dle zapojeni zakaznika do

sportovni akce. Tyto sluzby se dé€li na:

e sluzbu s aktivni uc€asti zdkaznika — plavani, jizda na kole, Gcast na soutézi apod.
e sluzbu s pasivni ucasti zakaznika — sledovani TV nebo internetového pifenosu,

podpora sportovniho tymu nebo jednotlivce pfimo na stadionu — tedy jde o divaka

13



Dale se mizu zminit o rozdéleni sportovnich sluzeb dle druhu a rozsahu zapojeni

zameéstnance do procesu sluzby, pod které spadaji:

I.  Spotiebitelské sluzby

Tento typ sluzeb lze nazvat i jako sluzba bez vyznamného zapojeni zaméstnance nebo
stiediska. Jedna se predev§im o prondjmy, ¢i zapujceni sportovniho zafizeni nebo
pomucek. Dale sem mizeme zatfaditi i drobny prodej sportovniho zbozi. V naSem
pfipadé se jedna o prondjem tenisového kurtu nebo vyuZiti posilovny ¢i nakupy
sportovniho zboZi. Po zaméstnancich se v tomto piipad€ vyzaduji zakladni schopnosti
a zkuSenosti sovladanim rezervatniho a katalogového systému, zdvoftilost,
vstiicnost, komunikacni dovednosti. Tento typ sluzeb je nejjednodussi, nevyzaduje

zadnou kvalifikaci nebo vyznamnou zru¢nost.

II.  Odborné sluzby

Do odbornych sluzeb uz je nutné vyznamné zapojit zaméstnance. Vyzaduji
specializaci a odbornost zaméstnanci v daném oboru. Jednd se naptiklad
o instruktory, trenéry ¢i fyzioterapeuty. Tenisovy trenér mutize ziskat kvalifikaci 3., 2.
nebo 1. tfidy. M€l by mit znalosti v oblasti trénovani, mél by mit zékladni znalosti
v oblasti fyziologie, umét vyhovét prfanim a potfebam svého zdkaznika a specifikovat

pro n¢j vhodné aktivity.

II.  Vychovné sluzby

Sem lze zatadit sluzby, které poskytuji naptiklad ucitelé, vychovni poradci. V tomto
ptipadé¢ by mél byt klient na konci procesu zménén zptisobem, ktery si sam zvolil.
Dale se jedna o pravniky a architekty. Ti poskytuji sluzby na zdkladé né&jakych
védomosti a ndvodu. Patii sem tfeba pravni poradenstvi. Ve sportovnim prostredi, jak
pise Sima (2016), to funguje tak, Ze ,,sportovni a rekreacni organizace své klienty
informuji o pozitivnich prinosech fyzické aktivity a zdravého zivotniho stylu a meni
Jjejich pristupy k fyzické aktivité a rekreacnim programum “. Najdeme zde aktivity ¢i

prilezitosti pro zlepSeni zdravi, t€lesné zdatnosti, pro zdbavu a potéSeni.
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Poslednim kritériem pro rozdé¢leni sportovnich sluzeb jsou motivy zakaznika k i€asti na

pohybovych aktivitach. Z téchto motivi jsem vybrala nasledujici:

L

IIL.

I1I.

IV.

Osobni potéseni

Piedpokladem je, ze zdkaznici maji svou vlastni motivaci ke sportovani. Lid¢ Cerpaji
energii a potéSeni z radosti a prozitku pohybu. Napiiklad sami navstévuji fitness
centrum, sami chodi na golf, sami plavou, sami chodi hrat tenis. Jde hlavné
o rekreacni sport, ktery vykonavaji bez trenéra. Jediné, co se vyzaduje, je urcita
znalost daného sportu a spolecenské kontakty. Tyto aktivity vykonavaji asi hlavné

dospéli, starsi lidé ve svém volném case.

Ziskani dovednosti

Motivace k ziskdvani dal§ich potiebnych dovednosti k dosazeni takové Urovné,
kterou si dany sportovec ¢i amatér dava za cile. Takovych cilti 1ze dosahovat na
taborech, sportovnich kempech ¢i seminafich, které jsou zaméteny pfimo na prenos
dovednosti na ucastniky. Pro tenisovou oblast je popularni organizovani letnich
tenisovych kempt, kde mohou déti vSech vékovych kategorii ziskat a vyzkousSet

veskeré tyto dovednosti.

Sluzby pro rozvoj schopnosti a dovednosti

Paklize mé jedinec dané schopnosti a doséhl urcitych dovednosti je dale jeho snahou
pokusit se je rozvijet. Takovou formu sluzeb poskytuji sportovni Skoly, kluby
a télovychovné jednoty. Zaméteni se koncentruje na urcitou sportovni disciplinu nebo
télesnou Cinnost. Aby byla aktivita smysluplna, je také potieba pozitivniho piistupu,

motivace a podpory ze strany instruktort a trenéru.

Sluzby pro zdravi, kondici a pro udrzeni kvality Zivota

Tyto sluzby si lidé vybiraji za ucelem zlepSeni fyzické kondice, ¢i jako nastroj

zotaveni se po néjakém zranéni. Sami klienti védi, co chtéji a potiebuji. Existuji ale
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i organizace ¢iindividudlni instruktofi, ktefi se timto smérem ubiraji. Lécebné
organizace se specializuji na rehabilitacni a relaxacni programy, na cvic¢eni pro
redukci télesné hmotnosti nebo pro sniZeni stresu. Instruktofi a trenéfi sami vytvare;ji
programy pro své zékazniky bud’ individualni nebo skupinovou formou. V takovych
pfipadech by me¢la kazdad sportovni organizace ¢i sam odbornik své klienty

podporovat a motivovat k dalsi aktivite.
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Tabulka €. 1: Naroky na sportovni centra z hlediska motivace klienti

Motivace: pro osobni Motivace: zlepseni Motivace: Motivace: pro zdravi
poteseni dovednosti vykonnostni/vrcholové
vykony
Typicky klient Typicky klient Typicky klient Typicky klient
e Vétsinou dospéli e Dospéli e Mladsi dospéli e  Pfevazné
e  Starsi dospéli e  Mladez dospéli
= dllezita je zabava, relaxace e Mladez e Lidé po urazech
a socialni kontakt e D&t e Lidése
zdravotnim
= §iroka cilové skupina problémem
(aspirace se zlepSovat) e  Prevence
e  Vzhled — Zeny
Typické sportovni Vsechny sportovni Typické sporty Fyzické sportovni
odvétvi odvétvi e  Vsechna odvétvi
e Fotbalek sportovni odvétvi e Yoga
e  Hokej e  Kulturistika e Pilates
e  Turistika Extrémni sporty e Plavani
e Bé¢h
e Jizda na kole = fesi také zdravotni
e  Rekreaéni tenis problémy
Vétsinou neorganizované
sporty
Zapojeni zaméstnance Zapojeni zaméstnance Zapojeni zaméstnance Zapojeni
sportovniho stiediska sportovniho stiediska sportovniho stiediska zaméstnance
e Neni nutny dohled e Ano, vzdy e Ano, vzdy sportovniho
e Beztrenéra e  Potieba trenéra e Nejvyssi stiediska
e  Potieba mit kvalifikace e  Ano/Ne-dle
dohled e  Vice tymové potieby
e  Rizna Grovei prace
kvalifikace e  Vice trenérd
trenéra e  Organizované
KNOWHOW
(metodika,
koncept)

Naroky na vybaveni Naroky na vybaveni Naroky na vybaveni Naroky na vybaveni

chei dostat; ¢eho
chei dosahnout

e Mensi naroky e Rozdilnost ve e Nejvétsi naroky e  SpiSe mensi

e  Pfijemné prostiedi vybaveni na podminky a néroky

e Podpora e  Typ sportovniho prostiedi e Studio
ptijemného zazitku odvétvi e Kvalitaa e  Mensi

e  Socialni kontakt e  Uroveti — kam se specifika sportu télocviéna

e  Mensi ordinace

Zdroj

: vlastni zpracovani

U vySe zminéné tabulky mimo jiné také ale plati, Ze jeden ¢lovék mize mit soucasné

napiiklad dvé az tii rizné motivace/potieby a uspokojovat je v rozdilnych sportech.

Soucasné ale i1 jedno sportovni zafizeni miize teoreticky podporovat jedno, ale i dvé, tfi

nebo i vSechny Ctyfi rozdilné motivace lidi/svych klientl podle svého zaméteni, miry

specializace a technického vybaveni.
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V moderni spolecnosti se staly sluzby velmi dulezitym prvkem. V ekonomice soucasné
doby hraji dtlezitou roli. Se zvySujici se Zivotni Urovni, s vysokym vzdélanim,
zvySujicim se zajmem o zdravi a péci o uvédomovani si vyznamu pohybu pro zdravi
¢lovéka dochézi i k vétSimu rozvoji a zdjmu o télovychovné a sportovni sluzby. Poptavka
v oblasti sportovnich sluzeb se zvySuje, a tudiz dochazi i k rozvoji novych modernich

spottebiteld.

Oblast sportovniho marketingu byla v Ceské republice v minulosti zanedbavéana. Za
posledni roky se ale vyznam sportovniho marketingu zvysil a stal se pevnou soucasti
strategii jednotlivych sportovnich klubt. Plati, Ze uplatnéni marketingu ve sportu ma
rostouci tendenci. Tyto rostouci tendence maji velky vyznam ptedevsim u ekonomicky
vyspélych sportovnich subjekt, které¢ dokazou sviij produkt efektivné vyuzit
k GspéSnému podnikani. Pravé subjekt, vyskytujici se v oblasti sportu si zacina
uvédomovat, Ze naslouchéni zakaznikovym pozadavkiim a pianim se stava klicovym

faktorem rozvoje dané organizace.

Toto vsechno zminéné je chapano prevdzné v obecné rovingé. Pokud se nad tim ale
potfadné zamyslime, je potfeba si uvédomit, Ze marketing neni exaktni védou, tudiz ani
sportovni marketing neni exaktni véda. Existuji samoziejm¢ zakonitosti, pravidla, ktera
plati obecné, ale v praxi ¢i vrealném svété, tedy v rtiznych sportovnich odvétvich,

organizacich najdeme rozdily v jejich mozném uplatnéni, vyuziti i aplikaci.

Takovy marketing ve stfediscich v oblasti ledniho hokeje se bude li§it od marketingu
potfebného pro fitness. Dokonce i marketing v ramci jednoho sportovniho odvétvi
se bude velmi liSit v ptipad¢ vrcholového a rekreac¢niho zatfizeni. DalSimi aspekty mohou
byt také rozdily v individudlnich a kolektivnich sportech. U kazdého sportovniho odvétvi
je potieba jind prace s marketingovym mixem. Tyto odliSnosti m¢ vedly k tomu, abych
se zam¢éfila na jedno specifické téma, tudiz marketing ve sportu v oblasti tenisu, pomoci

kterého bych dosla ke stanovenym cilim.

3.1.1 Vize sportovniho klubu

Vize predstavuje zakladni pfedstavu o budoucnosti sportovniho klubu (jakym sportovnim

klubem chceme byt). Je to jakysi positioning jakékoliv sportovni organizace. Vize je
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spojena s o¢ekavanim a hodnotami lidi rozhodujicich o charakteru sportovniho zatizeni.
Vize je nasledné ¢lenéna na cile sportovniho klubu pro urcitd casova obdobi. Vize by
méla byt nejen snadno zapamatovatelnd, ale méla by byt motivujici, ambicidézni

a v neposledni fad¢ také realizovatelnd v praxi.

3.1.2 Cile sportovniho klubu

Cile sportovniho klubu rozdéluje z obsahového hlediska Caslavova (2009) na sportovni,

ekonomické a socialni.

Sportovni cile se tykaji pfedev§im zviditelnéni sportu, resp. sporti, které sportovni klub
provozuje a jeho neustalého pronikani do povédomi piiznivct a Siroké vetejnosti. Patii
sem také pldnované umisténi druZzstev nebo jednotliveli v soutézich potadanych
pfislusnymi sportovnimi svazy, zvySovani trovné a dopliiovani hract a udrZeni, resp.

rozvoj vlastni ¢lenské zakladny.

Ekonomické cile jsou zacileny v prvni fad€ na vytvatfeni financnich zdroji. PfedevS§im
takovych, které by mohly zajistit stabilni klima v klubu. Déle jsou také zaméteny na
investice sportovniho klubu, materialni vybaveni, zafizeni, podpora sportovci a také na

zisk pro majitele nebo akcionafe.

Socidlni cile jsou zaméfeny na podporu piislusnosti ke sportovnimu klubu, spolec¢nosti
a spokojenosti jeho clenti, povzbuzovani atmosféry porozuméni ¢i napiiklad také
k odstranovani egoismu, podpotfe koordinatorské prace a zohlednéni mezilidskych

vztaht.

Dle Durdové (2010): ,,Sportovni organizace vyvijeji v soucasné dobé podnikatelské
aktivity s cilem ziskat dodatecné financni zdroje nutné k zabezpeceni zdarného chodu
sportovni organizace (klubu), ke splnéni jejich sportovnich, ekonomickych a socialnich

cili.

3.1.3 Zékaznik ve sportu

Kazda organizace ve sportu potiebuje znat svého zakaznika, jeho potfeby a pozadavky,
jeho chovani na trhu, ale i svoji konkurenci. O konkurenci pojednava dalsi kapitola 3.1.4.

Zakaznik kupuje sportovni produkt & sluzbu s Géelem uspokojit své potieby. Dle Simy

19



(2016) 1ze pozadavky zakaznika definovat pomoci jeho specifickych o¢ekavani, a to jak
soucasnych, tak i potencidlnich zakaznikii. Uvadi, ze ocekdvani zdkaznikl se vytvari
nejen na zakladé motivl, ale také na zaklad¢ predchozich zkuSenosti, doporuceni

a informaci od pratel ¢i cilené propagace organizace.

Dle Caslavové (2009) se hledani vztahu mezi potiebami spotiebitelii a marketingovymi
aktivitami prodejce nazyva segmentace trhu. Segmenty trhu tudiz pfedstavuji nalezeni
tohoto vztahu, ktery vyustuje k identifikaci relativné homogennich skupin spotiebitelt,
kteti vykazuji podobné potieby (nabizeny produkt ¢i nabizena sluzba) a podobnou reakci

na marketingovou akci prodejce.

Klisinski (2000) definuje dvé zékladni kategorie proménnych, které se ke konstrukci

spottebnich segmentd pouzivaji:

1. Charakteristiky zdkaznikt
a. Demografické (pohlavi, vek, velikost rodiny, vek déti, vzdélani, piijem
apod.)
b. Psychografické (osobnost, zivotni styl, oblibené jidlo apod.)

2. Charakteristiky spotfebni situace

Analyza zakaznikli je pro marketingovou strategii ve sportu dulezitym faktorem.
V obecné rovin¢ se jednd o osoby, se kterymi je realizovan obchod a o potencidlni

zakazniky. (Nové a kol., 2016)

3.1.4 Konkurence ve sportu

Stejné jako definovani si zdkaznika ve sportovni organizaci, je dilezité znat i konkurenci,

pohybujici se ve sportovnim prostiedi.

Caslavova (2009) uvadi, Ze informace o zakaznicich musi byt analyzovany spolu
s informacemi o konkurentech. Je to dulezité hlavné pii sestavovani vize, resp. cili
sportovniho klubu. Organizace musi stale sledovat konkurenci, aby ziskala informace
o tom, co konkurenti délaji a co jsou schopni délat, jak tyto aktivity mohou ovlivnit

obchod organizace.
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Sportovni organizace voli vhodné marketingové nastroje, aby byly schopny celit
konkurenci a v névaznosti na to si vytvafet tu spravnou marketingovou strategii.
Pozadavky z pohledu konkurence dle Simy (2016) souvisi s ivahami o tom, jak mize
organizace pomoci cileného fizeni kvality poskytovat svym zakaznikiim odlisné sluzby

nez jeji hlavni konkurenti.

Dtkladna analyza zédkaznikid a konkurence tvoii jeden ze zdkladnich faktort pfi tvorbé

marketingové strategie.

3.1.5 Marketingova strategie poskytovatele sportovnich sluzeb

Strategicky marketing mtizeme chépat jako prostfedek dosahovani strategickych cilt.
Spravné zvolenému strategickému cili pomize marketingovy plan, ktery vychazi

z analyzy trhu a pomoci marketingovych nastrojii umozni tohoto cile dosahnout.

Majitel sportovni organizace by m¢l mit v prvé fad¢ znalosti z oblasti marketingu. M¢l
by vedét, jaky je jeho hlavni zdjem — pro¢ vytvofit marketingovou strategii a smysl —

k ¢emu tento marketingovy plan povede. Dale by mél mit finance potiebné na marketing.

Pied tvorbou marketingového planu je potieba udélat analyzu na ujasnit si otdzky typu:
Kdo jsme? ", Kam smérujeme? “ ,, Jaké jsou nase moznosti? *“,,Ceho chceme v budoucnu
dosahnout?“ |, Jaké jsou naSe financni prostredky?‘ Nésledn¢ mulzeme zhodnotit
soucasnou situaci a promyslet patficné kroky pro stanoveni realistickych cili a urcit

si marketingovy plan.

Oproti vyrobnim spole¢nostem oblast sportovnich sluzeb vyuzivd marketing méné.
Vétsinu  poskytovatelli predstavuji sportovni kluby a télovychovné jednoty, tedy
neziskové organizace, které nemuseji mit tolik znalosti ze sportovniho marketingu a také
postradaji vEtsi obnos financnich prostfedkll pro nékteré marketingové aktivity. Takové
sportovni organizace voli spiSe levné a jim dostupné marketingové aktivity. Na druhé
stran¢ existuji velké fotbalové nebo hokejové kluby, které jsou bohaté a mohou si dovolit

rizné marketingové aktivity (TV reklama).

Kotler (2007) uvadi fetézec pécti clankd, které jsou klicové pro dosahovéni zisku

ve sluzbach:
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Obréazek €. 1: Retézec pro dosahovani zisku ve sluzbach

=EEEw

Zdroj: Kotler (2007), upraveno autorem

Pro uptesnéni jednotlivych ¢asti fetézce uvadim podrobnéjsi popis:

o Kvalita internich sluzeb — vyber a Skoleni zaméstnancu, kvalitni prostredi a silna
podpora pracujicich primo se zdakaznikem.

e Spokojeni a produktivni pracovnici ve sluzbach — spokojenéjsi, loajalnéjsi

o Vetsi hodnota sluzeb — ucinnéjsi a ucelnéjsi vytvareni hodnoty pro zakaznika.

e Spokojeni a loajalni zdkaznici — spokojenejsi zakaznici nakupuji opakované
a chlubi se ostatnim.

o Splneni vSech téchto podnétii prinese organizaci zdravy riistu a zisky ze sluzeb.

3.2 Marketingovy mix

Tato kapitola se bude zabyvat jednotlivymi néstroji marketingového mixu. Na uvod

si uvedeme definice nékterych autort, ktefi se touto tématikou zabyvaji.

Podle Durdové (2010, str.38) je marketingovy mix ,,systémem ndstroju vychdzejicich
z prodejni politiky, které jsou ve vzdjemné zavislosti a mohou se navzdajem dopliiovat
a ovliviiovat. Podnik nepouziva marketingoveé ndstroje jako souhrn jednotlivych opatient,

‘

ale jako sladeny celek, jehoz ukolem je zajistit optimalni vysledek na trhu. *

Lze tici, ze marketingovy mix je kostra a soubor taktickych ndstroji — produktové,
cenové, distribu¢ni a komunikac¢ni politiky, které firma pouziva k Gipraveé nabidky podle
cilovych trhii a vzdy pomtize pfipravit u kazdého marketingového produktu dobry postup.
(Kotler, 2004)

Marketingovy mix je jiz mnoho let vyuovan jako soubor ctyf marketingovych nastroji,

pomoci kterych miize obchodni spole¢nost realizovat své marketingové cile. Fakt, ze tyto
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Ctyti elementy jsou shromazdény do jednoho ,,mixu‘ je dilezity pro spole¢nou koordinaci
fungovani organizace.

do ctyt zakladnich skupin nazyvanych ctyii ,,P«.
1. Produkt — product — vyrobek/sluzba
2. Cena — price — cena vyrobku/cena sluzby
3. Misto — place — misto prodeje/misto poskytované sluzby
4

Marketingova komunikace — promotion — komunikace sméfovana ke stavajicimu

a potencialnimu zakaznikovi

Obrazek ¢. 2: Marketingovy mix

Produkt ™ _— Cena

Cilovy trh
/ y

Propagace Misto

Zdroj: Schwarz, E. C.; Hunter, J. D., Advanced Theory and Practice in Sport Marketing,

Elsevier’s Science & Technology Department, Oxford, 2008, upraveno autorem

Jakubikova (2005) rozsifuje souc¢asny marketingovy mix a dopliiuje ho koncepci 4C. Tato
koncepce zkouma mix z hlediska zdkaznika. Dle Jakubikové (2005) jsou klasicka 4P
pohledem producenta hodnot a 4C predstavuji tzv. zdkaznicky marketingovy mix.

V praxi se osvédcuje pracovat s obéma koncepty.

Utinny marketingovy mix vhodné kombinuje viechny proménné tak, aby byla
zakaznikovi poskytnuta maximalni hodnota a splnény firemni marketingové cile. K tomu,
aby byl marketingovy mix spravné pouzivan, musi na né¢j dle Kotlera (2007) spravny
marketingovy pracovnik nahlizet spiSe jako kupujici nez prodavajici. Z ndstroji 4P

se stanou 4C.
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Tabulka ¢. 2: Schéma vztahu 4P a 4C

Produkt (Product) Potieby zédkaznika (Customer Value)
Cena (Price) Naklady zdkaznika (Customer Cost)
Misto (Place) Dostupnost feseni (Convenience)
Propagace (Promotion) Komunikace (Communication)

Zdroj: vlastni zpracovani

Je znamo, ze zadkaznik poZaduje vzdy nejlepsi hodnotu produktu nebo sluzby, nizkou
cenu, velké pohodli a komunikaci. Ale je dilezité nezapomenout na vyspélost zemé,

pfijmovou hladinu zakaznika, ochotu a schopnost zaplatit za takové sluzby.

S rostoucimi naroky spottebitelti, ktefi pozaduji vysokou uroven sluzeb, dle Durdové
(2010) roste vyznam sluzby zdkaznikiim jako néstroje konkuren¢ni diferenciace nabidky.

vvvvvv

sluzby jsou vybér sportovniho odvétvi, misto sportovniho zafizeni a pozadavky klienta.

V tivahu je potieba brat i n€které zmeny:

vvvvvvvvvv

e roste vyznam sluzby zédkaznikovi (konkuren¢ni politika, diferenciace nabidky) —
je potieba analyzovat zakaznika,

e potieba strategie zohlediiuyjici vztahy se zdkaznikem.

Marketingovy mix by mél byt hlavnim prostfedkem pfi realizaci marketingové strategie
a marketingového planu u vSech sportovnich organizaci. Pfedstavuje vyznamny néstroj
prodeje ve fazi vyuziti vysledkii segmentace trhu a umisténi sluzby (positioning).

Marketingovy mix musi byt sestaven adekvatné, a tudiz odpoveédét na otazky typu:

e Jakou sluzbu nabizime?

e Zajakou cenu?

e Kde a jakym zptsobem sluzbu poskytneme?

e Jak budeme zdkaznika o sluzbéach informovat a co ud¢lame proto, aby ji chtél
vyuzit?

e Kdo mu sluzbu poskytne?

e Jakym zpisobem uspokojime zdkaznikovu potfebu sluzbu vyuzit?
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Kvalita sluzeb musi vzdy odpovidat cené a naopak. V tu chvili dojde k uspokojeni
poskytovatele sluzby i zakaznika. Nekdy se stdvd, Ze cena je signdlem pro zékazniky.
Nizsi cenu mohou chéapat jako nizsi kvalitu, naopak vyssi cena podporuje exkluzivitu.

w7

ke stavajicim ctyfem ,,P* se jesté pfidavaji tfi marketingové néstroje typické pro sektor

sluzeb:

e lid¢é — people — ti, ktefi poskytuji sluzbu ze strany sportovni organizace, a také
spottebitelé,

e materidlni prostfedi — physical evidence — vzhled mista, kde je sluzba
poskytovéna,

e proces — process — charakter, priubéh sluzby.

Pro podrobnéjsi popis jednotlivych marketingovych nastroji jsem vyuzila ¢lenéni dle

autortt Boomse a Bitnera (1981):

Tabulka €. 3: Marketingovy mix

Produkt e Sortiment
e Kwvalita
e Urovei produktu

e Znacka

Zakladni nastroje e Zaruka

marketingového mixu e Dopliikové sluzby

Cena e Urovein

o Slevy

e Platebni podminky

e Vztah ceny a kvality
e Cenova diferenciace

e Zpusob platby

Distribuce o Lokalita sluzby
e Pristupnost

e Distribucni kanaly
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e Pokryti trhu
e Zpusob piepravy

Propagace

e Reklama

e Osobni prodej
e Publicita

e Public relations

e Podpora prodeje

Nastroje marketingového

mixu pro sluzby

Materialni prostiedi

e Prostredi

e Vybaveni interiéru
e Barevnost

e Zafizeni

e Rozmisténi

Lidé Zaméstnanci:

e Chovani

o Vybér

e Motivace

e Vystupovani

e Postoje

e Mezilidské vztahy

Zakaznici:

e Vzdélani

e Postoje

e Motivy

e Hodnoty
Proces e Postupya

mechanizace

e Prostor pro
rozhodovani

e Spoluprace se
zakaznikem

e Prib¢h aktivit

Zdroj: upraveno podle Boomse a Bitnera 1981
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V kazdém sportovnim odvétvi je potieba jinak pracovat s marketingovym mixem.
Se vS§emi marketingovymi nastroji sportovni poskytovatel¢ manipuluji z ditvodu, aby
obstali v byznyse z hlediska financi a byli v ném nésledné Gspésni oproti konkurenci.

Aby se sportovni organizaci dafilo a byla na tzv. vrcholu svého fungovani, je

vvvvvv

misté a propagovat prostfednictvim vhodnych metod.
V nasledujicich kapitolach budu pouzivat tyto pojmy:

e Sportovni produkt pro:
o nacini, naradi
o sportovni obleceni a obuv
o tenisové rakety a mice

e Sportovni sluzba pro:

o poskytovani sportovnich aktivit

3.2.1 Produkt
Produkt je jednou z prvnich véci, kterou je potieba zvazit na pocatku podnikéni.

Dle (www.thetimes100.co.uk) je produkt hlavnim bodem, na ktery se musi veskera

marketingova energie zaméfit.

Je jadrem marketingu a hlavni slozkou marketingového mixu. Je slozen z celé¢ fady
komponenti, nejednéd se pouze o konkrétni vyrobek, ale také naptiklad o znacku a jeji
image, sluzbu, kvalitu vyrobku, obal, design, zaruky, umélecka dila, a dalsi faktory.
Predstavuje kompletni nabidku, kterou nabizime zakaznikiim ke koupi. Funkce produktu

musi uspokojovat potieby zdkazniki, které jsou uréeny priizkumem trhu.

Vastikova (2014) povazuje za produkt vSe, co se nabizi spotiebiteli k uspokojeni jeho
hmotnych i nehmotnych potieb. U Cistych sluzeb popisuje produkt jako proces, ktery je
uskute¢nén Casto bez hmotnych vysledkd.

Sportovni produkt dle Caslavové (2009) tvoii sportovni zboZi, sluzby, osoby, mista,

myslenky s hmotnymi i nehmotnymi atributy, a proto o ném nelze mluvit jako o produktu

homogennim.
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Caslavova (2009, str.116) definuje sportovni produkt jako ,,veskeré hmotné a nehmotné
statky nabizené k uspokojeni prani a potreb zdkaznikii pohybujicich se v oblasti télesné

vychovy a sportu. *
Dale klasifikuje sportovni produkty na:

1. Zékladni produkty télesné vychovy a sportu
e nabidka télesnych cviceni
e nabidka sportovnich akci

e nabidka turistickych akci

2. Produkty vazané na osobnost
e sportovni vykony vazané na osobnost sportovce
e vykony trenért
e reklamni vystoupeni sportovcl
3. Myslenkové produkty télesné vychovy a sportu
e myslenky iniciujici té¢lovychovnou a sportovni oblast
e sportovni informace Sifené médii
e hodnoty zazitku v télesné vychové a sportu
4. Produkty v oblasti podminek a vedlejsi produkty
e telovychovna a sportovni zafizeni
e vzdélani ve sportu
e pojisténi cvicencil
e doprava na soutéze
e vstupenky
e sponzoring
e dary a podpora
5. Klasické materialni produkty v télesné vychove a sportu
e telovychovné a sportovni naradi
e telovychovné a sportovni nacini

e sportovni obleceni

Sima (2016, str.24) pise, Ze ,,vie jsou to prostiedky k uspokojeni zakaznikovy poptavky.
Kdyz produkty vyhovuji pozadavkium zakaznika, vedou k realizaci vysledku sluzby,
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predevsim uzitku, ktery zakaznici hledaji. V pripadeé sportovnich center se lidé chteji
zejména bavit, byt s prateli, ucit se, lépe vypadat, lépe se citi, byt obratni, vitezit. Pokud
tento uzitek zaZiji, chtéji si ho ,,koupit” znovu. Zakaznici ve sportu aktivné pomdahaji
vytvaret konecny produkt — to vychazi z neoddélitelnosti sportovnich sluzeb. Pronajmou-
li si tenisovy kurt, sami se rozhodnou, zda budou hrat tenisovou dvouhru ¢i ctyrhru
nebo nohejbal. Herni kvalita hracii pak bude rozhodujicim kritériem pro kvalitu samotné

sluzby. Nedostavi-li se souper, sluzba neprobéhne. *

Pti koncepci marketingového mixu ve sportu je, jako vSude, vzdy podstatné znat svij
produkt nebo sportovni sluzbu, se kterymi obchoduji a jejich specifické stranky. Prave
podle druhu sportovniho produktu nebo sportovni sluzby, které sportovni kluby nabizi,
se vyrazné lisi jeji marketingové strategie a odrazi se i v dalSich néstrojich jako je cena,

distribuce a marketingova komunikace.

Sportovni produkty, stejné¢ jako ostatni nastroje sportovniho marketinkového mixu,
potfebuji testovani a zmény dle potieb zakaznika. Nez se rozhodne o zménach

v produktovych komponentech, mélo by se zvazit velké mnozstvi otazek, napt.:

e Jaky je produkt, ktery prodavame?
e Jaka by méla byt kvalita naSeho produktu?
e Jaké jsou sekundarni produkty, které mohou byt prodavany spolu s primarnim

produktem?

Na zdklad¢é zjisténych odpoveédi se rozhoduje o vytvoreni produktu, resp. sluzby
nebo o zménach v produktu. Tato rozhodnuti budou mit vliv na ostatni proménné mixu.
Pokud tedy dikladné nezndme sviij produkt/sluzbu, nemizeme se spravné rozhodnout
0 zadném jiném marketingovém nastroji. Klicové je dobfe si nadefinovat sportovni

produkt nebo sluzbu a nasledné¢ o néj vzbudit zajem.
Nova a kol. (2016) d€li sportovni produkt/sluzbu na tii Girovné:

e zakladni sportovni produkt/sluzba — osobni sportovni zazitek,
e ocekavany sportovni produkt/sluzba — ocekdvané sportovnim spotiebitelem jako
samoziejmou soucast sportovniho zazitku,

e rozsifeny sportovni produkt/sluzba — rozsifena funkce ke zlepSeni zakladni

nabidky.
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Z hlediska sportovni sluzby je dulezité uvést tii zakladni aspekty, které do marketingu

sluzeb spadaji. Jedna se o marketingové nastroje:

e Proces
e Lidé
e Materialni prostfedi

Tyto tii zminéné nastroje v zdsad¢ predstavuji hlavni slozky sluzby poskytované

koncovému spotiebiteli.

Nasledujici tabulka charakterizuje sportovni produkt v tenisovém prostiedi jako

sportovni sluzbu, kterd je poskytovana spottebitelim dané¢ho sportovniho odvétvi.

Tabulka €. 4: Produkt v tenisovém prostiedi

e Prondjem tenisového kurtu

e Tenisova lekce s trenérem

e Prongjem tenisového kurtu
a trenéra

Produkt/sluzba e Vyuka déti a  mladeze
v tenisové akademii !

e Organizace letnich tenisovych
kempti

e Dopliikové sluzby 2

Zdroj: vlastni zpracovani

Nize jsou podrobnéji vysvétleny jednotlivé faktory marketingového nastroje.
Co ptedstavuji, jak je lze vyuzivat, kdo je nabizi, jakym zpiisobem, kde a za jakych

podminek.

I'Vyuka v tenisové akademii je uréena détem a mladezi od 6 do 18 let. Tenisové
lekce mohou byt jak individualni, tak skupinové. Zalezi na v€ku déti, jejich

dovednostech a vykonnosti, na preferencich a na cenové citlivosti.
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2 Mezi dopliikové sluzby mizeme zafadit prondjem fitness zafizeni, wellness
zoOny, vifivky a masaze nebo také pronajem celého sportovniho centra pro firemni

akce.

Jakmile si tenisové centrum urci rozsah svého produktu nebo svych sluzeb, zamétuje
se na dalSi marketingové nastroje, které se pravé od urcenych produkti/sluzeb a tim
i cilové skupiny zakaznikl dale vytvareji a rozvijeji. Dalsi kapitola se zabyva cenovou

politikou.

3.2.2 Cena

Cilem kazdé ziskové firmy je maximalizovat zisk, a proto je diilezité se na cenovou tvorbu
dobfe zaméfit. Spatné stanovena cena znamend vzdy ztratu zisku pfi pfili§ nizko
stanovené cené nebo ztratu zdkaznikid v ptipadé piili§ vysoko stanovené cené. Cenova

strategie by méla odpovidat ciliim stanovenym sportovni organizaci.

Dle Durdové (2009) mé byt cena stanovena tak, aby umoziiovala realizovat nutny zisk,
ale pfitom byla co nejpfijatelnéjsi pro zdkaznika. Diferenciace cen se déje podle Casu,
mista, Cetnosti nakupt, loajality zékaznika apod. Cenova politika funguje ptedevsim jako

nastroj konkurence.

Kotler a kol. (2007, str.748) ,,V nejuzsim slova smyslu je cena penézni castka uctovana
za vyrobek nebo sluzbu. V sirsim smyslu je cena souhrnem vsSech hodnot, které zakaznici
vymeéni za uzitek zvlastnictvi nebo wuzivani vyrobku nebo sluzby. V minulosti
predstavovala cena hlavni faktor, ktery ovliviioval ndakupni rozhodnuti. Stdle to plati
v chudsich zemich, mezi méné bohatymi skupinami a u komodit. Presto v poslednich

desetiletich ziskavaji pri nakupnim rozhodovani stdle vetsi diileZitost necenove faktory. *

Tvorba ceny u sportovnich organizaci je Uzce vazana na druh produktu, ktery sportovni
organizace nabizi. U nckterych produkti se lze velmi vyrazné opiit o ekonomické
kalkulace (napf. sportovni sluzby, vyrobky), u jinych produktl se spiSe bere v ivahu
usudek predstaviteld poptavky. Sportovni organizace se pii tvorbé ceny opiraji
o informace o prubehu poptavky, o ndkladech, o cendch konkurenti a o dolozeni

jedinecnosti produktu.
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Tabulka €. 5 nize definuje interni a externi determinanty stanoveni ceny ve sportu:

Interni determinanty Externi determinanty
e sportovni produkt/sluzba e poptavka po sportovnim
e propagace sportu produktu/sluzbé
e sportovni distribuce e konkurence
e naklady e pravni prostredi
o cile sportovni e ckonomické podminky
organizace/sportovni cile e technologie

Zdroj: upraveno autorkou kapitoly dle Blakey (2011)

Caslavova (2009) uvadi, ze cena ovliviiuje zékaznika nejen pii koupi produktu, ale i pii

jeho vnimani. Ceny mohou zékazniky piesvédcit ¢i naopak odradit od vyuziti sluzby.

Mihai (2013) definuje cenu jako faktor, ktery je nejvice viditelny a flexibilni, zvlaste,
kdyz jde o vyprodeje, slevy ¢i zvyhodnéné kupoény. Cena je slozkou marketingového

planu, kterou lze ménit. Miize dochazet k mirnym poklestim a vzrastim.

Podle Mihae (2013) a Janesové (2006) napiiklad sportovni organizace casto méni
cenovou hladinu, aby dokézaly zaujmout riznou skupinu svych spotiebitelil (studenti
mohou mit zvyhodnéné vstupné oproti dospélym, dopoledni ¢i vecerni cenova

diferenciace).
Pii stanoveni ceny se u nékterych sportovnich produktii vyuZzivaji metody cenové tvorby:

e Cena stanovena pfirdzkou
e Cena respektujici ndvratnost investic
e Cena jako nasledovani cen konkurence

e Cena jako hodnota vnimana zékaznikem

Pro sportovni marketéry je vyzvou urcit tu spravnou cenu, kterou budou zakaznici

pfijimat. (Mihai, 2013)
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Autor Hoye a kol. (2009) uvadi Sest krokli ke spradvnému stanoveni ceny sportovniho

produktu:

e Nastavit cenové cile (chci maximalizovat profit, nabidnout sluzbu co nejvetSimu
poctu zdkaznikll) — ur€ujeme podle toho, jaké mame néklady, jsou cenu a jaké
mnozstvi zdkaznikl

e Urcit cenovou citlivost zdkaznikid (¢im citlivéjsi zdkaznik, tim vice reaguje na
vys§i cenu)

e Analyza navratnosti (kolik je potieba prodat a investovat v n€jakém casovém
horizontu, aby se pokryly naklady)

e Assessing pricing variables (vliv konkurence, legislativy, dalSich casti
marketingového mixu)

e Cenova strategie (podle konkurence, maximalizace profitu, nizk4 ivodni cena)

e Tvorba ceny

Pies vSechny aspekty marketingového mixu je cena tou, kterd vytvafi piijem z prodeje.
VSse dalsi jsou naklady. Je dulezité si uvédomit, Ze cena neni jedinym marketingovym
nastrojem, ktery generuje zisk. Je tu otazka nakladii a penéz z prodeje. Proménna spociva

¢asto ve snizeni nakladua.

Finalni verze pfi tvorb€ ceny je tedy takova, Ze cenovi tviirci musi urcit, jak spotiebitel
vnim4 hodnotu produktu v porovnani s ostatnimi konkuren¢nimi produkty a vyuzit
informace k nastaveni odpovidajici ceny. Jak tvrdi Smith (2008), ceny produktu
reprezentuji to, ¢eho se spotiebitel ziikd za vyménu sportovniho zazitkli sluzby c¢i
hodnoty, ziskanych zproduktu. Sportovni marketéii hledaji cesty, jak nabidnout
spotiebiteli zazitek s benefity pozitivniho vnimani, které pfedci jak osobni, tak i finan¢ni
naklady, které spotfebitelé vynalozili. Stanoveni takovych cen neni viibec jednoduché,
atudiz bude potieba detailniho prizkumu trhu (poptadvka, naklady, konkurence).

(Morgan, Summers, 2005)

Tabulka nize ukazuje obrovskou skalu faktorti, vstupujicich do oblasti cenové tvorby.
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Tabulka €. 6: Cena v tenisovém prostiedi

e Cena za tenisovou lekci s trenérem
3

e Cena v tenisové akademie pro déti
za vyuku 4

Cena e Cena za pronajem kurtu °

e Cena x kvalita — zdzemi — pevna
hala/venkovni kurty ©

e Jina cena ve vSedni den a b&hem
vikendu

e Zména ceny na zakladé rocniho
obdobi

e Cenové vyhody pro ¢leny tenisové

akademie a zakazniky ’

Zdroj: vlastni zpracovani

Cenova politika je obecné v tenisovém prostiedi pomérne dost komplikovana. Nastavené
ceny se dost Casto ve sportovnich centrech lisi. Uroven cen zavisi na kvalité

poskytovanych sluzeb. Existuje nékolik faktorti, které mohou cenu zna¢né ovlivnit.

3 Miize se jednat o cenu tenisové lekce s trenérem, kdy se cena muZe lisit podle

urovné hrace ¢i naopak zkusenostech a dovednostech trenéra.

4Ceny v tenisové akademii pro déti jsou rlizné a zéaleZi, zda jde o lekci individuélni

nebo skupinovou.

3 Dost ¢asto se cenova troveti lisi i podle toho, zda je tenisovy kurt vnitini, a to
v pevné hale nebo v nafukovaci hale, o jaky jde povrch a v jakych ¢asovych

usecich se hraje.

¢ Ceny v pevnych halach jsou vzdy vy$si nez v nafukovacich. Néaklady jsou pfece
jenom VéEtsi, ale 1 pfesto plati, Ze lidé jsou ochotni za takovou sluzbu zaplatit vyssi
¢astku. Jde jim o pohodli, je to mnohem komfortnéjsi, je tam vétsi teplo a zadné
vlhko. Antukové kurty byvaji drazsi, jelikoz se od kurti s umeélym povrchem lisi

naklady na pofizeni a jejich tdrzbu. Takové tenisové kurty jsou vétsinou s tvrdym
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povrchem nebo kobercové. Stejnym zplsobem jsou ocenény tenisové kurty

béhem letni sezony.

7 U prevazné vétSiny tenisovych center funguji vselijaké vyhody pro ¢leny.
V tomto piipadé se nemusi jednat pouze o Cleny, kteti pravidelné plati néjaké
clenské prispévky, ale i o Cleny, ktefi jen pravidelné navstévuji dané sportovni
stiedisko. Vyhody mohou byt v podobé moznosti rezervovat si kurt na celou
sezonu za zvyhodnénou cenu, nakupovat sportovni sortiment se slevou, vyuzivat

fitness a wellness zonu vyhodnéji nez jini lidé.

U tady sportovnich a pohybovych aktivit dle Borlanda a McDonalda (2003) vice nez cena

rozhoduji faktory, jako jsou napft. dostupnost, spolecenska prestiz ¢i modni trendy.

3.2.3 Distribuce

Distribuce v marketingu fesi otazky komu a kde se bude sportovni produkt nebo sportovni
sluzba prodavat a jak zajistit, aby byl/a nabizen/a na spradvném misté¢ ve spravném
okamziku. N&kdy nazyvano jako ,,place”, nebo-li misto predavani sportovniho

produktu/sluzby spotiebiteli.

Vyrobce analyzuje moznosti dostupnych distribu¢nich metod a vybira ty, které jsou

schopny dorucit produkt na spravné misto. (Mihai, 2013)
Dulezité pro uréeni distribucnich cest je, zda je sportovni produkt hmotny ¢i nehmotny.

Dle Caslavové (2009) nehmotné produkty zahrnuji takové sportovni produkty, jako jsou
sluzby, mista a myslenky. Dals$i §kéla nabidek zahrnuje sluzby trenérti, instruktord nebo

mista, kde zdkaznik sportovni ¢innost provozuje.

Naopak hmotny produkt mé fyzicky rozmér. Obvykle se hovoii o sportovnim zboZi.
Ptikladem muze byt sportovni obuv, ktera se od vyrobce musi dostat do mista prodeje,

tj. prodejen rtiznych typi.

Marketingovy nastroj distribuce v publikaci Durdové (2009) ptedstavuje vSe souvisejici
sdopravou a vybérem nejlepsSiho prodejniho mista. Distribuéni cesty zahrnuji

velkoobchod, maloobchod, rtizné zprostiedkovatele, skladovani zasob, dopravu apod.
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Patalas (2009, str.26): ,,Cilem distribucni politiky je zajistit, aby casova, geograficka

i virtualni dosazitelnost vasi firmy byla pokud mozno optimalné uzpiisobena potiebam

vasich zakazniki.

Durdovéa (2005) uvadi, ze pfi vytvareni distribu¢ni politiky je potieba zanalyzovat

dostupnost sportovniho produktu/sluzby, geografické rozmisténi trhii, podminky

distribuce sportovniho produktu. Faktory, které maji vztah k rozmisténi, mohou vyrazné

ovlivnit marketingovy plan. Je dllezité, aby sportovni stadion ¢i zatfizeni bylo snadno

pfistupné (dalnice, parkovani, hromadna doprava atd.), aby m¢lo atraktivni vzhled (dobte

udrzované, barevné sladéné), piisobilo pfijemné a radostné a mélo bezpecné okoli.

K produkci a spotiebé sportovniho produktu ¢asto dochazi souc¢asné na stejném miste.

Sportovni produkt mize byt také distribuovan pomoci médii (tisk, televize, rozhlas,

internet).

Obréazek €. 3: Model Sportscape

1. Dostupnost
2. Dobry vzhled
3. Pohodlné sezeni
4. Nejmoderng;jsi
bodovaci a
opakovaci displeje

5. Cistota

&

4 N

Vede ke zlepSeni
vnimani
sportovnich
fanousku o kvalité
sportovniho
zafizeni

.

A

m

'
Cim vyssi je
vnimana kvalita
sportovniho
zafizeni, tim vyssi

je uroveii

spokojenosti

sportovnich
fanouski

-

~

J

=

- Sportovni
fanousci maji
zajem zistat déle
- Sportovni
fanousci se chtéji
vracet do
sportovniho
zafizeni

Zdroj: Shilbury, D.; Westerbeek, H.; Quick, S.; Funk, D. Strategic Sport Marketing. 3rd

edition, Allen & Unwin, Crows Nest (Australia), 2009, upraveno autorem

Tabulka ¢. 7 zobrazuje povahu distribucnich kanalii ve sportovnim prostfedi, piesngji

zaméfeném na tenis.

Tabulka €. 7: Distribuce v tenisovém prostiedi

Distribuce

Lokalita tenisového centra 8
Potencialni zakaznici ?

Dostupnost a doprava

Parkovani

Konkurenéni tenisova centra !!
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e Doba vyuzivani tenisovych sluzeb

12

Zdroj: Vlastni zpracovani

vvvvvv

marketingovym rozhodnutim majitele. Na rozdil od jinych marketingovych
nastrojii jako jsou Produkt, Cena a Propagace, které lze aktudlné¢ ménit, umisténi
sportovniho stfediska se neméni, popiipadé méni pouze v dlouhodobém
horizontu. Nejvice jsou lidé ochotni navstévovat sportovni stiedisko v blizkosti
svého bydlisté. Pred budovanim je tedy potteba prizkumu trhu a rozhodnout, zda
je lokalita pro podnikani ve sportu idealni. Nejlepsi mista pro stavbu takovych
stiedisek je v okoli mensich mést/vesnic, kde se stavi nové domy, buduji naptiklad
soukromé Skoly ¢i v blizkosti industridlnich oblasti, kam lid¢ jezdi za praci a pted,
béhem nebo po pracovni dobé si mohou zasportovat, aniz by museli dojizdét
dlouhé vzdalenosti.

? Potencialni zakaznici velice uzce souvisi s umisténim sportovniho stiediska.
okolich lokalit. Také n¢které Skoly zahrnuly do své vyuky nebo do svych krouzkii
rizné sporty a navazuji kontakty snejbliz§Simi sportovnimi centry. Takova
spoluprace pfildkd ktenisu nejen déti, ale také ve vétSin€ pfipadd i jejich
sourozence, rodi¢e nebo rodinné piibuzné.

10 Dalsim dualezitym faktorem pro kvalitni distribuci je dostupnost sportovniho
stiediska. Nejen lokalita, ale i dopravné dobife dostupné umisténi hraje velkou roli
v ndvstévnosti. Je dulezité, aby bylo sportovni stfedisko snadno pfistupné
(dalnice, hromadnéd doprava, parkovisté, ptistupové chodniky, smérové Sipky,

mapy, osvétleni budovy).

' P vystavbé tenisového centra je potieba zvazit, zda je vystavba vzhledem
k jinym sportovnim zafizenim umisténa na spravné misto ¢i zda existuje v okoli
néjaka konkurence.

12 Sportovni aktivity musi byt poskytovany také ve spravny ¢&as. Vhodné

nacasovani poskytovani tenisovych sluzeb povede k financnim zisktim. Pokud je
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tenisové centrum zaméfené na vyuku tenisu pro déti, je dobré vytvaret rozvrhy
lekei po Skolni vyuce, kdy se tenisové kurty béhem letni i zimni sezény naplni
provozem détské tenisové akademie. Brzké ranni, dopoledni a vecerni hodiny jsou
urceny pro dospélé Zeny a miiZe, pracujici 1 nepracujici (pracujici z domova —

¢asov¢ neomezeng).

3.2.4 Propagace — marketingova komunikace

Propagaci se rozumi komunikace provadéna za Gcelem prodeje produktli/sluzeb. Skrze
tuto marketingovou komunikaci UspéSné organizace navazuji kontakty se svymi
soucasnymi i potencidlnimi zdkazniky. Marketingova komunikace podle Durdové (2009)
znamena vSechny aktivity spojené s informovanim zakaznikd, stimulovanim ke koupi
a s budovanim divéry a dobrych vztahi s vefejnosti. Zahrnuje vSechny formy a typy
komunikace, pomoci kterych se firma nabizi. Cilem je systematicky informovat,
pfesvédCovat a ovliviiovat kupni a spotiebni chovéani zdkaznik. Mullin, Hardy, Sutton
(2007) vidi propagaci ve sportovnich sluzbach jako klicovou soucast marketingového

mixu.

I v soudobé spolecnosti je zdkladem dobrych interpersonalnich vztahli komunikace mezi

lidmi. V marketingu je to komunikace a budovani dobrych vztahti se zdkaznikem.

Podle autorit Maastermanna a Woodové (2006) a Smitha se Stewartem (2015) se prvky

marketingové komunikace/mixu skladaji z:

e Osobni prodej — pfima prezentace zdkaznikiim/ovi s cilem prodat produkt nebo
sluzbu

e Inzerce = reklama — placend forma neosobni prezentace

e Stimulace = podpora prodeje — snaha presvédcit zakazniky o ndkupu konkrétniho
produktu nebo sportovni sluzby (finan¢ni nabidka, darek)

e Public relation — pfizniva komunikace v médiich, ktera mlize byt realizovana bez

pfimych nakladi pro sportovni organizaci

Strategie marketingové komunikace je jakysi plan, ktery pti pouziti téchto Ctyt dilezitych
nastrojii smétfuje k nejlepsim vysledkiim propagace. Modernéjsi pojeti marketingu

roz$ifuje komunika¢ni mix o nastroje ,,sponzoring* a ,,pfimy marketing®.
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Dle Kotlera (2007, str.809) je komunikaéni mix ,,specificka smés reklamy, osobniho
prodeje, podpory prodeje a public relations kterou firma pouziva pro dosazeni svych

reklamnich a marketingovych cili“.
Osobni prode;j

Osobni prodej je jedina osobni forma komunikace a pro oblast sportu je tento néstroj
marketingové komunikace dilezity. Dle Simy (2016) se neprovadi prostiednictvim
teleshoppingu jako v jinych oblastech, ale spiSe pfimym kontaktem s persondlem
sportovniho zafizeni, zejména se zaméstnanci recepce. Aplikaci zakladnich pravidel

osobniho prodeje mizeme zdkaznikovi ukdzat, ze mame néco, co potiebuje.
Inzerce - Reklama

Reklama je dle Pelsmackera (2003) jednim znejstarSich, nejviditelnéjSich
se reklama fadi mezi prostfedky, prostfednictvim kterych oslovuje velkou skupinu lidi.
Ma mnoho podob a vétSinou slouzi ke komunikaci se Sirokou vetejnosti. Cilem reklamy
je zaujmout zdkaznika, presveéd¢it ho ke koupi, udrzet stavajici uzivatele a ziskat nové

zakazniky.
Stimulace - Podpora prodeje

Podpora prodeje je nastrojem nepiimé komunikace marketingu. Svych nastrojii vyuziva,
aby kratkodobé motivovala potencialni zakazniky ke koupi. Hlavnim prostfedkem, jak
presvédeit zakazniky k ndkupu byvaji dle Simy (2016) akéni nabidky, které v oblasti
sportu mohou piedstavovat bezplatna ¢lenstvi na omezenou dobu, ndkup vice ¢lenskych
karet se slevou, vyhody k zakoupeni ro¢ni permanentky apod. Podle Mastermanna
a Woodové (2006) by podpora prodeje neméla byt pouzivana pravidelné, nybrz
vomezeni pouze na uritou dobu. V tuto chvili je v zikaznikovi vyvolan pocit

jedinec¢nosti a ten je spokojen se svym rozhodnutim akéni nabidku vyuzit.
Public relations

Public relations jako dal$i nastroj marketingové komunikace ma za tikol vytvéaret piiznivé
pfedstavy o sportovni organizaci vefejnosti. Voracek (2012, str.7) definuje PR jako
,vytvareni, udrzovani a rozvijeni dobrych vztahu se vsSemi zdajmovymi a cilovymi
skupinami zejména k udrzeni a budovani ditvery a dobré image firmy ¢i produktu pomoci

aktivnich, planovitych a systematickych cinnosti prostrednictvim komunikacnich médii.*
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Jak bylo vySe zminéno, modernéjsi pojeti marketingu se zabyva néstrojem sponzoringu,
ktery je zaloZeny na principu poskytnuti sluzby a protiplnéni. Sponzor poskytuje finan¢ni
nebo hmotné prostiedky a ocekava protisluzbu, kterou dosahuje svych vytyCenych
marketingovych — komunikacénich cild. Dnes firmy nabizeji sponzorské balicky délané
pfimo na ,,miru podle zajmu partnera o nabidnuté sluzby. Déle je to néstroj pfimého
marketingu, ktery podle autorek Janeckové a Vastikové (2001) slouzi jako piima
komunikace se zdkaznikem, prostfednictvim komunikacnich médii. V dnesni dobé
se pfimy marketing neobejde bez kvalitni databaze, ktera obsahuje detailni data

a kontakty zdkaznika.

Jednotlivé body v tabulce 8 vystihuji, ¢eho se marketingové nastroje komunikaéniho
mixu v prostiedi tenisu konkrétné tykaji. Cilem kazdého sportovniho centra — tenisového
centra je oslovit co nejvétsi skupinu zakaznikl v rdmci své cilové skupiny, dle moznosti
kapacity stfediska, vytvofit u nich pozitivni povédomi o moznostech nabidky sluzeb,

pfitdhnout je a presvédcit k ndkupu.

Tabulka ¢. 8: Marketingovd komunikace v tenisovém prostiedi

Osobni prode;j e Piimy kontakt s trenérem

e Piimy kontakt se zaméstnanci recepce

Reklama e Reklama v mistnich, regionalnich
zpravodajich

e Reklama v rozhlase

o Plakaty

Propagace * Letky

e Direct mailing 13

e Internetova reklama a socialni sité 4

Podpora prodeje e Akeni nabidky 13
o Zvyhodnéna cena tenisového
kurtu
o Zvyhodnéna cena lekce
s trenérem
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o Zvyhodnéné vstupné pro
doplitkové sluzby
o Slevy na sportovni sortiment
e Vyhody ro¢niho pfispévku pro hrace
v tenisové akademii

e Ziskéani osobni skiinky

Public relations '6 e Tiskové zpravy — mistni zpravodaj

e Socialni sité, webové stranky — recenze
e Firemni akce

e Sportovni dny

e Demo dny — testovani tenisovych raket

e Tenisové turnaje

Sponzoring ¢ Finan¢ni podpora

e Materidlni podpora

Ptimy marketing e Informace o novinkich, specidlnich

nabidkach, udalostech

Zdroj: vlastni zpracovani

13 Direct mailing — typ piimé propagace, ktera nabidku dostane ptimo do klientovy
schranky — email ¢i pfed domem. Zapotiebi je byt osobni, pfidat emoce, vhodny
obsah a spravnou grafiku. Katalogy, ceniky, nabidky, pozvanky se pak dostanou

do spravnych rukou.

4 Vyuzivani reklam na internetu a socialnich sitich se dostane do povédomi
spoust¢ lidi, jak mladsich, tak i starSich. Spravna a vhodné zamifena propagace
sportovniho stfediska muze pfitdhnout nové klienty, oslovit nové partnery —
sponzory ¢i sportovni stfedisko pozitivné zviditelnit.

15 Veskeré akéni nabidky mohou byt pFipraveny pro nové prichozi zakazniky
nebo pro jiz stalé zdkazniky sportovniho stfediska, mohou byt nabidnuty pouze

béhem néckterych dnd v tydnu ¢i o vikendu nebo také o prazdninach a pted

Vanocemi.
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24

stiediska. Majitelé ¢i zaméstnanci by méli byt v uzkém kontaktu se svymi
zakazniky. MéEli by veédét jakéd je jejich spokojenost, co jim ve sportovnim
stiedisku déla radost, co jim naopak chybi nebo se jim nezamlouva. Takovy

marketingovy nastroj lze stimulovat pomoci vyse uvedenych faktorii v tabulce.

3.2.5 Materialni prostiedi - Prezentace

Materidlni prostfedi 1ze chapat jako prezentaci sportovniho centra, ve kterém se sportovni
sluzby poskytuji. Zacileno je 1 na celkovy vzhled sportovniho zafizeni. Nejlépe jsou
hodnocena ta sportovni zafizeni, ktera jsou technicky i svym designem zajimava a také

jsou uzivatelsky komfortni.

Nova a kol. (2016) uvadi, ze: ,,Samostatnou a populdrni kategorii mezi zarizenimi
k aktivnimu sportovani predstavuji vsechny druhy fitness center a sportovnich center. Pri
dodrzeni stavebnich a hygienickych standardii je prave v nich nejvétsi prostor pro
kreativni vyuzivani novych technologii, tréninkii a metodik, které predstavuji jak

3

participacni produkt, tak i sluzby ve sportu.*
Vastikova (2008) rozliSuje v marketingu sportovnich sluzeb dva druhy prostiedi:

A. Zékladni prostiedi
o velikost sportovniho zafizeni v ndvaznosti na pocet zdkaznikli a vysi obratu,
e vybaveni sportovniho zafizeni v ndvaznosti na jeho velikost,
e atmosféra,
e pusobeni zafizeni na zédkaznika,
e komfort pro zakazniky,
e (istota vSech prostord apod.
B. Periferni prostiedi
e je soucasti sluzby a nemd vlastni hodnotu, pouze dopliuje a zkvalitiuje

zakladni prostfedi (mydlo zdarma, vysouse¢ vlasti)
Jiné déleni nabizi autoti Mateides a Dad’o (2002). Ti rozliSuji materialni prostiedi jako:

A. Vnitini prostfedi
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e Dbarvy, osvétleni, vétrani, prostorové uspoiadani, nabytek, komunikacni
prostory
B. Vnéjsi prostiedi
e vzhled a tvar budovy, venkovni osvétleni, parkovisté, ptistup do budovy,

vchod

vvvvvv

uréené k prodeji hmotnych produktti. Kazdy zakaznik si na zéklad¢ materialniho prosttedi

vytvari celkovy dojem o sluzbé nebo organizaci, kterd je poskytuje.

Cilem sportovnich organizaci a klubt je vytvofit, podpofit, stimulovat pozitivni vnimani

vvvvvv

zpétna vazba v podob¢ pravidelného vracenti se.

Tabulka €. 9: Materialni prostfedi/prezentace v tenisovém prostiedi

e Celkovy vzhled a zizemi
tenisového centra 7

e Tenisové kurty '8

e Materidlni naroky sportovniho
zafizeni !

e Sauna a vifivka

Materidlni prostiedi/prezentace

e Fitness sal

e Masérna

e Socialni standardy — Satny,
sprchy, toalety

e Restaurace

e Détské hiisteé

Zdroj: vlastni zpracovani

17 Celkovy vzhled sportovniho centra je prezentaci vieho, co v takovém prostiedi
zakaznik mlze najit. Jaké jsou jeho technické parametry, jeho velikost, vybaveni,
design, jak se v ném muzeme citit a jaky komfort nabizi. V zasad¢ jde o vSechno,

co na zakaznika/klienta udéla dojem.
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1 Existuje $iroka $kala nabidek tenisovych dvorct, které Ize vyuZivat béhem letni
1zimni sezény. V Iét€ jsou k dispozici vétSinou antukové kurty nebo kurty
s umélym povrchem, jako je koberec, koberec s piskem nebo rizné druhy tvrdych
kurti — betony. Takové povrchy lze vyuzivat i vzimé¢, kdyz jsou zakryté
nafukovaci halou, ktera je vytapéna. Vétsi komfort ale nabizi pevné haly, kde

najdeme tenisové kurty s tvrdym povrchem — beton a koberec.

1% Do materialniho zafizeni tenisového centra mizeme zafadit druhy tenisovych
povrchi, vybaveni fitness salu, vytapéni v hale, relaxa¢ni zonu, prostory pro
divaky, materidlni vybaveni jako je napf. vyplétaci stroj na rakety, obchod
se sportovnim sortimentem, vlastné vSe, co je tfeba, aby spliiovalo potieby
majitele tenisového centra proto, aby se mohly organizovat tenisového turnaje,

spoleCenské akce, aby se dosahovalo vytycenych cilil.

Sportovni sluzby se vyrazné lisi z hlediska komplexnosti ($ife) poskytované sluzby (napt.

prondjem oteviené¢ho kurtu na venkové bez zazemi vs. plné vybavené tenisové centrum).

3.2.6 Lidé

Dle autorky Cetlové (2007) uspésné fungovani podniku ¢i sportovni organizace zavisi na
kvalitnim personélu (na vybéru, Skoleni, motivaci a fizeni lidi), na jeho angazovanosti pii

ziskavani a udrzeni klientli a na znalostech nabizené sluzby.

Lidé (trenéfi, zaméstnanci) prichdzeji do pfimého styku se zakaznikem a tim urcitou
sluzbu vyrazné ovliviwji. Podle Simy (2016) se lidé stavaji jednim z vyznamnych prvki
marketingového mixu sluzeb a maji pfimy vliv na jeho kvalitu. Kontakt poskytovatele
a zékaznika sportovniho centra je nevyhnutelny a spokojenost zédkaznika s provedenou
sluzbou tak z velké Casti zavisi pravé na mezilidskych vztazich. Ze spousty vyzkumi
o kvalité sluzeb ve sportu (JAVADEIN, KHANLARI A ESTIRI, 2008; MURRAY
A HOWAT, 2002) vyplyva, Ze spokojenost zakaznikl s kvalitou poskytovanych sluzeb
zavisi pravé na pfistupu a ochoté persondlu.

Caslavova (2009) uvadi, Ze personal je tim zasadnim faktorem, kvili kterému zakaznici
urcité sportovni zafizeni navstévuji. Sluzby jsou samoziejmé proménlivé a zavisi na
poskytovateli. Management sportovniho zatizeni musi sledovat, jak jsou zaméstnanci

vlidni, pfistupni a zdvofili, jakou prezentuji uroveit dovednosti, jaké maji znalosti, jak
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jsou pro sportovni zatizeni prospéSni a jak ho reprezentuji. Proto je nezbytné, aby byli
zaméstnanci peclivé vybirani, méli pottebné predpoklady a zkuSenosti s péci o zdkazniky.
Nic neodrazuje zakazniky vice nez hruby pfistup, neochota, nev§imavost ¢i Spatné
zachazeni. Negativni zkuSenosti se obecné predavaji rychleji nez pozitivni.
Nespokojenost zakaznika s chovanim zaméstnancli muze vést k ukonceni Clenstvi ¢i

ptechodu ke konkuren¢nimu sportovnimu klubu.

Tabulka ¢. 10: Lid¢ v tenisovém prostiedi

e Tenisovi trenéfi 2°
Lidé e Kondi¢ni trenéfi

e Maséfi

e Recepéni 2!

e Personal restaurace 22

e (QOdborma znalost daného

sportu
e Zdvorilost, vstiicnost,
komunikacni dovednosti,

Pottebné dovednosti .
predpoklady pro jednani

s lidmi
e Profesionalita v oborech

e Kolegialita

Zdroj: vlastni zpracovani

20 Tenisovi trenéfi mohou mit kvalifikaci 3., 2. nebo 1. téidy. Nejvys$si trenérska
kvalifikace je licence 1. tfidy. Trenéfi mohou byt zaméfeni na vykonnosti tenis,
na urcitou vékovou kategorii déti, mohou mit napf. specializaci pouze na malé
déti na arovni minitenisu (5 — 7 let). Kazdy trenér ma jiné zkusSenosti — mohl byt
v minulosti hrd¢em na profesionalni urovni nebo s profesionalnim hracem
cestovat a trénovat ho. Jini trenéfi se pohybovali pouze na ligové urovni,

popiipadé krajské urovni. Dal$i zaméfeni sportovnich trenérl je na fyzickou,
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kondi¢ni ¢i koordina¢ni pifipravu. V oblasti fyziologie vykonavaji praci

fyzioterapeuti a maséfi.

V nékterych tenisovych stfediscich jsou trenéfi zaméstnani na plny uvazek nebo
CasteCny a existuje zde pracovni smlouva mezi tenisovych stfediskem a trenérem.
Znamena to, Ze prace a vykony vSech trenérii podléhaji politice sportovniho centra
a je dodrzovana napt. stejnd metodika vyuky. V jinych sportovnich stiediscich jde
pouze napi. o ustni dohodu mezi trenérem a stfediskem. Trenér si v tenisovém
centru pouze pronajima tenisovy kurt na urcity pocet hodin dle svych potieb.

V jednom tenisovém stifedisku mohou byt rizné varianty vztaht trenér — stfedisko.

-----

se od nich co nejkvalitnéjsi poskytovani sluzeb. Kontakt s recepcnim nastdva
okamzikem po ptichodu do jakéhokoliv sportovniho stfediska. Zakaznik/klient by
mel byt obslouzen bez cekdni, a to formou zdvotilého, ochotného

a profesionalniho ptistupu.

22 Stejny piistup persondlu musi fungovat i v restauraci nebo bistru, které je

ve sportovnim centru pro navstévniky k dispozici.

3.2.7 Proces

Proces v sobé nese n¢kolik slozek, které ovliviiuji dobu a zpusob obsluhy zakaznika.

Durdova (2012) uvadi, ze jsou to veskeré Cinnosti, postupy, tkoly, ¢asové rozvrhy,

mechanismy a rutiny pomoci nichz je sluzba poskytovéana zakaznikovi.

Podle Simy (2016) proces spotieby za¢ina u zikaznika zjiténim jeho moznosti sportovni

sluzbu vyuzit, pokracuje vybérem aktivity, vyhledanim zafizeni, vstupem do zafizeni,

orientaci v zafizeni, zapojenim se do aktivity a tak dale az po opusténi zatfizeni. Cely

proces poskytovani sportovnich sluzeb zasadné predurCuje vztah mezi organizaci

a zékazniky.

U sportovnich sluZeb hraje zejména roli dle Caslavové (2009):

doba obsluhy zdkaznika — rozvrhy hodin sportovnich zafizeni,
rychlost obsluhy zdkaznika — obsluha zédkaznikli v co nejkratSim Case;

doba ¢ekani — v€asny zacatek;
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e forma obsluhy — kolektivni cvi¢eni nebo cviceni ,,face to face*

Pro autory (Vastikova, 2011; Hofmann a Batesson, 2010) jsou procesy jednim
z roz$itenych prvkd marketingového mixu sluzeb. Vastikova (2011) dale také hovori
kapacit v souladu s poptavkou po sluzbach. K tomu pfispiva ovliviiovani poptavky
pomoci riznych marketingovych nastroju. V ptipad¢, Ze to neni mozné, vyuziva se fizeni

front a rezervacni systémy.

Zpisob poskytovani sluzeb je vniméano jako nedilnou soucdsti nabizené¢ho produktu.
Sima (2016) mezi marketingové procesy v oblasti sportu fadi naptiklad systém rezervaci,
zpusob platby, odbaveni na recepci, prubéh tréninku, reakce na stiznosti apod. Kazda
sportovni organizace by méla umét definovat procesy ve svych sluzbach, jelikoz jsou pro

ni rozhodujicim faktorem pro hodnoceni sluzby zakaznikem.

Tabulka €. 11: Proces v tenisovém prostiedi

e (Odbaveni na recepci 2

e Prib¢h a délka tréninkové jednotky

24

Proces . .
e Rozvrhy tenisovych lekci v tenisové

akademii 2

e Rezervadni systém 26

Zdroj: vlastni zpracovani

23 Zakaznik se pfi ptichodu do sportovniho centra ohlasi na recepci. Obsluha
v recepci mu poskytuje klicek od skiinky, piti, carbo snack, rucnik, ¢i jiné jiny
material, o ktery pozada. Odbaveni na recepci by mélo probé¢hnout bez ¢ekani,

v piijemné nélad¢ a zdvoftilé komunikaci.

24 Hra s trenérem probiha vétSinou 60 minut a odviji se dle potieb a pozadavka
tenisového klienta nebo ditéte a od moznosti kapacit tenisového stiediska

a trenéru.
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23V ramci détské tenisové akademie se vzdy vytvaii dlouhodoby rozvrh hodin,
ktery probiha po Skolni vyuce déti az do pozdniho odpoledne po dobu jednoho
pololeti.

26 Rezervaéni systém funguje zptisobem online pies webové stranky tenisového
centra, kde je mozné vytvofit si rezervaci sdm nebo zavolat piimo na recepci
tenisového centra a tenisovy kurt ¢i tenisovou lekci s trenérem si objednat. ZruSeni
rezervace funguje u vétSiny sportovnich center pouze telefonickou dohodou, a to

urcity pocet hodin ptedem (24 hodin).

Celkovy proces spotiebovavat sportovni sluzby zacind vybérem sportovni aktivity.
Charakter procesu obecné¢ se odviji od skutecnosti, kdo sportuje, komu je sportovni
aktivita ur€ena, komu se to ma vSechno pfizpusobit. Cely proces je diillezitym faktorem

pfi hodnoceni vyuzitych sluzeb zdkaznikem.
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4 Zvolena metodika

V této Casti prace predstavuji metody marketingového vyzkumu, které budu pouzivat
ke zjisténi informaci tykajicich se aktualniho stavu tenisového centra. Na zakladé téchto
metod dojde ke zhodnoceni soucasného stavu, které bude pouzito pti tvorbé navrhii ¢i
identifikuje zdroje, které by mohly byt pfinosné pro rozvoj tenisového centra

v nejblizsich letech.

Veskeré informace budou diivéryhodné oSetfeny a bude platit anonymita dotazovanych.

Informace, se kterymi by majitel tenisového centra nesouhlasil nebudou zvefejnény.
4.1 Kvalitativni vyzkum

Pomoci kvalitativniho vyzkumu se snazim interpretovat pohledy subjektli na zkoumany

pfedmét. Uptfednostiiovany jsou oteviené a nestrukturované vyzkumné plany.

Ukolem kvalitativniho vyzkumu je vytvofit obraz zkoumaného piedmétu a zachytit to, co

je potieba ke zlepSeni a k zamysleni pro moznou tvorbu rozvojové koncepce.

Vyznamny metodolog Creswell (1998) definoval kvalitativni vyzkum takto:
., Kvalitativni vyzkum je proces hledani porozumeni zalozeny na riznych metodologickych
tradicich zkoumani daného socialniho nebo lidského problému. Vyzkumnik vytvari
komplexni, holisticky obraz, analyzuje riizné typy textu, informuje o nazorech ucastnikii

vyzkumu a provadi zkoumani v prirozenych podminkach.

Tabulka €. 12 stru¢né charakterizuje hlavni kvalitativni metody.

Tabulka €. 12: Vlastnosti zékladnich metod kvalitativniho pfistupu

Metoda Vlastnost Vyhoda
pozorovani delsi obdobi kontaktu pochopeni subkultury
texty a dokumenty rozbor vyzkumu, | teoretické porozuméni

organizace a pouziti

interview relativné nestrukturované | porozuméni zkusenosti
audio- a videozaznamy presna transkripce | porozuméni pribéhu
pfirozenych interakci interakci

Zdroj: Hendl (2016)
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Tahal (2017) za nejcastcjSi kvalitativni metody fadi skupinové diskuse, hloubkové
a expertni rozhovory a Silverman (2005) oznacuje za dilezit¢ metody pozorovani,

analyzu textl, interview a piepisy.
4.1.1 Rozhovory

Metody, které jsem zvolila k ziskani potfebnych informaci jsou rozhovory. Vyuzivat
budu individualni hloubkové rozhovory a neformalni rozhovory, diky nimz budu

zjiStovat pottebné informace, redlné potieby, ptani a mysleni lidi.

., Hloubkovy rozhovor je jedna z moznosti jak ziskat takové informace, které mdate moznost
ziskat jediné po osobnim kontaktu s klientem. Zpétna vazba od klienta vam pomiize
rozvijet podnikani a posouvat ho dal, kromé zajimavych informaci diky tomuto projektu
budujete také vztahy s klienty. Snazte se pochopit vase zdkazniky a naslouchejte jim, a to
vam vzdy pomiize v dalsim rozvoji. Ne vidy co si myslite vy je spravné, a proto se naucte

také naslouchat. ““ (online, www.ipodnikatel.cz)

Hendl (2012, str.175): ,,Sila neformalniho rozhovoru spociva v tom, Ze zohlednuje
individualni rozdil a zmeny situace. Otazky mohou byt individualizovany, aby se dosdahlo
hloubkove komunikace a vyuZilo se prostiedi a situace a aby se posilila konkrétnost

a bezprostiednost rozhovoru. “

Rozhovory budou neformalni, strukturované s naprostou pievahou otevienych otazek.
S dil¢imi Gpravami pro rtizné cilové skupiny. Jako tazatel budu mit pfipravené schéma
okruhti, na které¢ se budu dotazovat. Vzdy bude piipraveny jeden okruh otdzek stejny pro
vSechny dotazované a dale jednotlivé okruhy specifické pro kazdou skupinu individualné.
Dotazovany bude mit moZnost volné reagovat a v piipad¢ potfeby bude mozné spontanné

generovat dal$i vhodné, dopliujici a rozSitujici otazky.

Po vytvoreni osnovy, dle které¢ se budu pti dotazovani fidit, budou jesté pred oficialnimi
rozhovory provedeny tzv. zkuSebni rozhovory, pomoci kterych budu moct poznat, zda

jsou otazky dobie naformulované a jsou pro vSechny skupiny dotazovanych pochopitelné.

Jelikoz jsem ja ,,tazatelkou®, budu mit trvalou kontrolu nad dotazovanim. Vysledky
dotazovani si budu pisemné zaznamendvat do pfedem vytvoiené¢ho archu s otdzkami.
Kazda tabulka bude patfit jednomu dotazovanému a pfi vyhodnocovéani budu na zakladé
subjektivni analyzy otdzky po otdzce generovat jaké byly reakce dotazovanych. Z téchto

zjisténych informaci vytvofim shrnuti a napisu kone¢né vyjadieni.
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Rozhovory budou provadény na mensi skupiné dotazovanych. V mnoha ptipadech je
mozné provést s jednou osobou nékolik dalSich rozhovori. Dotazovanymi budou majitel

sportovniho centra, trenéfi, rekreacni hraci a rodice déti v akademii.

Kompletni seznam otdzek je vytvoren v ptiloze 1 spolu s piepisem odpovédi jednotlivych
respondentll. Obrazky nize ukazuji zdkladni strukturu okruhii a otdzek pro kazdou

skupinu respondentli pomoci operacionalizace.

Na zakladé prani majitele Wilson tenis centra a vzhledem k divéryhodnosti informaci,

nebudou vSechny jeho odpovédi v ptiloze 1 zvefejnény.

Jelikoz nejsem zcela nezavisly objektivni vyzkumnik, né€které informace jsou zjisténé na

zakladé mych poznatki.

Obrazek ¢. 4: Dotaznik pro majitele Wilson tenis centra

Obecné informace o
Dotaznik pro majitele soucasné situaci a pfanich Otazky 1 —7
do budoucna

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obrazek ¢. 5: Dotaznik pro trenéry Wilson tenis centra

e ~ s N
Obecné informace Otazky 1 -10
- J - J
N B
Dotaznik pro trenéry §—— Tenis Otazka 11
_/ _/ p
e N s X
Trenér - obecné :
o ailinmmide Otazky 12 — 20
G 7 - W

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Obrazek €. 6: Dotaznik pro rodice déti v tenisové akademii

Obecné informace Otazky 1 -6
. Trenéfti Otazky 7 — 12
Dotaznik pro / L L
rodiCe déti v . -
tenisové akademii \ Organizace
’ tenisové Otazky 13 —20
akademie
Materidlni Otézka 21 — 28
prostredi

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obrazek €. 7: Dotaznik pro rekreacni hrace Wilson tenis centra

Obecné informace Otazka 1 -6
. Tenis a trenéti Otézka 7 — 16
Dotaznik pro / N ) L )
rekreaéni hrace \, ) 4 )
’ Organizace Otazka 17 —22
Materidini Otézka 23 — 30
prostiedi

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.1.2 Analyza situace

Analyza sou€asné situace je brana za velmi dileZitou soucdst marketingového planu

vvvvvv

faktory, které je potieba vzit v tivahu pfi tvorbé marketingové strategie.
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V diplomové praci budu analyzovat jednotlivé néstroje marketingového mixu, tykajici
se soucasné¢ho stavu Wilson tenis centra. Na zdklad¢ zjiSténych informaci z rozhovort
budu definovat silné a slabé stranky, které dle Karlicka (2018) zahrnuji pozitivni, resp.
negativni faktory, které jsou pod pifimym vlivem dané organizace. Lze na né

bezprostiedné plisobit.

Ucelem analyzy je posouzeni vnitinich pfedpoklada sportovni organizace, ale i sou¢asné

navrhnuti moznych pfilezitosti pro budouci lepsi rozvoj.

Zavérecné doporuceni bude v této diplomové praci vychézet ze zjisténych informaci

z rozhovoru.
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5 Soucasna situace Wilson tenis centra

5.1 Predstaveni klubu

Tenisovy aredl byl otevien v roce 2005 v Modleticich. Wilson tenis centrum je zaméetené
na rekreacni tenis. K dispozici je pevnd hala se Sesti kurty a dvanact venkovnich kurti.
Tenisové centrum nabizi vyuku tenisu pro déti i dospélé. Soucasti arealu je pln€ vybavena
posilovna, mensSi prodejna s tenisovym zbozim znaCky Wilson a restaurace. Svoji

komplexnosti je rovnéZ idealni i pro organizovani sportovné — spolecenskych akci.

Tenisové centrum je v soukromém vlastnictvi majitele a je financovano na vlastni

naklady.

Obrazek ¢. 8: Wilson tenis centrum Modletice

Zdroj: Archiv Wilson tenis centra

5.1.1 Vize Wilson tenis centra

Vize tenisového centra miZzeme rozdélit na dvé ¢asti. Prvni ¢ast se tyce tenisové oblasti

a druha cast se zabyva provozné ekonomickou oblasti.

Mladi hraci z Wilson tenis centra za sebou maji uz néjaké ty tenisové uspéchy a bylo by
samoziejmé hezké, kdyby v tom dale pokracovali. Na druhou stranu je znamé, ze kvalita
vyuky tenisu je zde pifimo umérnd finanénim moznostem klubu, a proto jakakoliv
pfedstava o ptipadnych UspéSich mistnich hract ve vrcholovém tenise je nerealna.

Soucasna legislativa klubu neumoziiuje Cerpat jakékoli dotace, a proto by byla i za 3 roky
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spokojenost s tim, Ze se bude hlavné v Zakovskych kategoriich hrat slusn¢ na krajské
urovni.

V provozné ekonomické oblasti je pfedstav nékolik, ale naprostou prioritou je celkova
prosperita klubu, protoze kdyz si na sebe tenisovy areal nedokaze vyd¢lat penize, zanikne
a za4dny tenisovy uspéch ho nezachréni. V konkrétnim vyjadfeni to znamena maximalni

obsazenost kurtli tenisovou akademii pro déti a v ostatnich hodindch rekrea¢nimi hraci.
5.1.2 Cile Wilson tenis centra

Vyse zminéné vize tenisového centra jsou takovymi cili, kterym se musi podridit veSkera
organizace klubu, a to letos stejné jako za tfi roky nebo dalSich deset let, pokud

se nezméni pravidla financovani sportu.

5.2 Marketingovy mix Wilson tenis centra

V této kapitole si blize popiSeme soucasny stav jednotlivych marketingovych nastroji
Wilson tenis centra. Na zéklad¢ popisu a zjisténych informaci z rozhovort si vytvoiime
tabulku silnych a slabych stranek tenisového centra. Na zavér dojde k vyhodnoceni
aktualniho stavu a navrhneme doporuceni, ktera by mohla byt pouzita ke zlepSeni situace

pro budouci roky.

5.2.1 Produkt
Mezi hlavni produkty, které Wilson tenis centrum nabizi patfi:

e Prondjem tenisového kurtu v hale a venku bez trenéra Siroké vefejnosti

e Moznost pronajmu celého arealu pro podnikové akce

e Prongjem tenisového kurtu a trenéra rekrea¢nim hrac¢im, dospélym

e Vyuka déti a mladeze v tenisové akademii

e Organizace letnich tenisovych kempt pro déti a mladez

e Moznost prondjmu / vyuziti doplikovych sluzeb (masdz, fitness prostory,

restaurace)
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5.2.2 Cena

Cenova tvorba vznikd na zaklad¢ analyzy konkurence. Pro majitele je dilezité znat
konkurencni prostiedi a na zadkladé toho zvazit jakou cenovou politiku nastavit. Vzhledem
k okolnim dvéma tenisovym centrim bylo dulezité zjistit kvalitu prostiedi, pocet
tenisovych kurtil, jaky povrch tenisové kurty maji, zda nabizeji v zimni sezoné pevnou
halu ¢inafukovaci, jaka je uroven socidlniho zézemi, zda je k dispozici néjaké
obcerstveni a jaké dopliikové sluzby nabizeji a samoziejmé jak kvalitng. VSechny tyhle
faktory hraji velkou roli pfi urCovani cen nabizenym zakaznikim. Nesmi se stat, Ze je
cenova hladina niz8§i nebo naopak az moc vysokd oproti konkurenci. Jakmile doslo

k vS§eobecnému porovnani s okolnimi tenisovymi centry, stanovila se kone¢né cena.

Samoziejmé lze pfi stanovovani cen zvazit i naklady, ale to nebylo pro majitele az tak
relevantni. Jako soukromy podnikatel nakoupil pozemky a cely tenisovy areédl vybudoval

z vlastnich finan¢nich prostredkii.

Tenisové centrum provozuje jako byznys a netykd se ho zadna tuleva na dani

Z nemovitosti.

Obrazek ¢. 9 ukazuje ceny za pronijem tenisového kurtu na hodinu v urcitych ¢asovych

usecich ve vSednich dny a béhem vikendd. Dale také cenik tenisové akademie.

Obrazek ¢. 9: Cenik sluzeb ve Wilson tenis centru

Wi [ Wikson

Modv‘l,ﬂl:eul'ﬂm!:grﬂuﬁgﬁg Modletice 108, tel. 603 797 269
e-mail: recepce@wilsoncentrum.cz e-mail: me&&"gﬁm.a
B i TN : it
Cenik Wilson akademi
Po - P4 So - Ne = —
7:00 - 13:00 470,- e
W 13:00 - 16:00 540, 470, W pozet hrétt na jedna ce
| 16:00 - 20:00 600,- \
20:00 - 23:00 540,
N
o Po - P& So-Ne
|
7:00 - 13:00 180,- )
13:00 - 21:00 220,- 20
Prazdniny, sva
[ ou po
|

min. 10.000,- K& 5%
min. 15.000,- K& :
min. 20.000,- K&
min. 40.000,- K&

Zdroj: Archiv Wilson tenis centra
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5.2.3 Distribuce

Tenisové centrum se nachazi v Modleticich v oblasti Prahy — vychod mezi Jesenici
u Prahy a Ri¢any. Je umisténo v blizkosti dalnice D1 a Prazského okruhu. Tato lokalita
je velice dost oblibend a v poslednich letech vytizen4d budovanim novych rodinnych domi
nebo firem. Mohu fici, Ze je to jedna z nejrychleji se rozvijejicich residen¢nich oblasti

v blizkosti Prahy.

Tenisové centrum navstévuji lidé z blizkého okoli uz nékolik let a pfichazeji stale novi
zakaznici, pravé diky zvysSujicimu se poctu obyvatel Prahy — vychod. Od lofiského roku
pfibylo v tenisové akademii asi o 30% vice déti a také nékteti jejich rodice zacali hrat

tenis. Nachdzi se pobliZz soukromé zakladni Skoly a gymnazia ve Zdiméficich.

Diky dobrému umisténi tenisového centra, samoziejmé¢ pro okolni a mistni
obyvatele, je doprava do aredlu skvéle dostupnd. Nachdzi se pobliz dalnice DI
a Prazského okruhu. Neni ale vylouceno, Ze do tenisového centra nejezdi i zakaznici
z druhého konce Prahy nebo jinych mést. Pokud nékdo nema automobil, lze vyuzit
prazskou hromadnou dopravu, resp. autobusy, které¢ sem jezdi ze stanice metra Opatov.
Cesta trva 10 az 25 minut, zalezi, jaky linkovy spoj si zvoli. Pro déti stfednich Skol
a zékladnich $kol, pokud se mohou uz piepravovat samy je to dobra varianta.

Z autobusové zastavky vede chodnik podél silnice ptimo do arealu.

Pokud se bavime o konkuren¢nich tenisovych centrech, zminila bych Tenisové centrum
Head ve Vestci u Prahy a Oazu v Ri¢anech. Tyto dva tenisové arealy se nachazi v okoli
Wilson tenis centra. Jesté jedno tenisové stiedisko bylo vybudovano v Benicich u Prahy,
také pomérné nedaleko. OvSem diky vytizenosti Wilson tenis centra béhem vsednich dnti
bych v Zadném piipad¢ nenazvala tyto aredly jako konkuren¢ni. Ano je tam jakasi povaha
konkurenta, jelikoz jde o sportovni stfediska se stejnym zamétenim, zacilené na stejnou
cilovou skupinu, ale prostorem, kvalitou, kapacitou a nabidkou sluzeb je pomérné¢ dost

prosperujici.

Wilson tenis centrum je oteviené sedm dni v tydnu vzdy od rana od 8 hodin do vecera
22 hodin. Nebo v dalsim ptipadé zalezi od/do kolik hodin jsou prvni a posledni rezervace.
Vétsinou se otevirad ne diiv jak v 7 hodin rano. Zakaznici chodi hrét tenis pted praci, nebo
naopak po praci béhem vecernich hodin. Rozvrh soukromych tenisovych lekei si trenéii

domlouvaji osobné a konaji se vétSinou dopoledne ¢i k ve€eru. Rozvrh pro tenisovou
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akademii se vytvari zacatkem Skolniho roku, tedy v zaii a na plno se rozjede v fijnu.
Tenisova akademie probihd od pond€li do patku vzdy od 13 hodin do 19 hodin
maximalné. V tuto dobu je pfevdzné v zimé tenisovd hala plné vytizena. Behem
polednich hodin je tomu naopak, hala neni naplnéna, jsou tam ¢asové useky, kdy se viibec
nehraje, a to mi ptijde Skoda, proto je mozné popiemyslet o néjaké varianté, jak v tuto
dobu prilakat vice tenisovych nadSenct. Je dilezité také zminit, zda je zimni nebo letni
sezOna. Béhem léta je k dispozici mnohem vice kurtli nez v zimé&. Proto je tedy kapacita

v zim¢ v nekteré ¢asy omezena.

5.2.4 Marketingovéa komunikace

Marketingova komunikace, bych fekla, je obecné klicovou soucasti marketingového
mixu ve vSech sportovnich odvétvich. Skrze ni se navazuji kontakty se soucasnymi
a potencialnimi klienty. Ve Wilson tenis centru tomu neni jinak. Sprdvné vytvofena
a zamifend marketingova komunikace oslovi a informuje klienty a vybuduje u nich
divéru a dobré vzajemné vztahy. Patii ovSem mezi pomérné drahou investici. Tenisové
centrum v Modleticich vyuziva pravé k budovani persondlnich vztahii nasledujici

nastroje marketingové komunikace.
Osobni prode;j

Tato osobni forma komunikace je diillezitym faktorem vSude ve sportovnich organizacich,
nejen ve Wilson tenis centru. Do pfimého kontaktu s personalem se klient dostava vzdy
uz pii prichodu do aredlu ptes recepci a poté i s trenérem, pokud vyuziva jeho sluzbu. Pii
pozorovani jsem si mohla v§imnout, jak trenéfi vystupuji, jak se chovaji ke klientovi, jak
probihé tenisova lekce s dospelym i s ditétem, jakym zptsobem svoji sluzbu prodéavaji
a také jaky je jejich ptistup, ochota, zdvortilost a komunika¢ni dovednosti. Timto stejnym
zpiisobem jsem sledovala i celkové déni v recepci napt. rychlost personédlu pii obsluze

zakaznika. Podrobnéji je proces popsan v kapitole 5.2.7.

Osobni prodej zahrnuje obousmérnou komunikaci, tudiz muize zprostiedkovavat

hodnotnou zpétnou informaéni vazbu.
Inzerce — Reklama
Reklama miize mit z hlediska investice dvé podoby. Existuji drahé formy reklamy a levné

formy reklamy. V prvnim pfipadé jde o pomémé nakladnou formu propagace,
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vyuzivanou napt. v TV nebo prostiednictvim sportovce a v druhém piipad€ o financné
zvladatelnou formu propagace, kterd mtize predstavovat billboard, plachta, ukazatel,
Clanek v mistnim zpravodaji nebo rozhlase, ndlepka na firemnim auté, reklama
prostiednictvim socidlnich siti Facebook a Instagram. Nejvice finan¢né€ nakladné reklamy
skrze TV nebo inzerce v tisku nebyly nikdy pouzity. Dle zjisténych informaci se hodné
pouzivala reklama skrze letdky do postovnich schranek, zdkladnich $kol v okoli, také do
mistniho Modletického zpravodaje a vyuzival se direct mailing klientim, jejichz kontakty
ma majitel tenisového centra ulozené v databazi. Pro reklamu jsou dost vyuzivany
socialni sit¢ Facebook a Instagram, kde se zvetejiuji novinky, akce, fotografie a videa

tykajici se tenisového centra. Tato forma reklamy je zdarma.
Stimulace — Podpora prodeje

Veskeré akéni nabidky se stavaji prosttedkem, jak presvédcit zakaznika ke koupi
produktu ¢i vyuziti sluzby. V tenisovém prostiedi mohou nabyvat nejriznéjSich podob.
Jako je tomu vSude, ve vSech odvétvich, nejvice zakaznika potéSi vyuziti nabidky

v podobé jakési zvyhodnéné ceny za produkt ¢i sluzbu nebo ziskani darku zdarma.

Wilson tenis centrum svym klientiim nabizi zvyhodnéné ceny na tenisové kurty pfi
vloZeni urcité ¢astky do kreditu. Jedna se 0 5 % - 15 % slevu na tenisovy kurt pii vloZeni
castky min. 10 000 K¢ — min. 40 000 K¢&. Zaplacenim min. ¢astky 40 000 K¢ klient

ziskava navic i slevu 15 % na sportovni sortiment v mistnim obchodé.

Zavodni hraci v tenisové akademii maji moznost zaplatit si jednordzovy roc¢ni prispévek

v hodnoté 500 K¢ a ziskat nasledujici vyhody:

e Piednostni pfijimani na turnaje porddané ve Wilson tenis centru a 50 % sleva
z turnajového poplatku

e Zdarma veskery servis s pfihlaSenim na turnaje

e 50 % sleva na sparing mezi ¢leny tenisové akademie v hale ve volnych hodinach
(info obsazenosti na recepci)

e Zdarma sparing mezi ¢leny akademie na venkovnich kurtech ve volnych hodinach

e Zdarma hrani mistrovskych utkéni i moznost pielozeni zapasii do haly

e 20 % sleva na nakup sportovniho sortimentu v mistnim obchod¢

e 20 % sleva na vyplétani tenisovych raket

e Pevna cena 50 K¢ za vstup do posilovny (nutny dozor osoby starsi 18 let)
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e Zdarma zapUjceni koSe tenisovych micli na trénink s rodi¢em nebo kamaradem

Public relations

Ukolem vSech zaméstnanci Wilson tenis centra je budovani, udrzovéani a rozvijeni

dobrych vztaht se vS§emi klienty, tenisovymi nadSenci a détmi.

V dne$ni dobé je stdle vice pouzivand propagace, resp. planovité a systematické
zviditelovani produktu prostiednictvim socidlnich médii Facebook, Instagram nebo
i webovych stranek tenisového stiediska. Sdileni novinek, ak¢énich nabidek, fotografii,
videi ¢i jinych aktivit na socidlnich sitich nebo na webovych strankach se stalo velice
oblibenym, a hlavné ucinné¢ zaméfenym na cilovou skupinu. Wilson tenis centrum
muizeme vyhledat na socialnich sitich Facebook a Instagram, kde sdili své aktivity, snazi
se oslovit a dosdahnout na vice lidi svoji propagaci a také sami lidé sdileji svoje nazory
a davaji tak tenisovému centru zpétnou vazbu. Na webovych strankach lze najit veskeré
informace, tykajici se tenisového arealu — bio, cenik, tenisova akademie, novinky,

fotogalerie a dalsi.

Podporovat vztahy s vefejnosti 1ze také naptiklad poradanim spolecensky — sportovnich
a tenisovych akci. Mezi takové patii organizace firemnich akci, které si firma dohodne
s manazerem tenisového centra. Tyto akce probihaji dle ptani a potieb klienta, vétSinou
se na organizaci akci podili jeden az dva zaméstnanci Wilson tenis centra. Cely aredl je

vétSinou jeden den pro soukromou akci zcela uzavieny.

Sportovni akce jsou pfevazné organizovany vedenim tenisového centra. Jedna se o vyroci
tenisového centra a tenisové turnaje pro klienty. Vyroci tenisového centra se organizuje
jedou ro¢né v ptfedem urceny datum a ¢as. VSichni pozvani klienti maji moznost vyuzit
kratkého tenisového tréninku s trenérem dle vlastniho vybéru. Je to vlastné rozehravka
pred turnajem, ktery hraji mezi sebou ve Ctyrhie celé odpoledne, muzi a zeny zvlast.
Po vyhlaseni vitézl nasleduje spolecensky vecer s tancem, pitim a zabavou. Tenisové
turnaje pro klienty se organizuji malo a je to jedna z véci, na které by se mélo zapracovat.
Jde pteci o rozvijeni dobrych vztahli a navazovani i novych pratelskych vztaht a jak se

fikd, kde jinde neZ pfi soutézeni. Z vlastni zkuSenosti vim, ze to funguje.

Mezi dal$i akce miizeme zatadit Demo dny, které spocivaji v testovani vSech novych ale

i stavajicich tenisovych raket z portfolia znacky Wilson, mict i obuvi znacky Wilson.
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Wilson tenis centrum dostalo moznost takovou akci v zafi 2019 uspotadat. Jednalo
se piimo o Global Demo Day, kde si klienti i vefejnost mohli pfijit otestovat nové modely
tenisovych raket Wilson a také nové tenisové mice. Tato akce probéhla po celém svéte ve
stejny den. Nasledovalo spoustu sdileni fotografii, videi, zazitkli a zkuSenosti na
socialnich sitich po celém svéte. Takove akce maji pomérné velky dosah do spole¢nosti,
resp. do tenisové spolecnosti. Diky takovym akcim, a hlavné znacce Wilson (ktera je
vetejnosti velmi dobfe znamad), se zviditelni vSechna tenisova centra do takovych akci
zapojena nebo maji néjaké napojeni na znacku Wilson. Diky pozitivnimu ohlasu na tento
Demo day se uskutec¢nil jesté jeden testovaci den, zaméfeny na testovani juniorskych
raket. Protoze méa Wilson tenis centrum pomérné velkou zakladnu déti, byl to z hlediska
podpory vztahi s vefejnosti (s détmi) dobry tah. Akce prob&hla béhem tenisového turnaje
déti do 9 let. Oslovilo to nejen mladé hrace, ale i jejich rodice, navazaly se nové kontakty

a spoluprace a zvysil se také prodej Wilson sortimentu.

Obrazek ¢.10: Global Demo Day ve Wilson tenis centru

Zdroj: Archiv Wilson tenis centra

Pro déti ve véku od 8 do 16 z celé Ceské republiky i ze zahraniéi (podminkou je Eeska
registrace) se organizuji tenisové turnaje pofadané Ceskym tenisovym svazem (CTS).
Konaji se v 1ét€ i v zimé pro urcity pocet ucastnikii. Jsou dosti obsazené, sjizdi se spoustu
hraét a hracek z celé Ceské republiky a tenisové centrum se tak dostava do povédomi

i novym lidem.
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Sponzoring

Wilson tenis centrum podepsalo oficialni smlouvu o spolupraci se spolecnosti Amer
Sports s.r.0., zastupujici znacku Wilson v Ceské republice. Touto smlouvou se tenisové
centrum zavazuje propagovat znacku Wilson. Klubovi trenéfi maji povinnost nosit
Wilson obleceni, trénovat s Wilson raketou a pouzivat oficidlni Wilson mice. DalSim

zavazkem je prodej Wilson sportovniho sortimentu v mistni prodejné.

Ve smlouvé jsou uvedeny, jaké typy reklam a velikosti bannert Ize zvetejnit. Veskeré
odmeény jsou v podobé materidlniho zbozi, kter¢ Wilson tenis centrum cerpa z predem

dohodnutého finan¢niho budgetu. Odména jako takova neni a nikdy nebyla finan¢ni.

5.2.5 Materialni prostiedi

Wilson tenis centrum oslavilo nedavno 14. vyroci od svého otevieni. Patii mezi novéjsi
tenisova centra v Praze a blizkém okoli. Toto moderni tenisové centrum ma Siroké
moznosti vyuziti. K dispozici je Sest kurtd v pevné klimatizované hale a dvanact
venkovnich kurtd. Z celkem osmnacti kurtd si zdkaznici mohou vybrat mezi rGznymi
povrchy. V hale se nachazi dva tvrdé kurty (beton Deco Turf) a ¢tyti kurty s kobercem.
Venku jsou pak k dispozici dva antukové kurty, osm kurtl s kobercem s piskem a dva
kurty s novym povrchem, ktery se nazyva Supreme. Zavodni hraci nebo déti z akademie
nejvice vyuzivaji antukové kurty, jelikoz jsou veskeré letni turnaje v Ceské republice
na tomto povrchu odehravany. Klienti spise voli kurty kobercové s piskem. Divodi miize
byt vice. Z antukovych kurti je hra¢ pfece jenom vice uspinény a musi kurt na konci hry
vzdy dat do plvodniho stavu, oproti koberci, kde neni zadny uklid. Vybér je vzdy
individudlni. Také pro majitele se snaze udrzuji kurty s kobercem nez kurty antukové.
Antukové kurty je vzdy ptfed zimni sezoénou potfeba zazimovat, na rozdil od kurti
s kobercem, které jsou v zésad¢é bez potieby, jakkoliv je udrzovat. Pted letni sezonou
se pouze dosype pisek do mist, kde je to potieba. Maji samoziejme urcitou zZivotnost, a
tudiz je potieba po napft. patnécti letech investovat do povrchii novych. Béhem halové
sezOny se hraje spiSe na koberci. Je mékci, ale rychlejsi v porovnani s tvrdym povrchem.
Lidé¢, ktefi maji problémy napf. s koleny se betonu vyhybaji. Hala je v zimé vytapéna,

udrzuje se pfiméfena teplota pro hru.
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V arealu je také moznost vyuzit sluzby vyplétani raket ¢i jiného servisu rakety.
Vyplétackou tenisovych raket je jedna z recepcnich. Pouziva profesiondlni vyplétaci stroj
Wilson Baiardo, ktery pouZzivaji i profesionalni vyplétaci na okruhu ATP a WTA. Pro
zakoupeni znackového Wilson sportovniho sortimentu — obleceni, obuv, rakety, batohy,
tenisové tasky, omotavky, vyplety Luxilon aj. mohou zdkaznici vyuzit mensi sportovni

obchod pifimo v arealu.

DalSim sportovnim zafizenim k vyuZiti slouzi posilovna s bézeckou drahou dlouhou 30
metrl, je pln¢ vybavena posilovacimi stroji, bézeckymi pasy, spinningovymi koly
a dal$im nacinim na cviceni, aby si kazdy jednotlivec/navstévnik nasel vyuziti dle svého

zajmu a potieb.

Obrazek ¢.11: Posilovna ve Wilson tenis centru

Zdroj: Archiv Wilson tenis centra

V ramci relaxace mohou zékaznici tenisového centra vyuzit externiho maséra a jeho
Sirokou §kélu riznych druht masazi, od relaxacnich az po sportovni. Ddle mohou v ramci

vyuziti masaznich sluzeb vyuzit i vifivku. Saunu tenisové centrum neprovozuje.

Pted dvéma lety byla provedena kompletni rekonstrukce ddmskych a panskych Saten
i prilehlych samostatnych toalet v aredlu. Nize na obrdzku je vidét, jak moderné jsou
vybaveny a svym vzhledem zapadaji do tenisového prostfedi. rekonstruovany byly
v tenisovém duchu, aby se klienti v takovém prostredi citili pfijemné a zapadalo to do

stavajiciho konceptu materialnich prostort tenisového aredlu.
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Obrazek ¢. 12: Satny ve Wilson tenis centru

Zdroj: Archiv Wilson tenis centra

V prostorach tenisového centra se nachazi také velkd prosklena restaurace s vyhledem na
tenisové kurty a venkovni zahradkou. Lze ji vyuzit k pofadani spolecenskych akci, rautt
1 détskych narozeninovych oslav. Béhem vSednich dni je v restauraci pomérné rusno. Na
poledni menu se sjizdi spousta lidi z okolnich firem, a proto je vyhodou velké parkoviste
pfimo u aredlu tenisového centra, které bylo pifed dvéma lety rozSifeno z divodu

nedostatku parkovacich mist pii velkych tenisovych akcich.

Soucasti aredlu je i détské hiisté, které je zhotoveno celé ze dieva s lanovymi prvky
a nerezovou skluzavkou. Nesmim zapomenout i na ty nejmensi, ktefi mohou vyuzit

1 velké piskoviste.

5.2.6 Lidé
Marketingovy nastroj ,,Lidé* v této oblasti zahrnuje pfedevsim:
Tenisové trenéry

Wilson tenis centrum zaméstnava celkem Sest trenérti a jednu trenérku. VSichni
dohromady tvoii jeden tym. Jsou zaméfeni na trénovani rekreacnich hraci, dospélych,
déti a mladeze v tenisové akademii. Maji ovSem kazdy jinou uroveil vzdélani, jinou

trenérskou tfidu nebo licenci a jinou specializaci. Dle specializace je kazdy trenér zv1ast’
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zaméfeny na skupinu déti a mladeze v tenisové akademii. Né&kteti se staraji o tenisovou
a pohybovou pripravu téch nejmladsich déti od 5 do 8 let, jini zase o vétsi déti, které
se tenisem pouze bavi a také o déti, které se snazi hrat zadvodni tenis nebo se alespon

zucastnovat tenisovych turnaji.
Kondi¢ni trenéry

Kondic¢ni trenéfi jsou v tenisovém centru tii. Dva trenéfi jsou k dispozici vSem zdjemciim
o kondi¢ni tréninky. Nejsou nijak majiteli tenisového centra zavazani, nemaji Zadnou
smlouvu, jsou pfitomni dle rozvrhu svych kondi¢nich lekei a maji také kazdy svoji
klientelu, ktera jim plati individudlni ¢astku, dle jejich ceniku. Klienti jsou pouze nuceni
platit jednorazové vstupné do posilovny na recepci. Dalsi trenérka je zaméfena pouze na

kondi¢ni tréninky déti v tenisové akademii.
Recepéni

V recepci jsou zaméstnany dvé Zeny, obCas jsem na zaskok vyuZita pifimo ja osobné.
Damy jsou ve véku od 40 do 55 let. Stiidaji se vétSinou po pil dni a béhem vikendu
pracuji cely den. Od recepcnich v tenisovém stfedisku se vyzaduji znalosti
tom, aby se sportovnimu centru dafilo, pfichazeli spokojeni klienti a pfichazeli také novi
klienti. Jako kvalitni persondl nabizeji svoje sluzby a na zdkladé¢ toho ziskavat zp&tnou

vazbu v podob¢ vraceni se klientli a dobrych mezilidskych vztaht.

Jejich potfebné dovednosti spocivaji v ptijemném, vstiicném a ochotném jednéni s lidmi,

ve zdvoftilé komunikaci a v rychlosti obsluhy zédkazniki.
Personal restaurace

Restaurace je oficidlné ve vlastnictvi majitele Wilson tenis centra, ale uz dels$i dobu

jiprovozuje soukromd osoba, ktera si restauraci pronajima.

Zakaznici tenisového centra

Pokud bych se méla zminit o zdkaznicich v tenisovém centru, jednalo by se predevs§im
o malé déti, mladez, mladsi dospé€lé, dospélé a seniory. Tenis je sport vhodny pro v§echny
vékové kategorie. Lidé sportuji pfed praci nebo i po praci. Sportuji pro vlastni potéSeni,
pro ziskani novych dovednosti, nebo jen pro udrzovani se v kondici. Motivuji tak i své

déti k pohybu, k poznani nového sportu k tomu, aby se stal jednim z jejich oblibenych
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sportovnich aktivit, k ziskdni dalSich dovednosti, novych pfatel, a hlavn¢ radosti

ze sportu.

5.2.7 Proces

Pod pojmem ,,proces* si predstavujeme veskeré aktivity souvisejici s poskytovanim
sluzby klientovi. Pokud se zamétime na tenisového klienta a proces, kterym prochazi, jde
o vyhledani si tenisového centra v zavislosti napt. na lokalité¢, doporuceni, cenové vysi
poskytovanych sluzeb, kvalit¢ zdzemi. Lidé, navsStévujici Wilson tenis centrum,
pfichazeji pomérné Casto z blizkého okoli s jistotou kvalitniho zazemi. Vzhled aredlu
tomu hodné napovida. Pii vstupu do aredlu se klienti setkdvaji se zaméstnankynémi
recepce, které jim poskytnou servis a v pifipad€ potfeby jim poradi pifi orientaci
ve sportovnim zafizeni. Stava se, ze pfichozi klienti jsou v tenisovém centru poprvé.
Doba obsluhy klienta spociva v tom, co klient pozaduje, jaké jsou jeho potieby a pifani.
Vétsinou je proces na zacatku rychly. Jde o zakoupeni vody nebo néjaké suSenky,
popiipad¢é sportovniho sortimentu (ponozky, mice) nebo jenom pfifazeni klienta na
konkrétni tenisovy dvorec. Obé recepcni jsou sezndmeny se systémem rezervaci a plateb.
Maji ptehled o sportovnim zboZi v obchodé ¢i jsou ochotny zjistit dostupnost zboZzi na

sklad¢ a objednat ho s dorucenim do par dnd.

Klient tenisového centra ma moznost zaplatit si tenisovy kurt a hrat se svym partnerem
hodinu ¢i déle, koupit si tenisovou lekci s trenérem, piihlasit své dit€¢ do tenisové
akademie nebo vyuzit dopliikovych sluzeb — fitness. Pokud klient vyuziva sluzby trenéra,
tenisova lekce trva 60 minut ¢i déle, dle pozadavku klienta. Pribéh tréninkové jednotky
pro dospélého rekreac¢niho hrace je pfizpisobena jeho potiebam a pozadavkiim. V ramci
tenisové akademie ma trenér pfedem pfipraveny program pro své déti. Lekce zacina
rozcvicenim, rozehravkou, trenér vymysli rizna cviceni a na konci lekce se vétSinou hraji
soutéZe nebo trénuje zapas, resp. hra na body. U nejmensich zacinajicich tenistl jde spise

o rozvoj pohybovych dovednosti a poté az dovednosti s tenisovou raketou.

Rozvrh tenisové akademie a rezervace se délaji vzdy na konci srpna, resp. béhem zaii.

Jakmile déti zacnou chodit do Skoly, rodice pfichdzeji s rozvrhy a névrhy na Casy

vvvvvv

dohromady vSechny déti do skupin, vyjit vstiic pfanim a pottebam rodict je velmi slozité.
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Trva to necely mésic, nez se rozvrh akademie ustali a pravidelné se za¢ne hrat. Vyuka v
tenisové akademii trva od pondéli do patku vzdy od 13/14 hodin do 19 hodin. V piipadé,

ze je déti hodné a neni mozny domluvit staly termin v tydnu, chodi hrat béhem vikendi.

Objednani si tenisového dvorce funguje pies online rezervacni systém po zaregistrovani

se do néj nebo telefonicky.

Pii odchodu maji klienti moZnost platit hotové nebo platebni kartou. Platby za tenisovou

akademii mohou rodice posilat i na bankovni ucet tenisového centra.
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6 Shrnuti informaci z rozhovoru

V této Casti si shrneme zjisténé informace zrozhovorti. Na zaklad¢ shrnuti bude
vytvofena tabulka silnych a slabych stranek Wilson tenis centra. Slabé stranky budou

velkym pfinosem pro zavére¢né vytvoreni navrhi ke zlepSeni.

Celkova spokojenost klientti, rodi¢t déti v tenisové akademii a trenéri Wilson

tenis centra

Celkova spokojenost vSech respondentli se pohybovala na skéle 1 — 5 (velmi nespokojeny
—naprosto spokojeny) nad primérem, spisSe vyse. Rekreacni hraci, rodice i trenéfi hodnoti
situaci ve Wilson tenis centru pozitivn€. Jejich ocekavani, se kterym do Wilson tenis
centra pfisli, byla v zasadé¢ naplnéna. Majitel je se soucasnou situaci také spokojeny.
,,Oproti predchozim rokiim se situaci hodné zlepsila. Nemohu 7ict, Ze bych byl drive
nespokojeny, jen jsem nyni spokojenéjsi a byl bych stastny, kdyby tento trend

pokracoval. ** (majitel)

Trenért se tykala navic otdzka, jak vnimaji aktudlni situaci oproti tfem rokiim nazpét.
VSsichni trenéfi, kteti méli zkuSenost se situaci par let nazpét, se vyjadfili pozitivné

a vnimaji aktualni déni v tenisovém centru jako lepsi.

Co klienty a rodi¢e ptivedlo do Wilson tenis centra
Z vyzkumu vyplyva, ze prevazna vétSina rekreacnich hraca a déti tenis hravala. Prijizdi
sem z blizkého okoli, coz svéd¢i o tom, Ze je vyborné situovano. Nové ptichozi klienti

nebo déti se o Wilson tenis centru dozvédeli od svych pratel a pribuznych. V zasad¢ je

Sirokou vetejnosti kladné hodnoceno a doporucovano.

Co se tyce trenért, jejich plny pracovni tivazek je od rannich az do vecernich hodin.

Lokalita pro n€ neni az tak zasadnim faktorem, ale dle jejich vyjadieni do prace nejezdi

z daleka.

Silné stranky a slabé stranky

Odpovédi vSech respondentti tykajicich se silnych stranek byly v zasad¢ stejné.
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Pro majitele, prichozi rekreacni hrace a zaméstnance je nejdilezitéjsi vzhled tenisového
centra, jeho materidlni vybaveni, kvalitni zdzemi, pevna hala (spolehlivost, Ze se hraje za
kazdého pocasi), sportovni a pratelska atmosféra mezi lidmi, vzajemné vztahy déti,
vzajemné vztahy zaméstnancll a majitele, kvalifikovani trenéfi a jejich osobni pfistup,

kvalitni nabizené sluzby, flexibilita, ochota a vstficnost.

Mezi slabé stranky Wilson tenis centra fadi majitel napt. opotiebované venkovni povrchy,

restauraci, malo vzrostlych stromil a mysi v hale kazdy podzim.

Trenéti vnimaji jako slabé stranky klubu napf. odchody kvalitnich hrac¢t do jinych
tenisovych center. ,,Je to ovsem zpiisobeno zamerenim WTC “(trenér WTC), nedostatek
spolecensky sportovnich akci pro klienty, aby se citili vice jako jedna tenisova komunita.
DalSim problémem, ktery trapi trenéry WTC je nepofadek v Satndch zpisobeny lidmi,
kteti si nejsou schopni ocistit boty z venkovnich kurtl. Nejvétsi problém vSak maji
s provozem restaurace. Kvalita a vybér jidla neni ideélni do sportovniho centra a cena je

zbytecné vysoka.

Rodice déti v tenisové akademii by si pfali, aby se snad jednou tenisové centrum stalo
zavodnim klubem podporujicim nadéjné hrace. Nemusi to byt zaméfeno pouze na
zavodni tenis, ale zatadit n¢jaké sportovné — zdvodni prvky. ,, Myslim si, ze by kombinace
komercniho a zavodniho zaméreni fungovala a dala se realizovat* (matka, D 12 let).
Podle rodict tak kvalitni materialni podminky a zdzemi celkové v Praze nenajdou. To je
ovSem nerealné z hlediska zamé&feni tenisového centra. Diky tomu, Ze jsou si rodice

védomi situace a vi, ze je klub komeréné zaméfeny, nehledaji zadné slabé stranky.

Kriticky se rekreacni hraci zminili o malém mnoZstvi sportovné — spolecenskych akci,
nedostacujicim vzduchotechnickém systému v panskych Satnach, nedostatecném

osvétleni v hale a absenci moznosti vyuzit néjaké rehabilitacni sluzby.

Organizace tenisové akademie a rekreacniho tenisu ve Wilson tenis centru

,,Celkova situace z hlediska organizacnich véci se oproti minulym letiim zlepsila, hlavné

v tenisové akademii.* (trenér WTC)

S manazerem tenisové akademie ma vétSina dotazovanych rodict dobré zkuSenosti.
V malo pfipadech se stalo, ze komunikace mezi rodi¢em a manazerem neprobé¢hla

dialogem, nybrz strohym rozhodnutim ze strany manazera tenisové akademie. Jak jsem
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ale zminila, takové ptipady se staly jen ziidka kdy. Vice ¢i méné jsou rodice spokojeni.
Snahou manazera je jejich pozadavkiim vyhovét a ve vétSiné pfipadii to dopadne dle jejich
ptedstav. ,,S manazerem tenisové akademie jsem nemeél nikdy Zadny probléem. Vzdy jsme
se byli schopni na vsem, co se tyce syna, domluvit. Kdyz jsem mél néjakou pripominku,

oslovil jsem ho a dali jsme si schiizku, kde jsme dany problem vyresili. “ (otec, CH 14 let)

Tvorba skupinek neni viibec jednoduchym tukolem, tvrdi trenéfi. Nejvétsim problémem
jsou ¢asové moznosti déti a finan¢ni situace rodict. Jejich pozadavky jsou nékdy také
slozité. Nekteti preferuji individudlni trénink, jini zase skupinovy, protoZe je to levné&jsi
a malé déti se ve skupinkach samoziejmé vice zabavi. Skloubit v§e ¢asové dohromady je
vSak komplikované. ,,O tvorbe vsech skupinek diskutujeme s ostatnimi trenéry. Pokud
nekdo hodne vycniva, okamzite to resime a snaZime se najit nejlepsi variantu pro obé
strany. Mam pocit, Ze letos se nam podarilo rozdeélit déti nejlepsim moznym zpiisobem. *

(trenéer WTC)

Trenéfi jsou se svymi hraci velmi spokojeni. Dle jejich vykonnosti se jim snaZi vytvofit
trénink plny kreativity, diiny ale i zédbavy. K tomu je samoziejm¢ nutnd zkuSenost
v oblasti prace a trénovani déti. Dobry trenér musi umét ucit, zvolit spravny pfistup
k ditéti, stanovit spolecnou metodiku vyuky tenisu, coz je velice diskutovanym tématem
mezi vSemi trenéry. Kazdy z trenéri ma tendence pfistupovat ke zptisobu vyuky tenisu
individualné, drzet se svych osvédcenych metod a nové prvky zahrnovat pouze v ptipade,
7e se zdaji byt piinosné. ,, Rikd se spoustu stejnych véci, které jiz diive existovaly, jen jsou
nyni pojmenovany odbornéjsimi terminy. Nasim ukolem je, hledat spravna slova, jak

diteti techniku i teorii vysvetlit. * (trenéer WTC)

Rodic¢e vnimaji trenéry velmi pozitivn€. Jsou pro né dilezitou osobou, kterd posouva
a vzdélava jejich dit¢ ve sportovni aktivité, kterou si vétSinou samy vybraly. Kvalita
trenérl se pohybuje nad primérem. Nékteti rodice se vyjadrili, ze jsou ve Wilson tenis
centru pravé kvuli konkrétnimu trenérovi. K organizaci tenisové lekce neméli Zadné
vytky. Preferuji hlavné komunikaci, kreativitu a kvalitni pfistup k détem. Pokud tomu tak
neni, rodie se vzdy ozvou. Ti, ktefi se o tenis svych déti vice zajimaji, s trenérem

komunikuji i pfes mobilni telefon, coz se povazuje za velmi ochotny a vstiicny pfistup.

Par negativnich poznatkli se objevilo v nedostatecné podpofe zavodnich déti. Rodice
Casto zminovali nedostate¢né benefity pro hra¢e akademie, coz je ale argumentovano

nedostavanim zadnych dotaci od statu &i Ceského tenisového svazu. Majitel se vyjadiuje
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ve smyslu, ze ,,hlavni koncept je podporovat rekreacni tenis, vydélat penize na provoz
tenisového centra a byt v nabizenych sluzbach nejlepsi “. Snaha usilovat o vrcholovy tenis
se bohuzel ve Wilson tenis centru nekona. Hraci, usilujici o leps$i podminky odchazeji.
Co by se ale mohlo zlepsit bez ohledu na zavodni nebo rekreacni tenis, je organizace
tenisovych soustfedéni. Déti by mezi sebou mohly vytvaret vétsi komunitu, 1épe
se poznavat a socializovat. Pokud by nepodafilo zorganizovat soustfedéni, bylo by
pfinosem realizovat napf. tenisové a kondi¢ni vikendy, kde by déti mohly hrat zdpasy pod
dohledem trenéra. Dal$im poznatkem byla nedostate¢né aktualizace nastének. Zamyslet
se a vytvofit n¢jaké motivaéni prvky, které by sidéti prohlédly nebo piecetly.

,,Na ndsténce u panské Satny visi obrazky a informace uz nekolik let staré a potrhané. *

(otec, CH 14 let)

Rekreacni hraci vyuZzivajici tenisové lekce s trenéry jsou taktéz spokojeni. Trenéry
vnimaji jako tym dospélych rozumnych lidi, vykonavajicich svoji praci kvalitné.
S vykonem jsou spokojeni a vnimaji, Ze se tenisové posouvaji vpted. Nejen ze se nauci
tenis, ale vyzkouseji si 1 nové technické prvky, které je bavi a ziskavaji nové zkuSenosti.

Tréninky maji Casové pevné stanovené nebo se osobné s trenérem domlouvaji.

Organizacné rekreacni hraci situaci ve Wilson tenis centru vnimaji dobie. Mezi velka
pozitiva patii pfatelska a sportovni atmosféra. Diky tomu, Ze je tenis ve WTC na velmi
kvalitni Grovni, muZi i Zeny se domlouvaji a pravideln¢ chodi hrat dvouhry i Etythry.
Pravé takovy impuls by radi predali vedeni a manazerovi. Na zakladé jejich odpovédi
maji zdjem o organizaci klubovych tenisovych turnaji, které byly organizovany
v minulych letech. Napady jsou riizné. Rekreacni hraci tvrdi, Ze jsou schopni si turnaj
zorganizovat sami, ale pokud by méli moznost volby, rozhodné by pfivitali tento krok
ze strany WTC. Idedlni by byl turnaj dvakrat v roce. Jednou na jafe a poté v zimé.
Posledni turnaj, ktery probéhl v ramci 14. vyroci klubu se velmi povedl a vSichni klienti
byli vice nez nadSeni. ,,Spolecenska cast po turnaji byla takeé velice prijemna. “(muz, 50

let)

Materiélni prostfedi a sluzby ve Wilson tenis centru

Nejlépe hodnocené téma je materialni prosttedi ve Wilson tenis centru. Podle nékterych

je to snad nejlepsi tenisovy aredl v Praze. Svym zaméfenim splituje vSechny potieby,
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které by mél rekreaénim hra¢iim nabizet. VSichni klienti jsou spokojeni s jeho
vybavenim, kvalitnim zdzemim, Sirokou nabidkou povrchii tenisovych dvorcii a moZnosti

vyuziti pevné haly.

Ve vysledku jsou trenéii stejného nazoru. Piedstava, ze by museli celou zimu trénovat
v nafukovaci hale na antuce, je dé&siva. Proto fadi z hlediska materidlniho prostredi
Wilson tenis centrum mezi top aredly. Vybaveni vnimaji jako dostacujici a plné komfortu.
V ramci tenisové akademie by mohly byt pofizeny ¢i vyrobeny nové moderni pomiicky
pro vyuku tenisu, ale neni to uplna potieba. Je to spise o individualnim pfistupu kazdého
trenéra. S pomtickami, které maji, si vétSina vystaci a trénink je i pfesto dle potfeb hract
kreativni. Recepce funguje dobie. Ochota, vstficnost, komunika¢ni dovednosti
recepcnich i veSkery servis s raketami, co se tyce vyplétani (i na pockéni) a testovani
funguje spolehlivé dle vétSiny dotazovanych. Rezervacni systém funguje online

i telefonicky.

Velkou vyhodou tenisového aredlu je pevna hala, kterou lze vyuzivat po cely rok.
K dispozici je Sest kurtd se dvéma povrchy. Rekreac¢ni hraci spiSe preferuji mékky
koberec a zavodni hraci nebo hraci vys$si trovné zvoli hru na betonovych kurtech.
Nejvétsim  problémem je ale wvnitini osvétleni, které spousta lidi povazuje
za nedostacujici. K dispozici jsou tfi dlouhé fady svétel, ale sviti pouze dvé. Divodem
miize byt $etieni energie nebo tvrzeni, 7e viditelnost je dle predpistt CTS dostadujici.
Venkovni kurty jsou prevazné s umélym povrchem, pouze dva jsou antukové. Po 14
letech se vymeénily dva kurty s umélym povrchem za gumovy povrch Supreme a klienti
jsou nadseni. Dle jejich tvrzeni by pfivitali vice takovych kurtii. Behem poslednich dvou
let probéhla rekonstrukce damskych i panskych Saten. Moderni dyzajn a vybaveni
si vSichni velmi chvali. Satny jsou prostorngjsi a je zde i vice sprchovych kouti. Jedinym
nedostatkem je dle nékterych respondentli velikost skiinék v panskych Satnéach.
Prostorové jsou sice mensi, ale zase jich je vice. Kvili firemnim akcim byla potieba
navysit jejich pocet. Dalsi poznamkou klientii je nedostate¢né odvétravani v Satnach pii

plné obsazenosti.

Hodné diskutovanym tématem je provoz restaurace. Klienti postradaji lepsi pfistup
ze strany personalu. Vice ochoty, vstficnosti, komunikace i usmévu. Ani trenéfi restauraci

nenavstévuji. Maji k tomu své osobni divody. Pokud bych ale tyto diivody pominula,
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zminuji pfedev§im omezeny servis ze strany persondlu, omezenou nabidku jidel, jidlo je

dle nich ptili§ drahé a nevhodné pro sportovce.

V ramci recepce funguje také obchod se sportovnim sortimentem znacky Wilson. Obchod
néktefi klienti navstévuji a pokud se jim néco libi nebo potiebuji, zbozi si koupi. Nicméné
ne kazdy preferuje znacku Wilson, takZe rozumim odpovédim typu ,,znacka Wilson
nenabizi tak Siroky vybeér sortimentu jako treba Nike nebo Adidas, proto radeji volim

nakup na internetu. “ (Otec, oba CH 15 let)

Ovsem vyhodou je moznost objednani sortimentu ze skladu a jeho rychlé doruceni. Déti,
hrajici turnaje a mistrovskéa utkani za Wilson tenis centrum maji moznost vyuzit slevu

v mistni prodejné i na servis raket.

Mistni posilovna je klienty vyuZzivana spiSe jako doplitkova aktivita k tenisu. Jeji
vybaveni neni tak rozséhlé jako v jinych fitness centrech. Nicméné jeji vybaveni je pro
klienty WTC a hrace naprosto dostacujici. Je zde dostatek prostoru na cviceni, rozb&hani
a protazeni. Rodice déti trénujicich v akademii posilovnu moc nenavstévuji, spise sleduji
jejich trénink. Co se tyce déti z tenisové akademie, rodice by pro né ptivitali pravidelné
kondi¢ni tréninky s trenérem. USetfilo by jim to Cas i penize. Nemuseli by s détmi nikam
dojizdét.

Na otazku, zda v arealu néco chybi, se nejvice vyskytovala odpovéd’ rekreacnich hracu,
tykajici se absence fyzioterapie, vyzivového poradce a masazi. Vzhledem k velikosti
aredlu a nevyuzitého prostoru skute¢né moznost vyuziti téchto sluzeb chybi. V dnesnim
pomérné hektickém stylu Zivota si lidé radi najdou chvili pro sebe a pfivitaji rtizné
zpiisoby odpocinku. Rekreacni hraci by takovou moznost nejradéji vyuzivali po tenise.
Rodic¢e by mohli sluzby vyuzivat béhem tréninku jejich déti a viceméné 1 pro déti by
mohly byt tyto sluzby pfinosem, vzhledem k tomu, Ze i jejich rodice jevi o tuto moznost
relaxace zajem. MoZnost vyuzivat klubového fyzioterapeuta nebo maséra/ku jsou ochotni
zaplatit. Stejn¢ jako moznost vyuzit skupinového cviceni po tenise, které ve Wilson tenis
centru chybi. ,,Rict détem, aby se po tréninku vidy protihly je jako mluveni do zdi.*

(matka, CH 10 let)

«

,,Pokud by déti dostaly moznost skupinového cviceni, vérim, Ze by o to byl velky zajem.

(otec, CH 14 let)
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Pii porovnavani Wilson tenis centra s jinymi tenisovymi centry se jak rekreacni hraci, tak
rodice, ktefi maji zkuSenosti s jinymi tenisovymi aredly shodli pravé na tom, ze diky
materidlnimu prostfedi, nabizenym sluzbam, pfistupu trenér k vyuce tenisu déti

a rekreacnich hract, se WTC tadi k tém nejlepSim.
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7 Rekapitulace silnych a slabych stranek Wilson tenis centra

Tabulka €. 13: Silné a Slabé stranky Wilson tenis centra

Silné stranky Wilson tenis centra

Slabé stranky Wilson tenis centra

o Vyborné materidlni vybaveni a
kvalitni zdzemi

o Pevné klimatizovana hala

o Atraktivni vzhled tenisového
centra

o Velky pocet tenisovych dvorcli

o Vyborna dostupnost pro klientelu
z blizkého okoli

o Pfijemnd atmosféra v tenisovém
centru

o Koyvalitni a kvalifikovani tenisovi
trenéfi

o Kuvalitni vyuka rekreac¢niho tenisu

o Dostupna posilovna

o Nedostate¢na organizace
sportovné¢ — spoleCenskych akei
pro klienty

o Chybgjici  sparingové  zapasy
v ramci tenisové akademie pro déti

o Zhadna organizace tenisového
soustfedéni pro déti mimo tenisové
centrum

o Spatné osvétleni v hale

o Nedostacujici vzduchotechnicky
systém v Satnach

o Restaurace se Spatnou obsluhou
a nedostacujici nabidkou jidel

o Nevyuzité ptilezitosti oslovit firmy
pro organizaci tenisovych turnaj

o Chybg¢jici moznost vyuziti
doplnkovych sluzeb (fyzioterapie,
VyZivovy poradce, masér,
skupinova cviceni pro déti)

o PR manazer

o Chybgjici motivacni prvky pro
hrace (nasténky s obrazky,
zajimavosti ze svéta tenisu)

o Systém ruSeni rezervaci (stanovit
podminky)

o Mialo slevovych akci na sportovni

sortiment

Zdroj: Vlastni zpracovani
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8 Navrhy ke zlepseni situace ve Wilson tenis centru v nasledujicich

2 — 3 letech

Pfi navrhovani ur€itych doporuceni pro zlepSeni je potieba zvazit, o jak velké zmény by

se jednalo z hlediska ¢asovych a organiza¢nich mozZnosti a finan¢nich prostredk.

Pro majitele bude samoziejmé pfi realizaci dllezité zvazovat navratnost investic, casové,
finan¢ni a organiza¢ni ndroky. Nékteré z navrhii I1ze realizovat rychle s minimalnimi

néaklady, jiné mohou mit ov§em naopak dlouhodobou pfipravu a vétsi investice.

Organizace sportovné — spolecenskych akci pro rekreacni hrace

V ramci organizace tenisovych turnaji pro rekrea¢ni hrac¢e navrhuji uspotradat 2 — 3
turnaje béhem jednoho kalendainiho roku. Podoba takovych turnaji miize byt pouze
sportovni nebo i spole¢enskd. Na zaklad¢ posledniho uspésného vyroci klubu by mohly
byt takové akce spojeny i s ochutndvkou vin nebo pouze s piijjemnym ve€ernim

posezenim.

Dobrou zkusenost mam i s organizaci Demo akci znacky Wilson. VSichni klienti véetné
déti meli moznost si otestovat zdarma nové tenisové rakety a mice. V ptipadé dobré

propagace takové akce je mozné ziskat nové klienty, poptipadé€ potencidlni zakazniky.

DalS8i moznosti napf. je organizovani amatérskych turnaji béhem vikendi, jako to udélal
Babolat ATT Tour (Babolat Amateur Tennis Tournament). Turnaje ATT se staly v CR
velmi populdrni s hojnou ucasti vSech tenisovych nadSencti. Pokud by se takova
spoluprace podatila uzavtit se znackou Wilson a ve WTC se konala série takovych
turnajl, pfineslo by to s sebou jen vyhody. U lidi by se zvysilo povédomi o tenisovém
centru a majiteli by to jisté pfineslo finan¢ni zisky. Turnaje se konaji vétSinou béhem

vikendil a tenisové dvorce jsou v tyto dny neobsazené.

Sparingové zapasy v ramci tenisové akademie

Dals8i moznosti, jak rozsifit nabidku sluzeb v rdmci tenisové akademie je organizovani
sparingovych tréninkt. Tyto lekce si pfedstavuji napt. takto: pro potfeby sparingovych

zapast by byly rezervovany napft. tfi kurty jeden den v tydnu, na nichz by probihala
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tenisovd utkani (dvouhry a ctythry) pod dohledem jednoho nebo dvou trenérii.
Nejidealné&jsi jsou tyhle akei v 1été, kdy je k dispozici plno kurtl. Pfinosem téchto
sparingovych setkani pro nékteré déti by byla moznost vyzkouSet si ,,nanecisto*

atmosféru tenisovych zapasu.

Organizace tenisového soustfedéni pro déti

Kazdé 1éto se ve WTC konaji prazdninové tenisové kempy pro déti vSech vékovych
a vykonnostnich kategorii. Pravidelné se vypisuji 3 — 4 terminy a vétSinou jsou plné
obsazeny. Dobrym napadem miize byt i realizace tenisovych soustiedéni mimo areél
s moznosti ubytovani a rekreace. Z vlastni zkuSenosti vim, ze takové akce jsou pro déti
velmi pfinosné z hlediska vytvéareni si pratelskych vztahti a komunikace, ziskavani
novych zkusenosti a pfekonavani vlastnich moznosti. Samoziejmé takové akce je potieba

zvazit z hlediska organizacnich, ¢asovych a hlavné finan¢nich nalezitosti.

Osvétleni a vzduchotechnicky systém

Hodné diskutovanym tématem mezi rekreacnimi hraci je nedostacujici osvétleni
v tenisové hale. Tento problém musi feSit pan majitel dvéma zptisoby. Bud’ osvétleni
zcela zapnout nebo klienty seznamit s podminkami o sile zafeni svétel dle vyhlasky CTS

pro osvétleni v pevnych halach. Neni mozné, aby se jednou zcela svitilo a podruhé ne.

Ohledn¢ problému se vzduchotechnickym zafizenim doporucuji nejdiive zkontrolovat,
zda je systém v potadku a plném provozu, popiipad¢ vymenit filtry. Dulezité je urcité

zintenzivnit vétrani hlavné v 1été.

Restaurace

Zlepsit situaci v restaurace je extrémné narocné. Existuje tu smlouva mezi majitelem
a provoznim restaurace, ktera je stanovena na urc¢itou dobu. Otazka je, do jaké miry mize
majitel tenisového centra ovlivnit chovani persondlu restaurace a jejich pfistup
k tenisovym klientim. Vztahy obecné jsou velmi citlivé téma, proto si nedovolim v tomto

ptipadé navrhovat z4dna opatieni. Pro informovanost majitele tenisového centra bych jen
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rdda uvedla, Ze celkové hodnoceni provozu restaurace je nizké a vede spise

k nespokojenosti klienti i trenéra.

Névrhy ke zlepSeni ve zkratce jsou — ochotnéjsi ptistup ke klientim, rozsifit nabidku
o zdrav§j$i variantu jidel, prodavat sendvice béhem tenisovych turnajii, investice do

nov¢jsich spotiebicl (kavovar).

Organizace sportovné — spolecenskych akci pro firmy

Dal$im navrhem je oslovit firmy a nabidnout jim moZznost vyuziti prostorti pro jejich
sportovni akce. Nékolik takovych firemnich turnaji se ve WTC kond, ale mohlo by jich
byt urcité vice. Nekterych akci se diky zainteresovanosti do ambasadorstvi znacky Wilson
mohu zicastiovat, a proto vim, jak probihaji, kolik lidi vétSinou pfijde a skutecné hraje.
Zde uvadim piiklad: ucast je vétSinou okolo 20 — 30 lidi, kteti se béhem rannich hodin
nebo béhem dopoledne sejdou v tenisovém aredlu. Po ptichodu se zaregistruji a obdrzi
maly darek od sponzori turnaje. Poté jsou vSichni Ucastnici pfivitani slavnostni feci
poradatelem turnaje a rozlosovani do skupin. V restauraci maji po cely den moznost
obcerstveni v podobé& rautu. Po skoneni turnaje dochézi vzdy k vyhlaSeni vitézii a volné
zabavé. Spolecnosti, které tyto akce realizuji, maji z4jem o moderni dobfe vybavena

tenisova centra s pfijemnym prostfedim a personalem.

Dale se nabizi moznost oslovit firmy v blizkém okoli a nabidnout jim vyuziti sportovniho
centra napt. formou bonusového bali¢ku pro své zaméstnance. Bali¢ek by mohl zahrnovat

napi. pronajem tenisového kurtu, tenisovou lekci s trenérem, vstup do posilovny apod.

Doplitkové sluzby pro rekreacni hrace a déti

Sluzby, které Wilson tenis centrum nabizi jsou velmi kvalitni. Nicméné z hlediska
poptavky by mohly byt tyto sluzby jesté vice rozsiteny.

Pro déti navrhuji organizovat kratkd skupinova cviceni alespoii tfikrat tydné. Nejde o nic
organiza¢n¢ ani finan¢né naro¢ného. Takova cviceni miize provadét i tenisovy trenér.
Staci kratké tficetiminutové cviceni se zabavnymi protahovacimi prvky. To stejné plati

i u kondi¢nich tréninkd. Pokud budou mit déti o takové sluzby z4jem, budou je vyuzivat.
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Co se tyce regenerace, kterd je urcité u sportu také dilezita, navrhuji oslovit maséra/ku
nebo fyzioterapeuta/ku, ktery/d za sebou ma néjakou praxi a zkuSenosti a byla by
ochotny/a do WTC dojizdét. Sluzba musi byt kvalitni, aby viibec fungovala. Dospéli

rekreacni hraci by tuto moznost také radi vyuzili.
PR pracovni pozice

Kazdy ¢lov€k ma dnes moznost si vybrat, jakym zplisobem a kde bude travit sviij volny
Cas, a proto je potieba o svoji klientelu peCovat. Jako zasadni problém ve WTC vidim

mezery pravé ve styku s vetejnosti.

Z hlediska lepsi komunikace se vSemi klienty by bylo dobré mit v tenisovém centru
osobu, kterd by vSechny vedlejsi aktivity, napf. organizaci rtiznych akci, predavani
informaci a komunikaci s lidmi a navazovani vztahi mezi nimi méla na starosti. Zlepsila
a zrychlila by se tim informovanost klientl o riiznych zménach, a majitel by vcas ziskal

zpétnou vazbu o spokojenosti pripadné nespokojenosti vSech klientt s chodem WTC.

Motivaéni prvky

Vhledem k tomu, Ze se v tenisovém centru nachazi nasténky, kolem nichz kazdy klient
1 dit¢ prochazi cestou do Saten, bylo by pro kazdého jist¢ pfinosem, ziskat aktudlni
informace ze svéta tenisu. Napt. béhem grandslamovych turnaji zvefejiovat aktuality,
hraci plany a rizné novinky. Pfedpokladam, ze se kazdy, kdo tenis chodi hrat, zajima
alespoil ¢aste¢n€ o déni v profesionalnim tenisovém prostiedi. Soucasti téchto nastének

by mohly byt i technické triky a metodické postupy tenisové hry.

Rezervace

Vzhledem k tomu, Ze klienti béhem poslednich let vice rusi rezervované kurty a nejsou
za to zadnym zplisobem ,,potrestani, mély by byt nastaveny podminky, které jasné urci,
jaky postih klienta ¢ekd za pozdni zruseni rezervace. I zde plati pravidlo, co je psano, to
je déano. Klienti by méli byt seznameni s vyhodami a nevyhodami ruseni rezervaci. Pii
v€asném zruseni prondjmu tenisového kurtu do 24 hodin nebude zadny postih. V ptipade,
ze je rezervace kurtu zruSena méné nez 24 hodin pfedem, ptipada v uvahu si tenisovy kurt

nahradit v jiny volny termin. Pokud klient nezrusi vcas rezervaci kurtu mél by uhradit
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prondjem kurtu plné vysi. Podafi-li se tenisovy kurt nakonec prodat jinému zijemci,
pozd¢ zrusena rezervace se odpousti. Timto opatfenim by se dle mého nazoru zamezilo

zbyte¢né neobsazenosti kurtt.
Tenisovy sortiment

V dnes$ni dob¢ plné slevovych akci by klienti jisté uvitali zvyhodnéné akce. Navrhuji
jednou za rok zorganizovat vyprodej zbozi loiské kolekce, aby se vytvoftil prostor pro

nové modely a nabidka sportovniho sortimentu se obnovila.

Dodatek autora: v tenisovém arealu by mél byt omezeny prostor pro kouteni.

Realizace nékterych ndvrhi s sebou nese jak finan¢ni investice, tak i1 finan¢ni pfinosy,
které by $lo vyuzit pfipadné pro dal$i marketingové aktivity nezminéné v této diplomové

praci.
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9 Diskuse

Nejvétsim problémem v pritbéhu psani mé diplomové prace bylo propojeni teoretickych
praci s praktickou ¢asti, tj. s malym kvalitativnim vyzkumem. Zpracovani této diplomové
prace bylo obtizné hlavné z hlediska ziskani odbornych vychodisek zamétujicich se na

tenis.

Vzhledem k tomu, ze nemam zadné praktické zkuSenosti s marketingem v redlném
zivoté, neméla jsem ani svlj vlastni jasny postoj nebo nazor na teorie popisované
v odborné literatufe a ani jsem nebyla schopna jednoznacné posoudit vyznam, reps.
vyhody a nevyhody jednotlivych teoretickych pfistupt k marketingu, resp. marketingu ve

sportu.

ProtoZe jsem se rozhodla zanalyzovat nastroje marketingového mixu v tenisovém centru
a zadné Clanky ani publikace o tenise mi pevné voditko neposkytly, vychdzela jsem

ze zakladnich teoretickych poznatkii od autorti, zabyvajicich se sportovnim marketingem.

K ziskani vétstho mnozstvi informaci jsem udélala maly vyzkum spokojenosti klientl
a na zéklad¢ neformalnich hloubkovych rozhovort s respondenty jsem sbirala objektivni
nazory. Protoze prostiedi moc dobie zndm, stejné jako trenéry a nékteré klienty, jsem
si védoma toho, ze to sebou nese vyhody a nevyhody v tom, Ze nejsem zcela objektivni
nezdvisly vyzkumnik amusela jsem si ddvat pozor, aby moje dotazovani
a vyhodnocovani bylo objektivni. Na druhou stranu jsem §la do vyzkumu se zcela €istou
hlavou ziskat nové, mné neznamé informace a nazory. Hodné nového jsem se dozvéd¢la,
nékteré véci v souvislosti s chodem tenisovém centra, co nebyly zfejmé, mi piinesly celou

Skalu novych ptistupti a pomohly mi ziskat nové napady.

Prvnim ukolem bylo provést rozhovor s majitelem tenisového centra. Jelikoz bylo potieba
rozebirat interni zalezitosti, na jejichz zéklad¢ se vytvofil dotaznik pro respondenty,
nebylo z divodu divéryhodnosti mozné, aby ziskané informace od majitele byly
zvefejnény. Rozhovory s respondenty probihaly bez problému. Debaty se drzely vzdy
tématu. Nedochazelo k zddnému zkresleni nebo omezeni, co se tyce vykladi. Nékdy bylo
zajimavé dozveédét se informace, na které se otdzky nevztahovaly. V tomto piipadé to
mélo velky pifinos a divod k zamysleni se nad nové zjisténymi jevy. Pro mé jako
moderatora a objektivniho sbératele potfebnych nazori na situaci ve Wilson tenis centru,

byly ziskané informace velmi uZzitecné, a navic s moznosti s nimi pracovat. A¢koli jsem
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neméla velkou skupinu respondentli, mnozstvi ziskanych informaci bylo dostacujici pro
vytvoteni zavérecného zhodnoceni a nasledného vytvoteni jakési koncepce, vedouci

ke zlepSeni v budoucich letech.

Z hlediska zaméfeni diplomové prace bylo obtizné ziskat teoretické poklady, pomoci
kterych bych se mohla fidit. Sportovni marketing obecné je aplikovan na sportovni
prostiedi a méa dvé riznd pojeti. Prvni pojeti je ,,Sport v marketingu* a druhé ,,Marketing
ve sportu“. V tomto ptipad¢ je dualezitd rovina ,,Marketing ve sportu® od Novotného
(2006), ktery uvadi ze sportovni organizace, t€lovychovné jednoty a sportovci v tomto
pojeti marketing vyuzivaji k ziskani prostfedkli na sportovni ¢innosti. ProtoZze jsem se
zabyvala rozborem marketingu sportovniho zafizeni, bylo uzite¢né zvolit pravé tento

SMET.

Publikace od autorti Durdové (2010), Mullina, Hardyho, Suttona (2007) a Novotného
(2006) byly ptinosné hlavné z hlediska pochopeni problematiky sportovniho marketingu.
Jelikoz je tato prace zaméfend piimo na tenisovou oblast, byla potfeba vytvofit
specifikace tykajici tenisového prostiedi jako takového. V ndvaznosti na odborné
rozd&leni marketingovych nastroji autorti Caslavové (2009), Boomse a Bitnera (1981)
jsem specifikovala hlavni prvky marketingu v tenisu. Kazdy marketingovy néstroj
zaméfeny na tenis definoval urcité faktory a tim mi pomohl se v pfipraveé praktické ¢asti
zaméfit na dilezité oblasti. Velice pfinosné pro mé byly poznatky z publikaci tykajicich
se sluzeb v marketingu od Bouckové (2003) a Kotlera s Armstrongem (2004), které bylo
mozné aplikovat i pfimo ve sportovnich zafizeni. Nejvice jsem pouZzivala poznatky od
Simy (2016) a Céslavové (2009). Sima (2016) se navic zabyva i kvalitou sluzeb
ve sportovnich zafizeni, a proto jsem pouzila ve svém malém vyzkumu dotazy tykajici
se kvality téchto sluzeb. V pribcéhu celého vyzkumu jsem se drzela teorie a ziskané

informace jsem analyzovala s pomoci pouzitych zdrojt.

Pomoci néstrojt, které Voracek (2012) uvadi v publikaci Public relations ve sportovnich
organizacich jsem byla schopna vyclenit pfesné specifikace pracovni pozice PR

manazera pro tenisové centrum.

Lze tici, ze vysledky jsou shodné napf. s tvrzenim Kotlera (2007), ktery definuje fetézec
pro dosahovani zisku ve sluzbach. Zac¢ina to vzdy kvalitou nabizenych sluzeb a konci

to spokojenosti zdkaznikl, kteti jsou k podniku, v tomto pifipadé tenisovému centru,

82



loajalni a pfindsi mu zisky. Toto tvrzeni se také shoduje s tim, jak pozitivné soucasnou

situaci vnima majitel.

Névrhy, které vzesly ze ziskanych informaci jsou v podstaté realizovatelné. Dilezité je
zminit, Ze ke specifikaci konkrétnich navrhl jsem pfistupovala s vétSim nahledem nez
objektivni pozorovatel. Kone¢né rozhodnuti, zda bude koncept pouzit ¢i nikoliv, bude
samoziejmé na majiteli samotném. Pozitivnim vysledkem je, Ze naprosta vétSina klientt
je spokojena. Aktudlni situace je tedy piizniva a klienti jsou otevieni novym inovacim.
Cilem tedy je se dale zlepSovat, nabizet nadstandardni sluzby a vytvaret podnik

s pozitivni vnitini atmosférou.
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10 Zaveér

Ve Wilson tenis centru pracuji jako tenisova trenérka. Pro zpracovani diplomové prace
jsem vybrala toto téma, tykajici se praveé tohoto prostredi. Dllezité je zminit, ze WTC je

plné€ v soukromém vlastnictvi.

Kromé zpracovani fady odborné literatury a teoretickych podkladii jsem uskutecnila
i maly kvalitativni vyzkum. Mymi respondenty byli stavajici klienti tenisového centra,
rodic¢e déti z tenisové akademie, dospéli rekreacni hraci, trenéfi WTC i majitel. Celkem
se kvalitativniho vyzkumu zucastnilo 20 respondent. Vzhledem k tomu, Ze mé tfada
téchto klientd znd, hraji s nimi i s jejimi détmi, bylo jednim z mych cilti v prub¢hu
vyzkumu zachovat nestranny postoj a béhem dotazovani ziskat od svych respondentt

skutecné objektivni informace.

VSichni respondenti byli stavajici klienti a zaméstnanci (mezi dotazovanymi nebyli jini
zaméstnanci a ztraceni klienti), a proto $lo predpokladat, ze spokojenost vSech

dotazovanych muze byt relativné vysoka.

Mezi nejvétsi vyhody Wilson tenis centra v prvé fad€ patii materidlni vybaveni, pevna
klimatizovand hala, velké mnozstvi tenisovych kurt s riznymi povrchy. Klienti byli

spokojeni i s praci trenérl a zaméstnanci WTC.

Nejslabsi strankou, ¢asto zmiflovanou prakticky ve vSech rozhovorech, byla restaurace.
Nejvice si respondenti stézovali na pristup persondlu restaurace, jejich ochotu a vstiicnost
vici klientlim a trenériim tenisového centra a na omezenou nabidku jidel. VétSina klientt
by uvitala, kdyby tenisové centrum mnohem castéji pofadalo sportovni i spoleenské
akce pro rekreacni hrace i1 déti, nez je tomu v soucasnosti. Objevily se také pfipominky
k osvétleni v hale a vzduchotechnickém systému v atnach. Rada klientd by uvitala vétsi
mnozstvi doplitkovych sluzeb, napf. moznost konzultace s vyzivovym poradcem,

moznost vyuziti masérskych sluzeb a sluzeb fyzioterapeuta.

Na zékladé rozhovorl s klienty tenisového centra bylo mozné vypracovat tadu
doporuceni pro majitele WTC. N&ktera doporuceni je mozné realizovat prakticky ihned
a bez velkych investi¢nich nékladt, ale pro vétSinu pfipominek klientli by bylo nutné
vytvofit novou pracovni pozici PR manazera, ktery by posiloval vztahy mezi dospélymi
klienty a mezi détmi navzdjem, ktery by byl zodpovédny za organizaci nejriiznéjsich

sportovnich i spolecenskych akei pro rekreacni hrace a déti, pro firmy, externi klienty
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apod. Tyto aktivity nejsou organiza¢né naroné a vyzaduji ¢lovéka, ktery se jimi bude
zabyvat v ramci své pracovni naplné, ale krom¢ nakladii na tohoto PR manazera tam jiné

velké naklady nejsou a je mozné tuto zménu realizovat taktéz prakticky ihned.

Pokud jde o problém s restauraci, je velmi obtizné davat doporuceni, protoze je tento
prostor pronajaty jiné osob¢ a majitel mé tudiz omezenou kontrolu nad touto situaci.
Co se tyce problémil s osvétlenim a vzduchotechnickym systémem, jde o velké investice,

které musi fesit a rozhodnout majitel WTC.

Ptesto, Ze zminovany kvalitativni vyzkum byl v omezeném rozsahu nebo byl relativné
maly, poskytl mnoho uzite¢nych informaci a véfim ¢i predpokladam, Ze fada ndvrhi nebo
podnétd, kterd vzesla z tohoto vyzkumu povede k vétsi spokojenosti klientt WTC a také

vys$si ziskovosti celého sportovniho areélu.
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Ptilohy 1
Dotaznik pro majitele Wilson tenis centra (zde nejsou ¢isla stranky)

Vzhledem k diivéryhodnosti informaci, odpovédi majitele Wilson tenis centra nejsou

publikovatelné. Pro informovanost ¢tenafe uvadim hlavnich pér dilezitych poznatk.

1. Zamyslete se nad soucasnou situaci WTC a do dvou sloupctl vyjmenujete slabé
a silné stranky.
a. K jednotlivym polozkém pfitad’te vahu 1 — 4 dle vlastniho usudku, jak to

vy jako majitel vnimate (1 mala vaha — 4 velka véha)

SLABINY :
- restaurace 3
- opotrebované venkovni povrchy 4
- malo vzrostlych stromii 2
- mysi v hale kazdy podzim 3

SILNE STRANKY:

- velky pocet kurtut se v§emi druhy povrchii 4
- nemdme nafukovaci haly 4
- kvalitni a mili trenéri 4
- hezké a cisté zazemi (Satny, sprchy atd.) 3
- spolehlivost (hraje se za kazdého pocasi) 4
- ochota a vstricnost 3

2. Celkov¢ ohodnot'te na stupnici 1 minimum - 10 maximum WTC dle vasi
spokojenosti. Kam byste na stupnici WTC umistil.

8 6
i3]

Dodatek majitele: ,,Odpovédi na vsechny otazky maji spolecného jmenovatele, ktery
se da nazvat ,,nerovné podnikatelské prostredi“. Proc nékteré kluby dostavaji dotace
Stedre, nekteré ,,néjake“ a néktere vitbec zadné? Nas klub je v té posledni kategorii

a tomu se musi podridit veSkera moje strategie jeho rizeni i dalsiho smérovani. To



neni stezovani (vybral jsem si to dobrovolné), to je konstatovani. Pokud by byly dotace
rozdelovany spravedlivym klicem, pak by o vysledcich rozhodovala Sikovnost
a pracovitost manazerii jednotlivych klubii a vsichni by usilovali o stejny cil, ktery je
ve vSech sportech stejny. I mé by se libilo mit predevsim sportovni cile, ale za
soucasného stavu by to byla ekonomickad sebevrazda. Proto mym prvoradym cilem je
poskytovat svym klientiim takové sluzby, za které budou ochotni zaplatit cenu pro né
akceptovatelnou, a pritom pro me dostatecnou k tomu, abych klub nemusel dotovat
ze svych osobnich zdrojii a nesuploval tak funkci statu. Z toho pak logicky vyplyva,
jakeé deti i dospéli jsou nasimi preferovanymi klienty ajaci trenéri jsou nasimi
preferovanymi trenéry.

3. Miate-li jedno ptani o WTC — co by to bylo? ,,Moje prani neplati jenom o nasem
klubu, ale o vSech sportovistich obecné. Platime stejnou dan z nemovitosti, jako
v§echny okolni komercni arealy. Pritom se u provozovani sportovist vitbec neda
mluvit o komerci, protoze vSechny jsou vice nebo meéné zavislé na dotacich a neni
vibec duilezité, jestli je dotuje stat nebo soukromy mecenas. Kdyz uz stat usty p.
Babise tak casto a rad mluvi o podpore sportu, tak by mél zacit prave tady

a vSechny sportovisté bez ohledu na majitele osvobodit od dané z nemovitosti.



Ptilohy 2
Dotaznik pro trenéry Wilson tenis centra
1. Jak jste spokojeni s celkovou situaci ve WTC na Skale 1 — 5?
Trenér 1: ,,Jsem spokojeny. Hodnotim za 4.
Trenér 2:,,3 — 4, spise 4. “

Trenér 3: ,,Obecné 4 a osobné 5.

Trenér 4: ,,4“
Trenér 5:,,4“
Trenér 6:,,5“

2. Jak vnimate situaci ted’ a oproti tfeba 3 roky zpét? Je to lepSi/stejné/horsi?

Trenér 1: ,,Nejsem v tenisovém centru od zacdtku, kdy byl otevien. Prisel jsem pred
rokem, tudiz nemohu posoudit. Do budoucna si ale myslim, Ze vyvoj bude stabilni, situace
nebo priitbeh chodu stejny jako ted. Vnimdm to, Ze se do budoucna zaméstnanci ustali
a nebudou zmeny. Z hlediska klientely a deti v akademie bych to nazval jako takovy

kolobeh — lidé prichazeji a odchdzeji. Jako vsude jinde. Doba je takova “

Trenér 2: ,,Situace je nyni lepsi — funguje to, ma to rad. Napr. skupinky déti v akademie
Jsou lépe sestavené, déeti hraji soutéze druzstev, mame klienty. Samoziejmé, Ze funguje
kolobeh — néekdo s tenisem skonci, nékdo zacne, deéti to nebavi nebo je tlaci cas, zacinaji

‘

chodit do skoly a vice se na skolu zameéruji. Obecné plati, zZe lidé prichazeji a odchazeji. *

Trenér 3: ,,Na jednu stranu lepsi nez to byvavalo, ale na druhou stranu jsme prisli
o kvalitni trenéry. V tom byly ale osobni neshody. To se ve firmdch stava. Vice bychom
méli zapracovat na marketingu — v nejvice perspektivnich hodindach prichazime

o klientelu, meli bychom najit zpiisob, jak tomu zabranit. *

Trenér 4: ,, T7i roky stejné, rok nazpét lepsi, co se tyce tenisové akademie. Mame nejvice
deti, co jsme kdy méli a o co vic, mame déti desetileté a mladsi, coz je velmi perspektivni.
T7i roky zpét byla plna hala, jenze odesli néjaci trenéri a obsazenost béhem zimni sezony

klesla. To mé trapi nejvice a musime na tom zapracovat. Restaurace jde od 10 k 5.



Trenér 5: ,, Prisel jsem teprve v léte. Takze krom par mensich véci si Fikam, Ze to o moc

lepsi byt nemohlo (tFeba se casem ukdze opak, to nevim).

Trenér 6: ,,Nebyl jsem tu, nemohu zhodnotit. *

3. Zamyslete se a feknéte mi 3 véci nebo vice, co nejvice se Vam libi na WTC
a co je pro Vas nejdilezitéjsi, co bych si méla poznacit a naopak 3 véci, které
pro Vas nejsou idealni (néjaké slabsi stranky, které byste zménil/a, zlepSil/a,

chtél/a jinak) a je néco, co Vas opravdu trapi nejvice ve WTC?

Trenér 1:,,Mezi pozitivni faktory bych urcite zaradil nabidku tenisového centra, zazemi,
pevnou halu, kterou nenajdete vsude, dale vnimam i dlouhodobé vztahy mezi ostatnimi

trenéry a jsem spokojeny jako trenérské podminky a slevy miizeme vyuzivat. *

Za ne pozitivni povazuji odchod nekterych hrdcii do jinych tenisovych klubii, jsem zvykly
nebo preferuji dlouhodoby vztah, mozna je to proto, ze jsem hrdaval a ménit tenisovy klub
Jjsem nepotieboval. Tohle uz je ovsem otdzka zameéreni WTC. Odchdzeji kvalitni hraci,
maji asi svoje ditvody, mohou odchazet za lepsimi podminkami. Dalsi vec, kterou vaimam
Jjsou vzajemné vztahy mezi klienty. Netvori jakousi tenisovou komunitu. Mozna by tomu
pomohlo vice spolecensky — sportovnich akci. Mam zkuSenost s poslednim vyrocim WTC,

které se konalo nedavno a vidél jsem, Ze vytvorit ,,tenisovou ** partu lze.

Trenér 2: ,, Cislo jedna je prostiedi tenisového centra. Aredl je velice moderni. Zazemi je
perfektni. Mél jsem zkuSenost trénovat na antuce v nafukovaci hale behem zimni sezony
a uz bych takovou zkuSenost zazit nechtél. Nespokojeny jsem s nepordadkem v panskych
Satnach, resp. ve sprchach. Sprchy dle mého nejsou uplne dobie vyresené. Drive byly
oddelené a uzavrené, netekla vsude voda, nebylo mokro. Ted’ se voda roznese vsude po
Satnée a prach z bot vytvori neporadek. Do Satny by se méli lide zouvat. V jinych aredlech
maji pred satnou lavicku nebo koberecek, kde si klienti vyzuji boty. Zamezilo by se tak

‘

nanasent antuky i pisku z venkovnich kurtit dovniti. Dalsim neduhem je pach z kuchynée. *

Trenér 3: ,,Silna stranka je predevsim v materialnim prostiedi. Zazemi a celkova
vybavenost, které WTC nabizi je velkym lakadlem pro Sirokou verejnost. Do slabych
stranek radim restauraci a jiz tak rok trvajici probléem s cyklisty a lidmi prechazejicimi

‘

pres soukromy pozemek Wilson tenis centra.



Trenér 4: ,,Jako plus vnimam — seberealizaci, vztah k majiteli, prace je muj konicek. Mezi
minusy radim — restauraci, kvalita lidskych zdrojui (manazersky). Jak vsichni vime, vzdy

je co zlepsovat. *

Trenér 5: ,,Silné stranky — klid a prijemnd atmosféra, ochota nékterych trenérit vypomoct
nebo prizpiisobit se potiebam ostatnich, celkové trenérské podminky jako mnozstvi micii,

‘

zdarma vstup do posilovny, slevy, rakety atd. Negativa — Zadné nemam.

‘

Trenér 6: ,,Jsem spokojen, momentalné mé nic netrdpi.

4. Jak jste spokojeny s détmi, které trénujete? Co jsou to za déti?

Trenér 1: ,, Trénuji deti rekreacni i turnajové. Mam s nimi dobry vztah. Pravda je, Ze to
neni casto jednoduché, ale spravny trenér si svoji lekci musi umét prizpiisobit a dité

nadchnout. Celkove jsem spokojeny a to stejné vnimam i od deéti.

Trenér 2: ,,Spokojenost — vykonnostné i chovanim. Mam na starost ¢tyri deti 10 — 14 let.

Mix turnajovych i rekreacnich.

Trenér 3: ,, Letosni rok jsem nejvice spokojeny. Trénuji turnajové i rekreacni hrace. Kazdy

trenér by chtél zavodni hrace, ale zdlezi, zda jimi déti chtéji byt.

Trenér 4: ,,Moje trenérska kariéra skoncila, kdyz jsem zacal délat manazera. Hraji
s detmi, jejichz rodice si to preji, a nebo s témi, které na mé popripade zbydou. Letos mam

kvalitnéjsi hodiny, napliuje mé to vice nez drive.

Trenér 5: ,,S détmi, které trénuji jsem spokojeny. Mam vSechny vékové a vykonnostni
kategorie do 15 let. Ovsem, na mij vkus trénuji az moc nejmensich deti. Nemdam s nimi
velkou zkuSenost, a proto mi to neni uplné viastni. Taky mi nékdy prijde, Ze mam
v§eobecne (krom téch nejmensich) ty horsi hrdce, coz je trochu vysilujici, ale da se to
prezit.
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Trenér 6: ,,S detmi jsem spokojen doku je to bavi, snazi se a poslouchaji. *

5. Pomérné dost sloZita situace je vytvorit spravnou tenisovou skupinku déti.
Drive to bylo tak, Ze trénovaly 2 — 3 déti spolecné, ale jejich vykonnost byla

rozdilna. Je tato kombinace podle Vas prijatelna z hlediska efektivity



tréninku a smysluplnosti prace trenéra? Zménilo se to? Myslite si, Ze jsou
skupinky lepsi/stejné/horsi?

‘

Trenér 1: ,,Skupinky déti jsou vytvoreny kvalitné a vse funguje.

Trenér 2: ,,Diive byly déti ve skupinkdach vekoveé i fyzicky rozdilné. Dnes se tvorba

skupinek resi a dava po dohode dohromady, a proto to priblizné odpovida.

Trenér 3: ,,0 tvorbe vsech skupinek diskutujeme s ostatnimi trenéry. Pokud nékdo hodné
vycniva, okamZzité to resime a snazime se najit nejlepsi variantu pro obé strany. Mam

pocit, zZe letos je to vytvoreno, jak nejlépe kdy bylo.

Trenér 4: ,,Skupinky skladam jak nejlépe mohu a troufam si vict, ze nikdo by to lépe
nesloZil. Shodneme se s ostatnimi, Ze to je za 5 let snad nejlepsi slozeni. PozZadavkii
a promennych je tolik, Ze to neni uplné jednoduché. Pred uplnym spusténim tenisové

akademie je dany rozvrh vidy predlozen trenérum ke schvaleni.

Trenér 5: ,,Idedlni to neni. Da se udelat dobry trénink hracum, kteri jsou na tom odlisne,
ale dlouhodobe chybi motivace, soutézivost atd. Podle mé jsou skupinky sestavené

v poradku - mam tak 2 hod z celkovych 15, kde je ten rozdil vyraznéjsi.

Trenér 6: ,,Zda je skupinka efektivni ukaze vzdy cas. Nyni mame skupinky usporadané tak,
aby vsechny deéti k sobé vykonnostné sedély, aby to pro né samotné bylo efektivni a pro

3

nas trenéry, jak rikate, smysluplné.

6. Co vidite jako nejvétsi problém pri rozdélovani do skupin?

6«

Trenér 1: ,, Nejvetsi problémy jsou casové moznosti deéti.

Trenér 2: ,,Casové moznosti. Rodice davaji terminy, ale my nemame tak velkou tenisovou
halu, abychom uspokojili vSechny. Snazime se zZadat o vice terminu a operativné dobu
tenisoveé lekce resit. “ Behem letni sezony je to snadnéjsi, jelikoz mame mnoho venkovnich

o (¢

kurtu.
Trenér 3: ,,Casové a financni moznosti. *
‘

Trenér 4: ,,Rodice.

Trenér 5: ,,Rekl bych, Ze celkové moznosti déti. Cas, penize, Skola.



Trenér 6: ,,4Aby se mohla sestavit idealni skupinka, musi to odpovidat casovym moznostem

13

rodicu i déti.

7. V jinych klubech je, co jsem slySela, jednotna metodika vyuky tenisu. Co si

o tom myslite? Dél4 se to v tenisovych Skolich? Kde ano/ne? Pro¢ ano/ne?

Trenér 1: ,, Tenisovy klub musi mit vizi a nastavené podminky, které se budou plnit. Mit
koncept. Musim to ale nastavit autorita (profesional). Nemyslim si, Ze se to az tak moc

‘

v jinych tenisovych klubech resi. Zalezi na zaméreni tenisu. *

Trenér 2: ,, Nemohu posoudit, jak to resi v jinych klubech. Souhlasim, ze by mél byt urcity
system, jelikoz nejde ucit deti rozdilne. Trenér ale musi hledat spravna slova, jak diteti
techniku a teorii vysvetlit. Kazde dite slysi na néco jiného. Ja osobné nepouzivam odborné
terminy, priblizuji techniku svymi slovy, pouzivam stinovani a individualné pristupuji

3

k jednotlivcum. V technice nechdavam volnost, ale dbam na kontrolu.

Trenér 3: ,,V tenisovéem klubu by urcite mela byt jednotna metodika vyuky tenisu. Je to
dulezité pro zdklady u malych deti. Ve sveéteé to tak funguje vsude. Existuje séf trenér, ktery
udava smer a nediskutuje se o tom. Ma takovy vyber trenérii, kteri budou pravidla
dodrzovat a potahnou za stejny provaz. U nas bychom se méli Castéji schazet a diskutovat.
Nedeélame to, a tudiz si myslim, Ze se sami ochuzujeme o znalosti a zkusenosti. Chceme se

¢

preci vzdelavat. Meli bychom byt vice otevreni.

Trenér 4:,, Nepdtram v kolika procentech §kol se to déla. Efektivita kurzii, které jsou v CR
organizovany mi neprijde tak prinosna a dobra. Jsem odbératel videi na internetovych

kanalech. “

Trenér 5: ,, Nikde jsem to nevidel. Vzdy jsem se setkal, jak se trenéri radi a probiraji veci,
ale ve vysledku si kazdy jednotlivec trénoval sam podle svého. To mi prijde spravné az do
chvile, nez jedno dité ma tii trenéry. *

¢

Trenér 6: ,,V zdkladech bychom méli byt jednotni.

8. Mate déti, které by chtély hrat castéji? Pro¢ nehraji? (kolik, diivod)

Trenér 1: ,,Ano, maji zdjem, ale bohuzel neni kapacita v tenisové hale béhem zimni

sezony.



Trenér 2: ,,Hraji dostatecny pocet hodin 3 — 4x tydné. Hraji tak casto, jaké byly jejich
pozadavky. Pokud se nékdo ukdze, ze by chtél hrat vice nastane problém — casové
moznosti ve Skole. *

Trenér 3: ,,Mdm jednu mladou hracku, ktera by rada hrala vice, ale skolni povinnosti ji

¢

to nedovoli. Ostatni hraji dle jejich pozadavkii a jsou spokojeni.

Trenér 4: ,, Pokud vidim a citim zdjem ze strany ditete, jdu za rodici a navrhuji dalsi mozné

hodiny tenisu nebo naopak. *

Trenér 5: ,, Nikdo se mi o tom nezminoval. “

Trenér 6: ,,Moje déti hraji tak casto, jak to jen chtély.

9. Mély by podle Vas déti dostavat néjaké hodnoceni na konci vyuky tenisové

akademie?
Trenér 1: ,,Své deéti hodnotim po kazdém tréninku. Z profesiondalniho hlediska by
si turnajoveé deti mely psat tenisovy denik.
Trenér 2: ,, Preferuji slovni hodnoceni. Cisla ditéti nic nereknou. Po kaZdé tenisové lekci

mluvim s rodici a dost casto si i s nékterymi telefonuji.

Trenér 3: ,,Ano, pojdme se sejit a dohromady néco vymyslime. Kritéria by mohla byt —

priprava, chovani, snaha, pristup k technice. *
Trenér 4: ,,Ne, protoze je lepsi osobni hovor.

Trenér 5: ,,To je riskantni. Nechceme v détech preci vyvolavat pocit, zZe jsou ve Skole a Ze

budou hodnoceny jako od ucitele. Spis bych se snaZil o to, aby hodnotil kazdy sam sebe.

vvvvvv
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nez hodnoceni od nas.

Trenér 6: ,,Ne, nejsem ve skole a navic podle jakého systéemu bychom se ridili.

10. Jak moc se rodice zajimaji o hru svych déti?

Trenér 1: ,,To je slozita otazka. Kazdy rodic je jiny a ma jiny pristup. *



Trenér 2: ,,Pomérné hodné. Jezdi s nimi na turnaje. Pokud trenér komunikuje, zvysi

¢

si zajem ze strany rodice. ‘

Trenér 3: ,,Spise se nezajimaji, nedivaji se. Stalo se mi, ze rodic meril dobu, jak dlouho
sbirame mice. Tohle bylo neprijemné. Samozriejme, Ze existuji i rodice, kteri se na
tréninky chodi divat. Zalezi jakym smérem se ubiraji a ceho chtéji, aby dité dosahlo. Jsem

‘

ale rada, ze do vyuky nezasahuji. Takovi rodice jsou vzacni. *

Trenér 4: ,,Jak které. Kazdy ocekava neco jiného. Nekdo chce néco smysluplného a jini

rodice se zase deti radi ,,zbavi“. Za trend povazuji nehodnotit.
Trenér 5: ,,Krom jednoho rodice jsem nic nezaznamenal. *

Trenér 6: ,,Jak kdo. “

Okruh otazek, tykajicich se materialniho prostiedi:
11. Jak vnimate materialni prostiedi WTC? Je néco, co byste zménil/a, pridal/a?
Trenér 1:,, Vse v poradku. *

Trenér 2: ,, Castym tématem u klientii je osvétleni v tenisove hale. Stézuji si na malo svétla,
ale dle pravidel jsou svétla dostacujici. Kazdeé svétlo navic neuskodi, ale nevim, zda se to
financné majiteli vyplati. Co se tyce materialnich pomiicek v ramci tréninku, mam

vS§echno, co potiebuji. *

Trenér 3: ,,Nemame dostatecné vybaveni pro deéti v tenisové akademii (moderni stroje,
kuzely, kloboucky). Cim vice je pomiicek, tim vice miize byt trénink kreativni a pestiejsi
a samozrejmé i zabavnéjsi. Fitness je vybavené zbytecnymi stroji, které se nepouzivaji

a jen zabiraji misto, které by $lo vyuzit lépe.

Trenér 4: ,,Mam predstavu kolik financnich prostiedkii dostavame od spolecnosti Wilson
jako budget. Jako trenéri bychom mohly samoziejme dostavat vice, ale poté bychom
museli i odvadeét néco majiteli. Myslim si, Ze Zadny trenér si nestézuje a mame podminky

nastavené dobre. Pro déti mame vse, co potiebujeme.
Trenér 5: ,,V pohode, libi se mi tady a zatim nemam nic, co by mi chybélo. *

Trenér 6: ,,Libi se mi tady.



Okruh otazek, tykajicich se trenéra:
12. Kolik hodin zhruba hrajete tydné?
Trenér 1:,, 25 — 30 hodin tydne.
Trenér 2: ,,Okolo ctyriceti hodin. *
Trenér 3: ,,Okolo ctyriceti hodin. *
Trenér 4: ,,20 — 35 hodin tydne. *

Trenér 5: ,,15 hodin tydne. *

‘

Trenér 6: ,, Neprozradim. *

13. Chcete tento objem hodin hrat dale, tfeba za 3 roky nebo plinujete, Ze ho
sniZite ¢i naopak jesté vzroste?

‘

Trenér 1: ,, Takovy objem hodin je pro mé idealni. *

Trenér 2: ,,Musi se zvazit dvé hlediska. Za prvé, zda mi to zajisti financni prijem a za
druhé, zda jsem nebo budu zdravotné schopny takovy objem hodin utiahnout. Z hlediska

¢

veku a zdravi bych mél do budoucna polevit. Idedlni je tak 7 hodin denné.

Trenér 3: ,, Nemdam s objemem hodin probléem. Do budoucna premyslim, jak za méné casu

vydeélat vice penez. Napada mé, organizace tenisového kempu — prakticky tak i teoreticky.
Trenér 4: ,,Jsou dny, kdy mam pocit, Ze nestiham viibec nic a naopak. *

Trenér 5: ,,Tezko rict. Ke Skole je to idealni prace. Kdybych se tomu chtél venovat déle,
tak bych chtél vice, ale myslim si, Ze to nenastane.

Trenér 6: ,,Rozhodné zvysit. *“ (smich)

14. Jste spokojeny/a s timto po¢tem hodin v sou¢asné dobé?
Trenér 1: ,,4Ano, jsem spokojeny.

Trenér 2: ,,Ano, zatim stacim.

6«

Trenér 3: ,,Ano.

‘

Trenér 4: ,,Jsem spokojeny, ale do budoucna bych to snizil. Prece jenom nemladnu. *



‘

Trenér 5: ,,Ano, jsem.

Trenér 6: ,,Mam jich hodné. Zvladam to, ale.

15. Kolik trenéri by mélo v tenisovém centru podle Vas byt? Jaky je idealni

pocet, tieba i na kratsi uvazek?

Trenér 1:,,Sest trenérii a dva na polovicni uvazek. *

‘

Trenér 2: ,,Je nads tu 7. V zimé nejde mit vice trenéru, kviili kapacité kurtii v hale. *

Trenér 3: ,, Mame dobry pocet trenérii, jen nékteri z nas musi oslovit nove lidi. Zalezi ale
‘

na jejich potrebach, samoziejmé.

‘

Trenér 4: ,, Trenéra navic bych privital, hlavné kviili zastupovani.

Trenér 5: ,, Takhle sedm je asi idealni pocet. Jeden az dva trenéri navic na vypomoc by
se hodili, ale nekoho takového neni lehké sehnat. “

Trenér 6: ,, Ted’ je nds akorat, pokryjeme hodiny tenisu a vsichni se uzivime. *

16. Zamyslete se nad vztahy v soucasnosti ve WTC — co je slaba stranka

spoluprace, a naopak siln4 stranka spoluprace?

Trenér 1: ,,Mezi slabé stranky spoluprace bych zaradil problém, Ze se neshodneme na
konceptu, napr. o metodice vyuky tenisu, nemame spolecné akce, ale to je samozrejmé
Spojené s tim, Ze vétsina trenéru jiz Zije rodinny Zivot. My mladsi se obcas domluvime

‘

a spolecnou veceri podnikneme. Silna stranka je, ze pred rodici vypadame jako tym. *

Trenér 2: ,,Slabé stranky — problém dostat se s ostatnimi trenéry do komunikace, dost
Casu travime na kurtu, koncime pozdé a poté odjizdime domu. Neni tu klubovy Zivot,

‘

neschazime se a nepovidame si a neutuzujeme kolektiv.

Trenér 3: ,, Vnimdm, Ze nemdam zZadné vzajemné problémy. Nekteri trenéri nehraji behem
dopolednich hodin a tudiz nejsou pritomni v aredlu a nemame moznost se vice bavit

[T

a diskutovat. Otazkou je, zda o to maji zajem. Drive to bylo lepsi.

Trenér 4: ,,Obecné vidy platilo, zZe mladi trenéri prichazeji s inovacemi. Ted to

tak necitim. Jsme schopni dialogu, ale nedélame to. Mozny problém je generacni odstup.



Zaméstnani jsou jak mladsi, tak starsi trenéri a v ndzorech se lisi. Dale také, nemame

3

Séftrenéra, nemame tudiz autoritu.

,,Pozitivné vnimam, Ze vSichni jsme tu za kvalitni praci, ne pro penize. Existuje pridana

hodnota. “

Trenér 5: ,,Moc dikladné jsem se zatim s nikym neseznamil. Fajn bylo, kdyz jsem
neocekavané nemohl trénovat a ostatni kolegové mi vysli vstric a pokryli moje tenisové
lekce.

Trenér 6: ,,Slaba stranka — ,,nic mé nenapada. Silnd stranka — nadstandartni

informovanost trenérii ohledné tenisové techniky, biomechaniky apod. *

17. Jste tym? PovaZujete se za tym? Co se da zlepSit na vztazich mezi trenéry?

3

Trenér 1: ,,Ano. "
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Trenér 2: ,,Jsme tym trenérii, ale miizeme byt lepsi. “ Mél bych jednu pripominku, mladsi
trenéri moc nezdravi a nepovazuji to za slusné. Jsem o generaci starsi a nedokadzi

¢

si predstavit, Ze bych se tak choval s jejich letech ja.*

Trenér 3: ,, Tohle je otazka k zamysleni. Samoziejmé, Ze jsme jakysi tym trenérit Wilson
tenis centra, ale zda bych to nazval jako ten opravdovy tym, to se Fict nedd. Rikam to
nerad, ale nejsme parta, kterd by se sesla u obéda, popovidala si at uz o tenise nebo
Jinych vécech. Néekteri trenéri pracuji od rana, jini chodi pouze na odpoledni tenisové
tréninky. Nesetkavame se v poledne a vecer jdeme uz kazdy spokojené domii. Nad timhle
by se mél zamyslet kazda sam. Rad bych vedel, jaké odpovedi jste dostala na stejnou

3

otazku od ostatnich trenérii. To by mé zajimalo.

Trenér 4: ,,Ano, mam pocit, ze tvorime tym a chceme trénovat co nejlépe a naucit déti co
nejvice, aby byli obé strany spokojeni. Néekteri trenéri by mohli byt vice aktivnejsi a vice
se zajimat napr. o druzstva behem mistrovskych utkani. Tohle je ovsem miij extrémni
pristup. Chdpu, zZe vétsina z nich ma velky objem hodin tenisu a nékteri jeste k tomu
mistrovské zapasy hraji aktivne, tudiz nemaji cas. *

,,Pokud se snazime s majitelem néjakou spolecnou akci domluvit, prijde mi to spise jako

takové premlouvani a nuceni ostatnich do neceho, cemu moc nejsou oteviceni nebo je to

pro né casové narocné. “



Trenér 5: ,,Ani ne. Spis sedm jednotlivcii, kteri jsou nuceni spolu spolupracovat. Manazer
se snazi tym vytvorit, ale neni to uplné jednoduché. Neprijde mi, zZe by vztahy byly spatné,
takze bych asi na nic netlacil. Neni ditvod néco zlepsovat, kdyz to funguje. *

Trenér 6: ,,Jsme individualisti, ale spoluprace se zlepsuje. Urcité jsme tym vétsi, nez jsme

byvali drive, z mého pohledu. Jak zlepsit vztahy? To je ve hvézdach. *

18. Jaké jsou vztahy se zaméstnanci recepce? Mate néjaké postiehy ¢i navrhy na
zlepSeni?

‘

Trenér 1: ,, Vse funguje, neni zadny probléem.
Trenér 2: ,,Recepce funguje. Servis s raketami a vyplétani, systéem rezervaci v poradku. *

Trenér 3: ,,Recepcni by meély byt vice na recepci, mit vétsi prehled, hned se o klienta
zajimat, nenechat ho ani vterinku cekat. Nekteri lide jsou v pohode, jini zase na okamZzité
péci naopak Ipi a povazuji to za chybu persondlu. Preferuji rychly servis, usmév na tvari
poskytovat ty nejkvalitnéjsi sluzby.

,, Urcite musime vytisknout cenik tenisovych raket.

Trenér 4: ,, Trenéri by meli byt vice spolehlivejsi pri ruseni svych rezervaci. Celkove
system rezervaci funguje. Byl bych rad, kdyby v zimé nevznikaly pul hodinové mezery
v rezervacich. Klientum bychom meéli nastavit pevny rad pro viasné ruSeni jejich

‘

rezervaci.

Trenér 5: ,,Jedina véc, ktera mé napada je, ze ani jedna pani neumi anglicky mluvit. Ale
to se vzdy vyresi. My trenéri cizimi jazyky mluvit umime. Jinak celkové vaimdam vstricnost

3

a ochotu.

‘

Trenér 6: ,, Vztahy s recepcnimi si myslim, ze mam dobré.

19. V poslednich letech se vyvoj tenisu (vyuky) posunul vpied. Vnimate to,

zajimate se a zkoumate, co byste mohl zménit/zlepSit?

¢

Trenér 1: ,, Vnimam to, ale aplikuji svoje overené metody, které funguji. *

Trenér 2: ,,Mam zajety a ovéreny systém vyuky tenisu a ten funguje. VZdy si najdu néco

nového a prizpiisobim to hracum v tenisové akademii i klientiim. Ne vSechno je podle mé



na internetu zajimave a dobré. Rika se spoustu stejnych veci, které jiz diive existovaly,
Jjen jsou nyni pojmenovany odbornejsimi terminy. Radeji si o metodice diskutuji s jinymi

treneéry. Snazim se vzdy vyselektovat to nejlepsi a aplikovat.

Trenér 3: ,,Ano, hodné se o to zajimam. Mrzi mé ale, Ze Zadny seminar v Ceské republice
se netyka trénovani hracii na zavodni urovni ¢i mladsich, ale pouze témata, jak trénovat
svetoveé hrace.

Trenér 4: ,, Pokud se to dela, je to jediné plus. Trenér ma nekdy velké ego a prizpiisobovat

‘

se nécemu novéemu nechce.

Trenér 5: ,,Trendiim a novym poznatkum se moc nevénuji. Mam véci, které pouzZivam
a jsou osvedcené. Rad si o tom s nekym popovidam a nechdam si poradit, ale je to tezké,
protoze nékteri jen opakuji, co nekde vycetli a vilastni usudek chybi, takze se spise radim
s par lidmi.

‘

Trenér 6: ,,Snazim se to sledovat, ale u malokterého hrace mohu jit tak do detailil. *

20. Mate-li néjaké prani o WTC, co by to bylo?
Trenér 1: ,, Vice spolecensky — sportovnich akci pro nase klienty a déti. **

Trenér 2: ,,Restaurace neni uplné takova, jaka by méla byt. Vazne komunikace, je
pomérné drahd a nema vyhovujici kuchyni. Také jsme méli se zaméstnanci restaurace

3

konflikt. Doporucil bych zménu. *

Trenér 3: ,,Sjednotit metodiku vyuky tenisu s ostatnimi trenéry, zménit provozniho
a personal restaurace. Oslovit néjaké firmy v okoli a nabidnout jim nase sluzby pro jejich
zameéstnance. Myslim si, Ze by to mohlo prilakat nové klienty a zaplnit napr. dopoledni
nevyuzité hodiny. “

Trenér 4: ,, Delsi dobu mam osobni problém se zaméstnankyni v recepci. Tento vztah bych
rad zlepsil, ale jak se Fika: jeden k tomu nestaci. *

Trenér 5: ,, Vice antukovych kurtii. *

‘

Trenér 6: ,, Nemam, zZadné prani, jen at' se nam dari ¢im dal vice.



Ptilohy 3
Dotaznik pro rodice déti v tenisové akademii:

Specifikace ditéte: pohlavi, vék

1. Jak byste celkové hodnotil/a svou spokojenost na Skale 1 — 5. Spliiuje to VasSe
oekavani, se kterym jste sem prisSli? (I velmi nespokojeny — 5 naprosto

spokojeny)
Otec, CH 14 let: ,,Je to rekreacni aredl, ma vse co by mél mit. Hodnotim za 5 “
Matka, CH 10 let: ,,3 — 4

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Jako rekreacni aredl je to dostacujici za 3, ale pokud bych

chtéla vice, pujdu jinam. *

Otec, CH 12 let: ,, Jako rekreacni hrac 5. Z pohledu ditéte 2. *
Otec, CH 6 let: ,, 5

Otec, oba CH 15 let: ,,4“

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,4“

2. Proc jste vybrali zrovna tenis?
a. Tenis byl ndpad ditéte - ANO / NE
b. Tenis byl na§ napad — ANO / NE

c. Jak na to dit€ ptislo? — kamaradi, skola, sourozenec

Otec, CH 14 let: ,,Od malicka jsme si na zahrade pinkali.

Matka, CH 10 let: ,,Byl to miij napad, potrebovala jsem to néjak skloubit casove s jeho

3

sourozenci.

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Tenis byl napad mého prvniho ditéte jako dalsi sportovni

aktivita a navic sem chodili moji pribuzni. *

Otec, CH 12 let: ,, Tenis byl napad syna a dva roky pred prichodem do WTC uz hral. *



‘

Otec, CH 6 let: ,, Tenis byl napad syna. "
Otec, oba CH 15 let: ,,S tenisem kluci zacali az ve WTC. Hrali fotbal a chtéli vyzkouset
jeste dalsi sport.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Tenis jsem hravala za mlada a miij otec také. Vyrostla jsem
v blizkosti tenisovych kurtit a obecné mam k tenisu velmi blizko. Détem jsem se zeptala,

Jjaké sporty by si vybraly. Prvné chodily na plavani a ted’ hraji oba tenis.

3. Proc jste se rozhodl/a prihlasit dité do WTC?

a. Blizko bydlisté
b. Cestou ze skoly
c. Doslechl/a jste se, ze se dobfe o déti staraji
d. Vyborni/kvalitni trenéfti
Vybavené zazemi — hala, teplo
f. Spoluzaci ze skoly, sourozenci

Otec, CH 14 let: ,, Dulezitd pro mé byla lokalita a aredl mi byl také doporucen. *

Matka, CH 10 let: ,,Muj syn jiz pul roku hral v jiném tenisovém klubu a vedéla jsem, Ze

‘

tam se ddale rozvijet nebude a hledala jsem v okoli néco lepsiho.

‘

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Kvuli prateliim a pribuznym, které tu mame. *

Otec, CH 12 let: ,,Lokalita, kvalitni trenéri, kvalitni zazemi.

‘

Otec, CH 6 let: ,, Vsechny zaméstnance i majitele uz nekolik let dobre znam. *

Otec, oba CH 15 let: ,,Do Wilsonu jsem se dostali pres znamé, kteri nam tento areal
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doporucili. Nebydlime daleko, takze je to pro nas logisticky dostupné.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Hlavné kvili dobré dostupnosti a doporuceni.

4. Jak jste se dozvédél/a o WTC?
a. Web
b. Osobni navstéva

c. Doporuceni



d. Lokalita

e. Rozhodnuto pfedem, nijak vice jste nezjistovali

Otec, CH 14 let: ,,Jak jsem rikal, hledal jsem v okoli kvalitni tenisové centrum a znami

mi doporucili prave WTC. “

Matka, CH 10 let: ,, WTC je v blizkosti naseho bydliste a bylo mi navic i doporuceno. “
Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Doporucent. *

Otec, CH 12 let: ,,Hledal jsem v okoli.

Otec, CH 6 let:,, Kdysi? To uz si nepamatuji. Chodival jsem do Ric¢an hrat tenis, tak mozna
proto, Ze je to v okoli. **

«

Otec, oba CH 15 let: ,,Jak jsem rikal, doporuceni.’

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Co si vzpominam, bylo nam WTC doporuceno. Uz je to par

let, co sem chodime. “

5. Jaké je VaSe ofekavani, kdyz jste vybrali tenis?
a. Chcete, aby se dit¢ naucilo zaklady, ale nechcete, aby hralo zdvodné.
b. Chcete, aby se naucilo maximum, a kdyz to pljde a bude ho to bavit,
budete hrat zavodné.

c. Vlastné sem chodi, aby zaplnilo ¢as a mélo pohyb.

Otec, CH 14 let: ,,Rozhodné nesmeérujeme k vrcholovému tenisu. Preji si, aby to syna

bavilo a napliovalo.

Matka, CH 10 let: ,, Nesnazime se dosahovat na vrcholovy tenis. Vim, Ze existuje moznost
s tenisem vycestovat a zaroven i studovat. Urcité budu rdda, kdyz jeho tenisové umeni

bude kvalitni a bude moct zazadat o stipendium na univerzité napr. v USA.

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,, Tenis je financné velmi narocny sport. Vkladame do toho jak
finance, tak i dost casu. Chtela bych, aby se obé déti naucily zaklady a samoziejmé

se rozvijely a byly si schopny pozdéji zahrat. Sportu neni nikdy dost. “ (smich)

Otec, CH 12 let: ,, Pokud bude makat, rad ho v tom budu podporovat. *



Otec, CH 6 let: ,,K tenisu mam hodné blizko a také spoustu vrcholovych tenistii znam. Je
to drina a stoji to hodné nervii a casu. V zZadném pripade nepremyslim o néjakém vitézstvi
na Grand Slamu. V jeho sportovni kariére, at’ hraje fotbal, tenis nebo cokoliv jiného ho

samoziejmé podporim. *

Otec, oba CH 15 let: ,,Tenis hraji oba kluci pro radost. Jsem rad, Ze je to bavi. Vim,
Ze se chtéji naucit maximum a bavi je soutézZit. Pokud se tomu budou chtit vénovat,
podporim je. Dulezité je ale i vzdelani. Rozhodné nesmérujeme tak vysoko, aby se museli

vzdélani vzdat.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Diilezité pro nas s manzelem je, aby byly deti spokojené
s tim, co délaji. Sport by jim obecné mél prinaset radost. Co tak vidim, tenis je velmi bavi,
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radi jezdi na turnaje, rozumi si s trenérem a ja si preji, aby se jim darilo.

6. KdyzZ byste se na chvilku zamyslel/a a Fekl/a mi 3 véci nebo vice, co nejvice
se Vam libi na WTC a co je pro Vas nejdileZitéjsi, co bych si méla poznacit
a naopak 3 véci, které pro Vas nejsou idealni (néjaké 3 slabsi stranky, které
byste zménil/a, zlepsil/a, chtél/a jinak) a je néco, co Vas opravdu trapi nejvice
ve WTC?

Otec, CH 14 let: ,, Pozitiva — komfort, pevna hala, zazemi. Negativa — zavodni tenis. *

Matka, CH 10 let: ,, Pozitiva — zdzemi, moderni aredl, prijemnd atmosféra. Negativa —
restaurace, platebni podminky, nedostatecné vybaveni — posilovna. *

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,, Pozitiva — prostredi, kapacita kurtii, prijemni lidé, rekreacni

‘

zalezitost, restaurace. Negativa — financné narocne. ‘

Otec, CH 12 let: ,, Pozitiva — kvalitni trenéri, kvalitni zazemi, flexibilita a osobni pristup
zameéstnancii. Negativa — restaurace, topeni v posilovné, komunikace s tenisovym svazem

(bonusy). “

Otec, CH 6 let: ,,Kvalitni trenéri, maximalni pristup a péce o deti, poctivost. Negativa —

nic nemam. “

Otec, oba CH 15 let: ,, Velmi pozitivni je celkovy vzhled aredlu. Vybaveni, zazemi i pristup

v rekreacnim stredisku jsou na vyborné urovni. Servis celkové je 100%. Co mi tu chybi je



prave ten zavodni tenis. Ty podminky pro zavodni hrace. Trenéri jsou velmi kvalitni
a verim, ze by byli schopni dobré hrace vychovat. *
Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Hlavné je to pevna klimatizovand hala. Predstava, Ze jezdime

trénovat do nafukovacky je prisernd. Dale je tu skvélé vybaveni a prijemni rodice. Mezi

negativa bych radila asi jen nedostatek sparingovych zapasii pro deti. Mrzi mé take, Ze

3

tak krasny a velky tenisovy areal neni vykonnostne zameéreny, Ze je pouze rekreacni. *

Okruh otazek, tykajicich se trenért:
7. Jak jste spokojeny/a s tim, jak VaSe dité hraje tenis?
Otec, CH 14 let: ,,Za posledni roky se hodné zlepsil. Je spokojeny a mné to déld radost. *
Matka, CH 10 let: ,,Jsem velice spokojena.
Matka, CH 8 let, D 11 let: ,, Privitala bych vetsi zameéreni na zaklady.

Otec, CH 12 let: ,,Ano. “

Otec, CH 6 let: ,,Muj syn nemluvi o nicem jiném nez o tenise. Jsem nadseny, ze ho to

tak bavi. Nekdy mozna az moc. * (smich)

Otec, oba CH 15 let: ,,Samoziejme, zZe bych rad videl vetsi uspechy. Na druhou stranu,
jak jsem tikal, nesmérujeme k vrcholovému tenisu. Byt uspésnym a hlavné financné
zajistéenym je podle mé prvnich 50 hracu na sveté. To je velmi malé cislo. A dostat
se tak daleko je velmi tézke a financné narocné. Tohle jsem si za téch par let, co kluci
hraji tenis uvedomil. Takze na otazku, zda jsem spokojeny, jak hraji tenis Vam odpovim,

‘

ze ted ano. *

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Jsem spokojend. Samozrejmé to miize byt vzdy lepsi, ale

nepatiim k tém rodicim, kteri na své deti vyvijeji tlak. Nemam to rada. Sama vi, Ze tenis

3

neni jednoduchy, Ze to je velmi fyzicky a psychicky narocné. "

8. Chodi Vase dité rado na tenis? (ano tési se — na pil — spiSe se netési)
Otec, CH 14 let: ,,Na tenis chodi s nadsenim. Rozumi si s trenérem a ma tu kamarady.

Matka, CH 10 let: ,,Ano, tesi se moc. “



Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Ano, bavi je to. *

Otec, CH 12 let: ,,Doma se nebavime o nicem jiném, nez o tenise. Dokdzete si to tedy
predstavit?“ (smich)

Otec, CH 6 let: ,,Jak jsem rikal, tesi se moc. “

Otec, oba CH 15 let: ,,Ano, bavi je to. Dokonce se kviili tenisu vzdali fotbalu.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Oba dva se vzdy tési.

9. Jak jste spokojeny/a s trenéry ve WTC? 1 —5 (1 nespokojeni — 5 spokojeni)
Otec, CH 14 let: ,, Trénuje se dvema trenéry a od kazdého si je schopny vzit neco. Jsem
spokojeny. “

Matka, CH 10 let: ,,4“

Matka, CH 8let, D 11 let: ,,Byla jsem velice spokojend s Davidem Pultrem, hlavné po
lidske strance a jeho nadSeni a pristupu. Nyni hrajeme s Pavlem Mojhou a jsem za to

rada. Hodnotim za 3.

Otec, CH 12 let: ,,Ano, jsem spokojeny. Hodnotim 5. *
Otec, CH 6 let: ,,Jsem spokojeny.

Otec, oba CH 15 let: ,,4“

‘

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Jsem velice spokojend. Kdyby tady nebyl, hrajeme jinde. "

10. Divate se na tréninky, jak casto je sledujete?
Otec, CH 14 let: ,, Tréninky sleduji pravidelné, dost se o hru mého syna zajimam. Mam
moznost tedy vnimat oba trenéry a videt rozdily v jejich pristupu. Nejsem Zadny tenisovy
odbornik, neptejte se me na citlivejsi otazky. Urcité vite, kam mirim. " (smich)
Matka, CH 10 let: ,,Ano, divam se, ale ne pravidelné. Nekdy si potiebuji neco vyridit, tak

privezu a odvezu. “

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Ano, divam se a znam ho nazpameét. Je to porad dokola to

stejné.



Otec, CH 12 let: ,,Ano, tréninky sleduji. Bavi mé se divat, jak se syn zlepsuje a sam
se mohu také néco priucit.
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Otec, CH 6 let: ,,Ano, divam se. Natacim si videa. Je to hezka vzpominka.

Otec, oba CH 15 let: ,, Tréninku se zucastiuji podle svého casu. Za tu dobu uz ale vim, co

ocekavat.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Pravidelné tréninky sleduji. Libi se mi videt, jak se deti

zlepsuji a jakou energii do toho jsou schopny davat.

11. Je cokoliv, co byste chtél/a na téma trenéfi doplnit? Néjaké prani, aby to tak

Slo?
Otec, CH 14 let: ,,Nic mé nenapada. *

Matka, CH 10 let: ,, V jinych tenisovych skoldach se hraji jeden den v tydnu vidy odpoledne
tréninkové zapasy pod dohledem trenéra. Tady deéti hodné trénuji. Dobry napad by byl,
vymyslet néjaké odpoledni sparingy.

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,, Privitala bych vice individualniho pristupu k diteti. Myslim
tim, aby trénink nebyl jako jeden kolobéh, porad to samé dokola. Nekteré déti jsou urcita
cviceni schopny vykondvat, jiné zase ne. Vice se zamérit na zaklady a poté pokracovat

slozitejsimi vécmi. Stoji to dost penéz a neni to krouzek. *

Otec, CH 12 let: ,,Rdd bych vedel, zda by trenéri byli ochotni jezdit na turnaje s détmi,
nebo alespon na soutéze druzstev jako kapitani. Neddavno jsem navstivil tenisovy turnaj
v ciziné a tam jsem si mohl vs§imnout, Ze plno déti z jednoho klubu prijelo s jednim nebo
dvema trenéry, bez rodicii. Tohle by se mi libilo, nerikam, aby jezdili nékam mimo
republiku, ale vice se detem veénovat. Jsem ochotny dat i néjaky financni budget trenérovi.

Otec, CH 6 let: ,,Uvidime, jak se bude syn v tenise posouvat. Zatim jsem s jeho vyvojem

¢

spokojeny a pristupem trenérii take.

Otec, oba CH 15 let: ,, V nasem pripade, jak kluci pravidelné trénuji a tenisu se venuji, je
pristup trenérii v pordadku. Je potieba uvédomit si, Ze to neni jen o pristupu trenéra, ale

take ditete.



Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Privitala bych vice sparingii. Na tréninku se vétsinou hraji

zdapasove situace, ale preci jenom je to trénink. Déti potrebuji hrat zapasy.

12. Koho povaZujete za nejlepsiho trenéra a kdybyste si mohl/a vybrat — kdo by
to byl?

Otec, CH 14 let: ,, Trénujeme s panem Fejfarem a panem Kovackou. Oba maji své kvality

a se synem si rozumi. “
Matka, CH 10 let: ,, Trénujeme s panem Kocim a rada bych si ho naddle udrzela. *

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,, 7o je slozZita otdzka. Trenér, se kterym jsme trénovali drive
tu uz neni. Nyni obé déti trénuji s Pavlem Mojhou. Pokud bych si méla vybrat? Rikdm

«

Davida Kociho, protoze je z nich nejenergictejsi.
Otec, CH 12 let: ,,David Koci, Petr Kovacka a dalsi. Tomu se rika otizka na télo. "
(smich)

Otec, CH 6 let: ,, Muj syn ma velice rad Ondru Mertu. *

Otec, oba CH 15 let: ,,David Koci“

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,David Koci “

Okruh otazek, tykajicich se organizace tenisové akademie:

13. Jste spokojeny/a s organizaci akademie, funguje to podle Vs dobre?

Otec, CH 14 let: ,,S manazerem tenisove akademie jsem nemeél nikdy zadny problém. Vzdy
jsme se byli schopni na vsem, co se tyce syna, domluvit. Kdyz jsem meél néjakou

pripominku, oslovil jsem ho a dali jsme si schiizku. *

Matka, CH 10 let: ,,Snazim se s manazerem komunikovat a domlouvat se tak, aby to

vyhovovalo obéma stranam. *

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Od pana manazera jsem méla vzdy rychlou odpovéd, vse

zaridil a domluvil. Ovsem setkala jsem se i s jeho strohym jedndanim (tak to bude). A tim
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mé docela zklamal. To mi prijde neprofesionalni. *

Otec, CH 12 let: ,,Mam kladny vztah s manazerem WTC. Posledni rok je v tenisové

‘

akademii hodne déti, musi to fungovat dobre. "



Otec, CH 6 let: ,, Vstricnost, komunikace a domluva. Jsem spokojeny. *
Otec, oba CH 15 let: ,,Rekl bych, Ze vie funguje v poradku.

Matka, CH 10 let, D 14 let: , Vse v poradku, zadny probléem nikdy nebyl. Hodné

3

komunikujeme s trenérem.

14. Co byste chtél/a jinak?

Otec, CH 14 let: ,,Chybi tu zavodni tenis. Chapu ale, Ze to nejspis neni zamereni

tenisového Wilson centra.

Matka, CH 10 let: ,,Vice organizovat tenisové kempy (o vikendu), vyjet nekam na
soustredeni mimo Prahu (deéti budou vytvaret vétsi komunitu i po lidské strance je to

pozitivni). Hodné se to tady zameéruje individualné. Chybi ta tenisova parta. “

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Jsme klienti a platime hodné penéz. Podle toho by s nami
meélo byt zachdazeno. Vice komunikovat, dat prostor vyzkouset si trenéra a pokud pozname,
Ze to nebude fungovat, rozhodneme se jinak a necham si od manazera poradit, jaka je

‘

vhodnéjsi varianta pro mé deti. Urcité jsem tomu otevicena, ale to musi i ti v klubu.
Otec, CH 12 let: ,,Mozna by mohly deti dostdavat benefity.

Otec, CH 6 let: ,,Miij syn je jeste maly, pokud bude pokracovat a ve WTC tenisové riist,
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miizeme se sejit za par let a popovidat si znovu, ale ted’ mé nic nenapada. Nezlobte se.*

Otec, oba CH 15 let: ,,Z klubu nelze cerpat zadné benefity. Chapu to, je to soukromy
podnik. Urcité by ale stalo za to, pokusit se domluvit podporu od znacky Wilson. Ne od
klubu, ale znacky. Obycejna tréninkova tricka s potiskem ,,W* nic nestoji. Détem by se to
libilo a co vice, citily by se jako jeden velky tym. Nevim, zda vedeni nékdy premyslelo
o ziskani néjakého sponzoringu, protoze za lonskou sezonu ziskali nejlepsi hrdci financni

¢

bonus 3000 korun. Pokud se néjaka firma objevila, je to jenom dobre.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Jak jsem 7ikala, vice moznosti pro déti. Hlavné tedy
sparingy. “



15. Mél/a jste moZnost vybéru ¢asu pro trénink — diskutovalo se o tom?

Otec, CH 14 let: ,, Tenisoveé tréninky se casove musi skloubit i se skolou. Jak jsem rikal,
mame dva trenéry. S jednim hrajeme ve WTC a s druhym mimo WTC. Jinak to skloubit

¢

neslo.

Matka, CH 10 let: ,, Bylo narocné to vymyslet a skloubit se Skolou. Nakonec to ale dopadlo

dobre pro obé strany.
Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Ne. To je praveé ono, takové jednani mé zklamalo. *

Otec, CH 12 let: ,,Pokud chcete, aby Vase dité hralo casto, a vidite, zZe o tenis ve WTC je
velky zdjem, musite pocitat, Ze si nebudete moci vybirat. Probéhla diskuze a domluvili

‘

Jjsme se.*

Otec, CH 6 let: ,,Chodi prvni rok do zakladni skoly a jeho vyuka konci brzy. Nase casové

¢

moznosti jsou pro manazera vyhodné.

Otec, oba CH 15 let: ,,O konkrétnim rozvrhu vzdy s predstihem diskutuji s manazerem

‘

i trenérem.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Kazdy rok je to jiné. Rozvrhy ve skole se méni. Vim,

Ze sestavit tréninkovy plan neni vitbec jednoduché. Snazime se samozrejmé vyjit vstric

vvvvvv

trenérem. Protoze nemaji jiné zaliby a krouzky. Je lehci se prizpusobit.

16. Preferujete radéji skupinku vétSi/mensi?

Otec, CH 14 let: ,,Hraje 3x tydné individualné a 2x tydné ve skupince s lepsimi hraci, coz

3

ho velice posunulo nahoru.*
Matka, CH 10 let: ,, Hraje jak individudlné, tak ve dvojici.

Matka, CH 8 let, D 11 let: , Nezdlezi mi na tom. Dulezite, aby ta skupinka byla

3

vykonnostné vyrovnand. *

Otec, CH 12 let: ,,Dobri hraci maji vétsinou individualni tréninky. Ma to svoje vyhody

i nevyhody. Ja preferuji, aby mel kombinaci — individualni trénink i skupinovy.



Otec, CH 6 let: ,, Bude to znit legracné, ale muj syn preferuje trénovat individualne. Cituji

ho: ,,Kdyz hraju sam, nemusim cekat az prijdu na radu a jiné déti pana trenéra zlobi.

Umite si to tedy predstavit... nemam to jednoduché. (smich)

Otec, oba CH 15 let: ,, Ve WTC maji individualni tréninky a v druhém klubu skupinove.

Je potreba to kombinovat.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Jsem rada, kdyz se to kombinuje.

17. Myslite si, Ze by mély mit déti v ramci akademie je$té néjaky program navic

(détsky den o vikendu)? O co by se jednalo?

Otec, 14 let: ,,Behem vikendu, kdy se nehraji turnaje ano. Je to ale slozité na organizaci,
turnajit behem roku je hodné a ve volném case jezdime treba my pryc. Syn je ve veku, kdy
se sam dokaze dohodnout na sparingu s kamaradem. Vzdy se zucastiiujeme kondicnich

soustredeni na jare i na podzim.

Matka, CH 10 let: ,,Uz jsem se zminovala vyse. Ale jeste jsem si uveédomila, Ze nékde

pusobi i fyzioterapeuti. Usnadnilo by mi to cas a starost. Nemusela bych jezdit daleko. *

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Postradam klubové turnaje (Zebricek), sparingy deti,
kompenzacni cviceni. Bylo by to prinosem i pro klub — lidé by vytvareli vetsi komunitu,

‘

nikdy nevite, zda by nezacali treba hrat tenis take.

Otec, CH 12 let: ,,Svého syna bych rad poslal na néjaké tenisové soustredeni. Z hlediska

------

Otec, CH 6 let: ,,V léte se tu konaji tenisove kempy. Pravidelné se syn zucastiuje vetsiny
z nich. Behem Skolniho roku to neni uplné jednoduché. O kratsich prazdninach jezdi

vetsina rodin pryc. O vikendu jsem rad, ze mizeme délat i jiné aktivity. *

Otec, oba CH 15 let: ,,S fotbalem jsem casto jezdil na pripravné soustredeni. Tenisti by

mohli take.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Kde na to vsechno vzit tolik casu? ,, (smich)



18. Libi se Vam organizace tenisové lekce ditéte nebo tam néco chybi a doplnil/a

byste?

Otec, 14 let: ,,Kazdy trenér ma jiny pristup k priubéhu lekce. Setkal jsem se s pripadem,
kdy se moc teoreticky vysvetlovalo a naopak. Preferuji spise hru, vysveétlit si teorii mohou

«

po tréninku nebo béhem pauzy. Tohle jediné mé napada. *

Matka, CH 10 let: ,,Jsem spokojend, jak kreativni trenér je. Diky variabilité tenisové lekce

se miij syn zlepsil.

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Chybi mi vasen do tenisu ze strany trenéra, vice kreativity.
Tohle vse by ditéti udelalo veétsi radost a prineslo nadseni. Mechanicky a staticky pristup

dite jen odradi. *

Otec, CH 12 let: ,,Libi se mi, Ze trenér se synem hodné komunikuje a vytvari mu kreativni
hodinu tenisu. Syna to bavi a odvadi dobrou prdci, ktera se poté promitne ve hre na

«

turnaji. *

Otec, CH 6 let: ,,0 déti v tenisové akademii je velmi dobre postarano. Trénink ma smysl

a kvalitu.
Otec, oba CH 15 let: ,, Vim, co ocekavat. “ (smich)

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Nemam pravo mluvit do vyuky. S trenérem udrzujeme velmi
dobré vztahy. Hodné komunikujeme. Ocenuji, jak moc se trenér zajima a komunikuje
i s kondicnim trenérem. Jsem nadsena s jeho pristupem. On sam je odbornik, ma velké
zkuSenosti a dobry vztah k détem. Ma respekt a dokadze z nich dostat co nejvic. Vazim

3

si toho. "

19. Zucastiiuje se Vase dité néjakych turnaja?

Otec, CH 14 let: ,,Jezdime pravidelné na turnaje CTS a také hrajeme mistrovskd utkdni

¢

druzstev.

Matka, CH 10 let: ,,Ano, zucastiujeme se spousty tenisovych turnaju. Je to narocné na

v ‘
cas.

¢

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,, Nehrajeme zavodné. Privitame klubové zdpasy a turnaje. ‘

‘

Otec, CH 12 let: ,,Ano, vyzkouseli uz jsme i zahranicni turnaje. ‘



Otec, CH 6 let: ,,Na to je jeste brzy.

Otec, oba CH 15 let: ,,Ano. Domadcich turnaju pravidelné. Klubovych utkani druzstev
take. "

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Na turnaje jezdime pravidelne. S dcerou jezdim vétsinou ja
a se synem manzel. Je to opravdu ndarocné. Vezme Vam to rodinné vikendy, c¢as a nékdy
i tu pohodu. Délame to ovSem pro deéti. Z tenisu jsou nadsené, rady soutézi a neustdle

poznavaji nové kamarady. Za WTC hrajeme soutéze druzstev. Jsem kapitankou tymu.

(smich)

20. Vyuzivate moznosti tréninki fyzické kondice pro Vase dité?

Otec, CH 14 let: ,,Ano, chodi individualné 3x v tydnu se super panem mimo tenis a kdyz

‘

se ve WTC kona kondicni soustredeni, prihlasim ho.*

Matka, CH 10 let: ,,Ano, posledni dva roky nebo rok chodil pravidelné. A ted se o néj

3

stara moje trenérka z fitness centra.’

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Ne. Nevim, ze by tady néco takového fungovalo. Doporucila
bych nejaka kompenzacni cviceni nebo moznost vyuzit po tenisovém tréninku alespon
20 minut néjakého protazeni, aby déti vedely, Ze je to soucast toho sportu a je potreba

o sebe i pecovat. Pohybove dité rozvijet.
Otec, CH 12 let: ,,Na kondicni tréninky chodime soukromé mimo WTC. *

Otec, CH 6 let: ,, Zkouseli jsme mit kondicni trénink s trenérem, ale syn je na to jestée maly

‘

a staci mu zatim pohyb, jaky ma.

Otec, oba CH 15 let: ,, Tento Skolni rok se nic nerozjelo. K tenisu fyzicka priprava patri.

‘

Je to minus tenisoveho centra.

Matka, CH 10 let, D 14 let: , Fyzicka tu fungovala, ale nepravidelné, coz nam moc
nevyhovovalo. Trenér nam doporucil vyborného kondicniho specialistu, zaméreného
primo na tenis. Jsme velice spokojeni. Kdyby se konala fyzicka ve WTC, urcité

3

se pridame.



Okruh otazek, tykajicich se materialniho prostiedi:
21. Mate néco, co byste chtél/a Fict o materialni vybaveni WTC?

‘

Otec, CH 14 let: ,, Velice kvalitni zazemi. Postradam vice antukovych kurtit.

‘

Matka, CH 10 let: ,, Moderni, piné vybavené tenisové centrum. *
Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Za me OK. “

Otec, CH 12 let: ,,Velké parkoviste, restaurace, posilovna, hodné kurtii, pevna hala,

kvalitni persondl, teplo a cisto. Co vic si miizete prat. *

Otec, CH 6 let: ,, Velmi slusné. “

‘

Otec, oba CH 15 let: ,, Takovou kvalitu v zazemi a vybaveni nenajdeme vsude. ‘

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Bude Vam stacit odpoved' — ne? Zazemi a trenér jsou pro

¢

nas dulezitymi faktory a ve WTC mame oboji. *

22. Co si myslite, jak funguje recepce?

Otec, CH 14 let: ,,Jednou jsem meél konflikt s pani recepcni ohledné venkovnich kurti
béhem souteze druzstev. Tykalo se to nasich hracu a klientit WTC. Poté jsme si to ale
vysvetlili a vSe funguje v pordadku. Delsi dobu na recepci pusobila sama nebo alespon
vetsinu casu a chapu, Ze to musi byt trochu narocné. Samoziejmé vice usmevu by kazdy
privital, ten je preci zadarmo. Ale jak rikam, za posledni dobu se to zlepsilo. Stridaji

se tam dvé damy a vnimam ochotu, vstricnost a spolehlivost. *
Matka, CH 10 let: ,, Vse v poradku.
Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Spokojenost.

Otec, CH 12 let: ,,Funguje to dobre. Damy jsou ochotné a dost mych restii mi bylo

¢

prominuto.
Otec, CH 6 let: ,,Spokojenost.

Otec, oba CH 15 let: ,, Casto vyplétame rakety. Servis recepcnich je na dobré virovni.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,V porddku. Vstricnost, ochota, komunikace i prehled.



23. Jak se Vam libi interiér vnitinich kurtu a exteriér venkovnich kurtu?

Otec, CH 14 let: ,, Velkou vyhodou je pevna hala. Venkovni kurty jsou s umelym povrchem,
coz pro zavodni hrace, nebo hrdce, jezdici na turnaje neni uplné idealni. K dispozici jsou
dva antukové kurty, na kterych hrajeme, takze v poradku. Aredl je ovsem tak velky

‘

a perfektni, Ze by se tu mohlo organizovat vice tenisovych akci. "
Matka, CH 10 let: ,,Jsem spokojend. “

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,, Tak siroky vybeér tenisovych dvorcii neni v§ude a pevnad,

‘

komfortni hala taky ne. Pro rekreacni tenisovy aredl idealni. *

Otec, CH 12 let: ,,Pro turnajové déti je nedostatek antukovych kurti, ale zamereni
tenisového centra asi nebude na zdvodni tenis. Co se tyce mé jako rekreacniho hrace,
Jjsem spokojeny se vSemi povrchy az na ten novy gumovy. Na tom se mi nepohybuje

a nehraje dobre.
Otec, CH 6 let: ,,Libi. “

Otec, oba CH 15 let: ,,To je dobra otizka. Samoziejmé z hlediska udrzby jsou venkovni
umelé kurty idealni. Ostatni by radeji antukové, vidte? Ja jsem spise pro tvrdé povrchy.
Chdpu, Ze vSechny letni turnaje se v CR hraji na antuce, proto je dobré na nich trénovat.
K dispozici jsou dva. Lepsi dva nez Zadné. Co se tyce vnitinich povrchii, vSichni musi byt
spokojeni s pevnou halou, kterou nenajdete viude. V CR se na zimu tenisové dvorce
zakryvaji nafukovaci halou, kde je vihko, zima, nékdy az plisen. Diky bohu za krasnou

3

klimatizovanou pevnou halu.*

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Vyhodou je pevna hala. Miize se hrat za kazdého pocasi.
Venkovni kurty jsou s umélym povrchem. Lepsi jsou samoziejmé antukové. Jsou tu dva

¢

a evidentné vystaci.

24. Libi se Vam Satny, restaurace — mate s tim zkuSenost? Z hlediska socialniho

zazemi je vSe v poradku — Cistota?

Otec, CH 14 let: ,,Moderni vzhled, cistota ale maly prostor ve skiinkach. Skoro nic se do

nich nevejde. Restaurace trochu vazne. Nabidka jidel neni upiné idealni, kava neni dobra

‘

a jejich nedochvilnost stoji také za to nekdy pri turnajich. Nedéla to dobrou image klubu. *



Matka, CH 10 let: ,,Satny a socidlni zdzemi se mi libi, je tu Cisto a teplo. Nabidka jidel
v restauraci behem turnajii je ovSem mizernd a hlavne draha. Deti by privitaly
Jjednoduchy oblozeny sendvic, ktery si vezmou do ruky a jdou. Takhle to funguje napriklad
v jinych tenisovych centrech a co mohu videt, prinese to restauraci mnohem veétsi obrat.
Bavila jsem se o tomto nedostatku s trenéry, ale nejspis se to nijak neresilo. Jesté by to
mohla délat pani z recepce, ktera alespon dodava do restaurace domdci kolace, ale to je

opét starost a prdce navic a neni to vlastné jeji prace.

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Satny na mé piisobi trochu chladné, ale chapu, Ze je to mozna
moderni. Ja jsem vice pro utulnéjsi prostory. Skrinky jsou ale malé, moc véci se do nich

3

nevejde a chybi mi tam i vice polic na odkladani veci. *

Otec, CH 12 let: ,,Je to moderné vybavené tenisové centrum, pomérne nové. Nic

3

tu nechybi, prijemné prostredi a cisto. Restauraci navstévuji. ‘

‘

Otec, CH 6 let: ,, Prostiedi je to prijemné. V restauraci si dam vétsinou obéd nebo kavu.

Otec, oba CH 15 let: ,,Prostiedi je pékné a moderni. O restauraci jsem slysel par

¢

negativnich ohlasu. Myslim, Ze se na tom ze strany vedeni Wilson tenis centra pracuje.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Socialni zazemi i Satny jsou cisté a moderni, nemdam nic,
co bych vytkla. Pokud se do stejného stylu bude rekonstruovat i recepce, bude to moc
pekny vysledek. Do restaurace moc nechodim. Maximalné si dam kavu. Nekolikrat jsme
se s manazerem i trenérem bavili, Ze by mohli zlepsit nebo obohatit nabidku jidel behem
turnaju. Miize to byt uz tak rok. Nic se nezmeénilo. Evidentné ze strany restaurace neni

zajem. Nemam dal co komentovat.

25. Chybi tu néco, co by tu mohlo jesté navic byt? Co jinde tfFeba je a tady ne?

Otec, CH 14 let: ,, Nejsou tu Zadné benefity pro hrdace. Zadné aktuality na nasténkdch ¢i
nové prispevky z casopisii nebo néjaké motivacni prvky. Jinde v klubech jsem to videl

‘

a zaujalo to i mé, tenisového amatéra.

Matka, CH 10 let: ,, Chybi tu podpora mladych hracu. Nemluvim o financni podpore nebo
néjakych benefitech (ale samozrejmé dostat nejaky suvenyr zdarma by dite urcite potésilo,
v souvislosti treba s jeho uspéchy, citil by se vice jako member), ale o klubovém sparingu

mezi hraci, klubovém zZebricku, néjakém motivacnim prvku. *



Matka, CH 8 let, D 11 let: ,, Viz moje odpovéd — rehabilitace, masaze. Cekam tu na déti

3

a klidné bych si na masaz rada zasla.

Otec, CH 12 let: ,,Byl jsem ve spousté tenisovych center. WTC ovSem patri mezi ty
nejlepsi, tudiz nemam z hlediska materialniho vybaveni co rict. Pro déti bych privital
skupinové kondicni tréninky.

Otec, CH 6 let: ,,Pro ty vétsi hrace mozna chybi pravidelny kondicni trénink, vim, Ze to

3

bez toho nejde. Neni to jen o tenise.
Otec, oba CH 15 let: ,,Z materialniho prostiedi ? Nic. *

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Uz jsem se zmifnovala o néjakych téech bonusech pro deti.
Z hlediska materialniho prostredi je tu snad vse. Nedavno jsem se bavila s maminkou

¢

naseho spoluhrace a obé nds napadlo néjakeé kratké skupinové cviceni po tréninku. *

26. NavStévujete mistni obchod se sportovnim sortimentem?
Otec, CH 14 let: ,,Obcas ano. “

Matka, CH 10 let: ,,Libi se mi nekteré veci. Jako klubovy hrac¢ ma syn 20% slevu na

veskery sortiment v obchodé vcéetné vypletit a servisu raket.
Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Ano, usnadni mi to prdci, kdyz néco konkrétniho potrebuji.

Otec, CH 12 let: ,, Vyuzivame moznosti slev na sportovni zbozi i na servis raket. Vyber
obleceni a obuvi i vypletii je siroky. I rakety se podle mé dost prodavaji. Chvalim moznosti

testovani raket.

Otec, CH 6 let: ,, Veétsinu tenisového obleceni ma odsud. Vzdy jsem dostal dobrou radu

3

icenu.’

Otec, oba CH 15 let: ,,Vice nez obchod s oblecenim vyuzZivam servis s raketami.
Pravidelne vyplétame. Obleceni kupujeme spise na internetu, znacka Adidas a Nike maji
vetsi vyber.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Déti maji moznost vyuzit klubové slevy. Rakety i tenisové
tasky maji Wilson. Co se tyce prave raket, jsem rada, Ze je moznost testovani. Ohledné
sortimentu si necham vzdy poradit. S Wilson znackou jsme spokojeni. Prodejna je

3

prehledna a co vim, spousta déti Wilson znacku v klubu obléka. .



27. Navstévujete fitness, kdyZ hraji déti?
Otec, CH 14 let: ,,Nenavstevuji. *

Matka, CH 10 let: ,,Byla jsem tam parkrat, ale vybaveni mé moc nenadchlo. Myslim si,
Ze by to potrebovalo trochu zrenovovat. Néekteré stroje jsou staré, nefunkcni a zbytecnée.

V léte beham v okoli tenisového centra. *
Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Rdda bych, ale casove jsem dost vytizena. *

Otec, CH 12 let: ,,Ano, oslovil jsem i fitness trenéra na jeden trénink tydné a chodim

pravidelné sam cvicit.
Otec, CH 6 let: ,, Nenavstévuji. “ (smich)

Otec, oba CH 15 let: ,,Parkrat jsem si byl zabehat, ale postupem casu jsem to vzdal.
Aktivné hraju fotbal, pohybu mam dost.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Nenavstevuji.

28. Znate néjaké jiné tenisové kurty, které miiZete porovnat?

Otec, CH 14 let: ,,Znam zdvodni tenisové kluby. Ty ale nemohu s Wilson tenis centrem
porovnavat. Vsude je néco. Porad se néco méni. Prichdzi se s inovacemi a napady. *

‘

Matka, CH 10 let: ,,Mame se tu jako v bavince, co se tyce zazemi.
Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Neznam. *

Otec, CH 12 let: ,,Z hlediska materidalniho vybaveni a velikosti to nemd konkurenci.

¢

Z hlediska zameéreni je to vice rekreacni klub nez zavodni. *

Otec, CH 6 let: ,,Znam dost tenisovych center v Praze, ale nikde jsem se nesetkal

s takovym pristupem trenéru k détem jako tady. “

Otec, oba CH 15 let: ,,Existuji dva typy zaméreni tenisovych center — zavodni tenisové
centrum a rekreacni tenisove centrum. WTC je rekreacni aredl s krasnym zdazemim, které
v jinych klubech nenajdete. Je také financné dost ndarocné temisové centrum, ale to
se miize odvijet od zpusobu vlastnictvi. Krom podpory zdavodniho tenisu nam tu nic

“«“

nechybi. Chodime sem vsichni radi.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Ano, samoziejmé. WTC je velmi moderni aredl s krasnym

zazemim. S jeho komercnim zaméreni je to idedlni pro firemni akce, pro tenisové



nadsence a také pro rekreacni tenisovou skolicku. Pro zdavodni tenis bych ale zvolila jiné

‘

sportovni centrum.

Otazky na zavér:
29. Co by se muselo podle Vas zménit, abys Vase dité chodilo na tenis ¢astéji?

Otec, CH 14 let: ,,Chodime dle nasich predstav a moznosti.

‘

Matka, CH 10 let: ,,Z casovych divodii uz to vicekrat nestihame.

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,Cena, pristup trenéra a moje casové moznosti. “

‘

Otec, CH 12 let: ,,Hraje v zasade kazdy den a jesté k tomu ma fyzicku. *
Otec, CH 6 let: ,,Chodi docela casto. “
Otec, oba CH 15 let: ,,Chodime 4x tydné. V kombinaci se skolou je to zatim v poradku.

Matka, CH 10 let, D 14 let: ,, Vite, uz ted’ si pripadam jako taxikarka. Rozumite mi?
Veskery cas podrizujeme tenisu a turnajiim o vikendu. Myslim si, Ze ve vétsiné rozhovorii

3

padla stejna odpovéd. Déti hraji dostatecné casto na jejich uroven.

30. Jak casto byste chtél/a, aby dité hralo idealné?

Otec, CH 14 let: ,,Zaliby musi kombinovat i se Skolnimi povinnostmi. Hraje 5 — 6 hodin
tydné, to je dostatek. *

Matka, CH 10 let: ,, Takovy pocet hodin je idealni objem hodin. “

Matka, CH 8 let, D 11 let: ,,2 — 3x tydne:

Otec, CH 12 let: ,,Hrajeme podle nasich predstav.

Otec, CH 6 let: ,,Zalezi na nem a jaké jsou kapacitni moznosti v akademii WTC. *

Otec, oba CH 15 let: ,, Vzhledem k tomu, Ze konci zdkladni Skolu a budou si vybirat stredni
Skolu, nebude prostor pro dalsi tréninky. Mozna nastane i situace, kdy se budou muset
néjakych tréninkit na ukor skoly vzdat. Ted jim tedy s manzelkou dopravame, o co

pozadali. *



Matka, CH 10 let, D 14 let: ,,Skola je pro nds velmi diilezitd a v kombinaci s tenisem to
obé deti zvladaji skvele. Pokud bychom se ubirali smerem vrcholového tenisu, skola by

Sla stranou a tenis by musel byt na dennim poradku vétsinu casu. “



Ptilohy 4
Dotaznik pro rekreacni hra¢e Wilson tenis centra:
Specifikace: pohlavi, vek
1. Jak byste celkové hodnotil/a svou spokojenost na Skale 1 — 5.
1 velmi nespokojeny/a — S naprosto spokojeny/a
Muz, 40 let:,,5“
Muz, 65 let: ,,4 -5
Zena, 45 let: ,,5“
Muz, 50 let:,,5“
Muz, 48 let:,,3“

Zena, 40 let: ,,5 “

2. Proc jste vybrali zrovna tenis?
a. Tenis byl Vas napad — Ano/Ne

b. Tenis hraji Vasi rodinni pfislusnici, ptibuzni, pfatelé? — Ano/Ne

Muz, 40 let: ,,Ano, muj napad. “

Muz, 65 let: ,, Tenis jsem hraval uz jako mlady kluk. *

‘

Zena, 45 let: ,,Raketovym sportiim jsem se vénovala uz drive.

¢

Muz, 50 let: ,, Tenis hrdl mij syn. *

Muz, 48 let: ,, Tenis mam rad, rad se na nej divam, jezdim po turnajich WTA a ATP. Je to

moje zaliba. *

Zena, 40 let: ,, K tenisu me privedli rodinni prislusnici. *

3. Pro¢ jste se rozhodl/a prijit do WTC?
a. Blizko bydliste

b. Cestou z prace



c. Vyborni/kvalitni trenéfti
d. Vybavené zazemi — hala, teplo

e. Rodinni pfislu$nici, pfibuzni, pratelé

Muz, 40 let: ,, Nebydlim daleko a je to velmi kvalitni tenisovy areal. **
Muz, 65 let: ,,Blizko bydlisté a zazemi.
Zena, 45 let: ,, Bydlim v okoli.

Muz, 50 let: ,,Lokalita je dostupnd mému bydlisti a byl jsem zvedavy na nové otevieny
tenisovy aredl.
Muz, 48 let: ,,Bydlim v Jesenici, coz je par minut na dojezd autem. Wilson tenis centrum

nema v okoli Zadného konkurenta.

¢

Zena, 40 let: ,, Bydlime v blizkém okoli, nerada jezdim po celé Praze. *

4. Jak jste se dozvédél/a o WTC?
a. Web
b. Osobni navstéva
c. Doporuceni
d. Lokalita

e. Rozhodnuto pfedem, nijak vice jste nezjistovali

‘

Muz, 40 let: ,,Osobni navstéva, lokalita.
Muz, 65 let: ,,Lokalita.
Zena, 45 let: ,, Lokalita. “

Muz, 50 let: ,,Hledal jsem néjaké kvalitni tenisové centrum v okolli.

Muz, 48 let: ,,Hledal jsem tenisové centrum, kvalitni tenisové centrum v nejblizsim okoli.

Prisel jsem, videl jsem a nasel jsem.* (smich)

Zena, 40 let: ,, Bylo mi doporuceno od zndmych. *



5. Jaké je VaSe ofekavani, kdyz jste vybral/a tenis?
Hrajete tenis jen tak pro radost

a
b. Rad/a soutézite

e

Chcete se naucit novy sport

o

Vlastné sem chodite kviili pohybu, preferujete tenis vice, nez béh v parku

Muz, 40 let: ,, Tenis hraji pro radost a rad soutézim. *

Muz, 65 let: ,,Je to hezky a elegantni sport, ktery mi prindsi radost. *
Zena, 45 let: ,, Uzivat si tenis a hrdt ho pro radost. *

Muz, 50 let: ,,Pro radost. “

Muz, 48 let: ,,Mit ze hry radost.

Zena, 40 let: ,, K tenisu mé lakal manzel, ale vzdy jsem byla proti. Nebudu preci béhat za
mickem jak vsichni ostatni. Nakonec jsem preci jenom tenis vyzkousela a nyni mohu rici,

3

Ze jsem velka tenisova nadsenkynée. *

6. KdyzZ byste se na chvilku zamyslel/a a Fekl/a mi 3 véci nebo vice, co nejvice
se Vam libi na WTC a co je pro Vas nejdileZitéjsi, co bych si méla poznacit
a naopak 3 véci, které pro Vas nejsou idealni (néjaké 3 slabsi stranky, které
byste zménil/a, zlepsil/a, chtél/a jinak) a je néco, co Vas opravdu trapi nejvice
ve WTC?
Muz, 40 let: ,, Pozitiva — zazemi, prijemna atmosféra, kvalitni sluzby. Negativa — nejsou. *
Muz, 65 let: ,, Pozitiva — prostiedi, lidé, zaméstnanci. Negativa — organizace spolecensky
— sportovnich akci, osvetleni v hale, storno rezervace, aktuality a rehabilitace.
Zena, 45 let: ,,Pozitiva — sportovni a pidtelskd atmosféra, krdsné a moderni zdzemi,
cistota, fitness. Negativa — spatné osveétleni v hale, vysoka cenova kategorie.
Muz, 50 let: ,,Pozitiva — uroven aredlu, pevna hala, fitness, persondl, majitelé, dobra
atmosféra, komunikace mezi lidmi. Negativa — nemam, co bych vytykal. Vzdy mohou byt
podminky lepsi, ale zalezi na tom, jak je to zapotiebi a jakym smérem se tenisové centrum

¢

ubira.”



Muz, 48 let: ,,Nejvice se mi tu libi celkové zazemi. Jsem rad, Ze je k dispozici pevna hala
a v pripade nepriznivého pocasi je moznost se presunout do haly. Mezi negativni prvky
bych radil maly zajem o ,,péci* klientu. Lidé by se tu meli citit jako doma. Meéla by byt
vytvorena vetsi tenisovd komunita, organizovat vice spolecenskych akci. Lidé tak
dostanou vétsi moznost se poznat, navazat kontakty, bavit se. Trenéri i majitelé by méli

byt urcite takovych akci soucasti.

Zena, 40 let: , Pozitiva — prijemnd atmosféra, moderni vybaveni, kvalitni zdzemi.

Negativa — malo antukovych kurti.

Okruh otazek, tykajicich se tenisu a trenéra:
7. Jak jste spokojeni s tim, jak hrajete tenis?

Muz, 40 let: ,, Tenis je miij oblibeny sport. Hraji kazdy den, nikdy nemam dost a proto
Jjsem se taky dost zlepsil. Jsem spokojeny s tim, co ted’ tenisové predvadim. *

Muz, 65 let: ,,Jsem spokojeny. Citim, Ze jsem se diky trenériim ve WTC zlepsil. **

Zena, 45 let: ,, Vidy miize byt lépe, to je takové moje réent. Ale uprimné, zlepsuji se.
Muz, 50 let: ,,Je to dobry, diilezité je, abych se tenisem bavil a prinaselo mi to radost. *

Muz, 48 let: ,, Vzdy mize byt lépe.

Zena, 40 let: ,, Prihlasila jsem se do amatérské tenisove soutéze. Dost casto se domluvam
a hraju zapasy. Moje teorie je takova, ze nejvice se cloveék nauci hrou, zapase. Je skveélé
hrat s trenérem, ale trénink je néco jiného nez opravdova hra. Diky soutézi jsem se hodné

zlepsila a ze svého vykonu mam radost. *

8. Chodite rad/a na tenis? (Ano téSi se — na pil — spiSe se netési)
Muz, 40 let: ,,Ano, velmi se tesim. “
Muz, 65 let: ,,Ano, tésim se. Mame fajn partu chlapii a pravidelné hrajeme ctyrhry. *
Zena, 45 let: ,,Ano, tésim se.
Muz, 50 let: ,, Mame tu fajn partu a 2x do tydne se sejdeme a hrajeme zdpasy.

Muz, 48 let: ,,Ano.



Zena, 40 let: ,, Ano, chodim. Tenis hrajeme uz celd rodina a kdyz mdame prileZitost, chut

a hlavné cas, jdeme si spolecné zahrat. *

9. Vzal/a jste si nékdy tenisovou lekci s trenérem ve WTC?

Muz, 40 let: ,,Jak jsem se jiz zminoval, tenis jsem se zacal ucit sam. Poté jsem oslovil
trenéra a jsem rad za jeho postrehy. Naucil jsem se techniku, coz pro mé bylo velmi

dulezité a ted chodim hrat spise dvouhry a ctyrhry s prateli.

Muz, 65 let: ,,Jak rikam, vyzkousel jsem ve WTC dva trenéry a s obéma jsem byl a jeste
Jjsem spokojeny. Prichazeji s novymi napady, co se tyce vyvoje v tenise a to mé bavi. Diky

3

nim jsem schopny se jesté nekam posunout nebo alespon ziskat vétsi kontrolu.

Zena, 45 let: ,, Ano, chodim 1 — 2x hrdt s trenérkou a citim zlepSeni. Mam z toho dobry

pocit. “

Muz, 50 let: ,, Pred deviti lety jsem zacal hrat tenis. Byl jsem prirazen k jednomu z trenéri,

‘

vybudoval si s nim perfektni vztah a postupné s nim zacala trénovat celd rodina.

3

Muz, 48 let: ,,S trenéry chodim hrat pravidelné 2x tydneé.

Zena, 40 let: |, Hrat s trenérem chodim jen obcas. Jak jsem Fikala, radéji hraji zapasy, nez
trénuji. V jednu chvili mi prislo, Ze jsem se s trenérem viibec neposouvala vpred. Pokud

se dostanu do pocitu, Ze stagnuji, musim okamZzité néco zmenit. *

10. Jak jste spokojen/a s trenéry ve WTC? MiiZete je ohodnotit i na Skale 1 — 5

(1 nespokojeni — 5 spokojeni)
Muz, 40 let: ,,Meél jsem moznost vyuzit dva trenéry, resp. trenérku a trenéra. Byl jsem
velice spokojeny. *
Muz, 65 let: ,,Za me 5.

Zena, 45 let: ,,5“

Muz, 50 let: ,,Herné i povahové jsou to perfektni chlapi. Abych nezapomnél, jesté je tu

3

jedna mild a mlada slecna.

Muz, 48 let:,,5“



Zena, 40 let: |, VétSinu trenérii zndm. Méla jsem moznost vyzkouset dva. Hodnotim je

samoziejmé pozitivné. Diky nim jsem se naucila zaklady a ziskala zkuSenosti. *

11. Jak vnimate chovani trenéru mezi sebou?

¢

Muz, 40 let: ,, Vnimam je jako tym kvalitnich trenéri.
Muz, 65 let: ,, Zvenku puisobi jako parta dobrych lidi. *

Zena, 45 let: ,, Vnimam to jako seriozni pracovni vztah. Zadné extra pratelstvi ani

‘

rivalita.

Muz, 50 let: ,,Nekdy si myslim, Ze je potreba udrzet nékteré veci pod poklickou.
V poslednich mésicich se tam vystridali trenéri a uplné ne v dobrém se rozesli. Obcas
se nejaké interni véci dostanou ven, a to si myslim, Ze neni dobre. Takové situace jsou
jenom na Skodu a vyvolaji zmatek a neditveru. Do takovych situaci musi zasahnout

‘

autorita a urovnat to.

Muz, 48 let: ,,Urcite by mohly byt vztahy mezi trenéry lepsi. Néekteri klienti to vnimayji,

‘

a to neni uplné dobre. Odrazi se to potom dle mého ve vnitini atmosfére klubu. *

Zena, 40 let: ,, Vidim mezi nimi pomerné velké veékové rozdily. To samo o sobé nékdy
funguje slozit. Mladi prichdzeji s novinkami, starsi maji svoje zkusSenosti. Nicmeéné cela

parta je moc fajn, velmi komunikativni a spolecenska.

12. Divéte se na tréninky jinych klienti, hrajicich pred Vasi lekci nebo po ni?

Muz, 40 let: ,,Obcas ano. Vnimam, ze to délaji i ostatni a taky proto jsme vytvorili

3

komunitu a chodime pravidelné hrat tenis. *

Muz, 65 let: ,,Ano. Diky tomu, ze mam dost volného casu, prijizdim do WTC vcas a rad

se divam, jak se jini hraci zlepsuji. Nasavam tu sportovni atmosféru.

3

Zena, 45 let: ,,Zameérné se nedivam.

3

Muz, 50 let: ,,Obcas. Zalezi, jak casove stitham ci nestiham. *

Muz, 48 let: ,, Nedivam. Jak jsem rikal, chybi tady néjaké spojka pro vytvareni vzajemnych
vztahit mezi lidmi. Je tu par lidi, které znam, ale vétsina z nich jsou pro mé cizi. Byl bych

rad, kdyby se to zménilo. Myslim si, Ze i ostatni by to privitali. **



Zena, 40 let: ,, Ne, vithec. “

13. Je cokoliv, co byste chtél/a na téma trenéfi doplnit? Néjaké prani, aby to tak
Slo?

‘

Muz, 40 let: ,,Nic mé v tuto chvili nenapada.*

‘

Muz, 65 let: ,, Trénink je vzdy pestry a kreativni. Chvalim kvalitu trenéri.

‘

Zena, 45 let: ,,Jsem spokojend.

Muz, 50 let: ,, Nemam Zadné prani nebo potrebu radit ¢i Zadat o zmény. Naopak bych je
chtél pochvalit, jak kvalitné svoji praci vykonadvaji. Kdyz jsem se zacal ucit tenis, bylo mi
vSe nazorné predvedeno a teoreticky vysveétleno. Je diilezité, aby klient pochopil, co po

ném trener chce. *

Muz, 48 let: ,,Jsou tu mladi trenéri s urcité dobrymi napady. Mohli by tu atmosféru vice
ozivit. Co se tykd tenisové vyuky, na to se urcité ptate, jsou velmi kvalifikovani a svoji
praci odvadi urcite dobre. *

Zena, 40 let: ,, Podivejte se, co tak pozoruji a vaimam, mam jiny pristup nez ostatni Zeny.
Ja radeji soutezim. Nemam zZadné prani. Kdyz mam potrebu oslovit trenéra, vidy se mu

sverim s tim, co mé trapi, co bych rada zlepsila a tenisovou lekci tak zameérime. *

14. Myslite si, Ze by trenéii méli byt prisnéjsi? (urcité ne — spiSe ne — spiSe ano —

urcité ano)

Muz, 40 let: ,,Co se tyce déti, jak na koho. Co se tyce klientii, méli by spise nabudit
sportovné — spolecenskou atmosféru. Tenisové lekce probihaji v poradku. Ja preferuji

spise aktivni trénink, ale je mozné, Ze jini si jdou radi popovidat. *

Muz, 65 let: ,,Na déti mozna, ale na nas starsi klienty ne. (smich) VSichni trenéri, co jsem
mohl videt a slyset od jinych klientii, svoji lekci prizpiisobi pranim a potiebam kazdého
hrace.

Zena, 45 let: , Preferuji tvrdsi trénink, ale ne se odrovnat. Hraju tenis pro radost,

preferuji pochvaly a povzbuzeni. *



Muz, 50 let: ,, Trenér je tu pro nas klienty a je zcela na nas, jak trénink pojmeme. Nékdy

‘

se radi bavime, jindy makame. Tohle je na domluve.

Muz, 48 let: ,, Urcité ano. “

‘

Zena, 40 let: ,, Spise ne.

15. Koho povaZujete za nejlepSiho trenéra?

Muz, 40 let: ,, To je velice citliva otdzka. Nemohu posoudit, jelikoz jsem opravdu hral jen

3

se dvéema.

Muz, 65 let: ,,Budu jmenovat ty, kterym jsem prosel pod rukama, tedy David Koc¢i a Jan
Fejfar.*

3

Zena, 45 let: ,, Trénuji s Ivou Belejovou a rozumime si. *
Muz, 50 let: ,,Kazdy z nic ma své kvalita.
Muz, 48 let: Respondent neodpoveédel.

Zena, 40 let: ,, Vsichni jsou kvalitni. *

16. Kdybyste si mohl/a vybrat trenéra — koho byste vybral/a? Tireba dva.

Muz, 40 let: ,,Opét bych oslovil trenérku Ivu. Hradl jsem i s Davidem Pultrem, ale ten jiz

ve WTC nepiisobi.
Muz, 65 let: ,, Ty dva, vysSe zminene.

Zena, 45 let: ,, Uz tu nejsou. Oslovila bych i pana Davida Koctho. *

Muz, 50 let: ,, Trénuji s Pavlem Mojhou a pokud by se stalo, Ze by nemohl byt pritomny,

¢

doporucil by mi nekoho.
Muz, 48 let: Respondent neodpoveédel.

Zena, 40 let: ,, Davida Kociho. “



Okruh otdzek, tvkajicich se organizace:

17. Jste spokojeny/a s organizaci ve WTC, funguje to podle Vas dobre?

3

Muz, 40 let: ,, Na venek to piisobi velmi organizovanée. *

Muz, 65 let: ,,Myslim si, Ze ano. Jsem clovek, ktery s radosti poradi, popripade si dovoli
néco navrhnout. S majitelem WTC se osobné zndame a nemam problém s nim prohodit par

¢

slov. *

Zena, 45 let: ,,V nezndmém prostiedi bych uvitala zdjem ze strany majitelii, ale protoze
Jje znam, nepotrebuji to. Dobrd rada je samoziejmé udrzovat kontakt s klienty a projevit

3

zajem. To ale plati vsSude. Nekdo to dela meéne, néekdo vice.

¢

Muz, 50 let: ,,S malymi nedostatky to funguje.

Muz, 48 let: ,,Chybi mi tady ta jedna osoba, ktera by se klientim plné venovala,
organizovala pro né akce. Kdyz se nad tim zamyslite, je to preci i dobra organizacni
investice z hlediska ziskavani zpétnych vazeb od klientii. Jak jinak mate poznat, zda sem
lidi chodi radi nebo jen z pocitu, aby neobrali trenéra o praci. Vystridalo se tady uz tolik
klientit. Vnimam to. Chodim sem uz pomeérné dost let. Klienti potrebuji pozornost. Berte
to jako moji radu. Myslim to dobre. Je mi ve vasem tenisovém centru dobre, znam veétsinu

¢

trenérii, dokonce i s majitelem jsem mél moznost mluvit. Verte mi, pomohlo by to. *

Zena, 40 let: ,,Asi by nebylo od véci mit vice zainteresovanych osob do chodu tenisového
centra. Jinak jsem samoziejme spokojend. Chodim sem moc rdada a citim se tu jako

‘

doma.*

18. Co byste chtél/a jinak?
Muz, 40 let: ,, Nic mé ted’ nenapada, nezlobte se. *
Muz, 65 let: ,,Jsem rad, Ze se na to ptate, protoze jsem si nebyl jisty, zda bych to mél
zminovat v predchozi otazce. Strasné rad bych se zucastnil turnajii organizovanych
ve WTC. Nemusi jich byt hodné, ale navrhnout 2 — 3 terminy behem roku by stacily.
Verim, Ze by o to byl zajem. Mohou byt dva typy. Jeden pristupny pro Sirokou amatérskou
tenisovou verejnost a druhy napr. pouze pro nas klienty WTC.
Zena, 45 let: ,, Nemdm nic. “

‘

Muz, 50 let: ,, Mozna par tech turnajii. *



Muz, 48 let: ,, Viz vyse.

Zena, 40 let: ,, Nechte mé se zamyslet. Aktudiné hraji hodné turnajii. Rada bych i néjaky
privitala ve WTC. Dcera odesla do jiného tenisoveho klubu. Kdyz se tu nékdy potkdavam
s ostatnimi détmi, mrzi mi to, protoze je tu krdsné zazemi, prijemni trenéri, fajn deti. Ale
ty podminky pro ni, ackoliv nesmerujeme nikam vysoko kvrcholovému tenisu, tady
nebyly. Co bych tedy chtéla jinak? Lépe zorganizovany program pro deti, skupinové
cvicent, kondicni tréninky, tréninkové zdapasy, klubovy turnaj, je toho spousta co se da
Jjsem si moc uzila. Poznala jsem nové hrace a hracky. Méla jsem moznost popovidat
si s trenéry mimo tenisovy dvorec, dokonce i se sklenickou dobrého vina, coz bylo
prijemné. Vecer jsem si zatancila i zazpivala. Spojent sportovni aktivity se spolecenskou

3

je pro kazdého urcité zabava. *

19. Mél/a jste moZnost vybéru ¢asu pro trénink?

Muz, 40 let: ,, Trénink vzdy zajistil trenér a na rezervaci kurtu pro moji potrebu si vzdy
zavolam na recepci. Vim, kdy je tenisové centrum nejvice vytizené, a jelikoz jsem pomérné

dost casové flexibilni, vzdy se mi rezervace dle mého prani podari udelat.

Muz, 65 let: ,,Mdam pravidelné stanoveny termin tréminku s trenérem a pravidelnou

«

rezervaci tenisového kurtu na letni i zimni sezonu.

Zena, 45 let: ,, Tohle nechdvam na trenéree a obé jsme schopny se domluvit a prizpiisobit

se.

3

Muz, 50 let: ,, Mam pevné a pravidelné domluvené tenisové lekce.

Muz, 48 let: ,,V tydnu chodim hrat vzdy pred praci rano a behem vikendii nejsou kurty

‘

plné obsazeny, tudiz s rezervacemi nemam zadné problémy a trenéri mi vychdzeji vstiic.

Zena, 40 let: ,,Predem se na tenisové lekci vidy domluvim. Musim to kombinovat

i § pracovnimi povinnostmi. *

20. Preferujete radéji hrani dvouhry nebo ¢tyrhry?

Muz, 40 let: ,,Oboji.



‘

Muz, 65 let: ,,Spise chodim hrat ctyrhry a vyhovuje mi to. "
Zena, 45 let: ,, Dvouhry.

Muz, 50 let: ,,Oboji.

Muz, 48 let: ,,Radeji dvouhry.

Zena, 40 let: ,, Ta soutéz, do které jsem se prihldsila je pouze o hrani dvouhry. Na ctyihry

‘

chodim s Zenskymi jako ndhradnice, kdyz jim néjaka vypadne.

21. Libi se Vam organizace tenisové lekce nebo tam néco chybi a doplnil/a byste?

Muz, 40 let: ,,Myslim si, Ze je dilezita komunikace mezi hracem a trenérem. Podle toho

‘

se trénink odviji. *

Muz, 65 let: ,,Ano, libi. Vyzdvihl bych kreativitu. *

“ <

Zena, 45 let: ,,Ke konci hodiny bych hrdla vice ,,na body*.

Muz, 50 let: ,,Chodim hrat s trenérem jednou tydné. Preferuji hrat dlouhé vymeény.
Riiznych tenisovych cviceni a hernich situaci jsem si nahrdl az, az. Pokud mdam tendenci

‘

vracet se k chybam, trenér mé vzdy upozorni a uvédomim si to.
Muz, 48 let: ,,Na zacatku lekce se vidy domluvim s trenérem co bych rad trénoval.

Zena, 40 let: ,,Posledni dobou preferuji spise hrani zapasu, nebo trénovani zapasovych

situaci. Trenér mi vzdy vySel vstric. Ocenuji jejich ochotu a vstricnost.

22. Zucastiujete se néjakych turnaji ve WTC nebo i v jinych tenisovych

centrech?

Muz, 40 let: ,, Turnaje jsou pro me zalezitosti kazdého vikendu. Rad soutézim. Pravidelné
objizdime s prateli turnaje ,,Babolat ATT Tour*. Hrdci sbiraji body do zZebricku a vzdy
na konci sezony se vyhlasuji nejlepsi hraci. Je to velice zajimavy koncept, ktery
se organizuje v tenisovych aredlech po celé Praze. Ve WTC se turnaje, kromé Vyroci
klubu, neorganizuji. Myslim si, Ze je to velka skoda. Zazemi je perfektni, vzimé je
k dispozici pevna hala, coz ne vsude je a v léte je zase velka kapacita venkovnich kurtii.

Navrhl bych majiteli ¢i manazerovi zorganizovat prave turnaj Babolatu, jelikoz by to do



tenisového centra privedlo nové tenisové nadsence, a i kdyby to nemél byt turnaj ze série

¢

Babolat ATT Tour, privital bych treba dva klubové turnaje na jare a v zimé.

Muz, 65 let: ,,Kdysi jsem hraval turnaje jesté ve firme, kdyz jsme méli néjaky firemni
turnaj. I ve WTC byvavaly turnaje, ale posledni roky uz nejsou. Mame tym a hrajeme na

¢

Jjare mistrovska utkani druzstev.
Zena, 45 let: ,,Nejsem soutezni typ cloveka. *

Muz, 50 let: ,,Béhem roku si chodime pravidelné s prateli zahrat zapasy mezi sebou.
Zucastnuji se klubového vyroci, kde se hraje turnaj ve ctyrhie. V jinych tenisovych

‘

centrech turnaje nehraji. ‘

Muz, 48 let: ,,Obcas se zucastnim néjakych firemnich sportovnich akci, ale nevyhledavam
to. Radeji bych prisel do WTC a uzil si prijemné sportovné — spolecenské odpoledne

s mistnimi tenisty, trenéry a majiteli.

Zena, 40 let: ,,Ano, ano. V ramci amatérské soutéze jezdim po tenisovych aredlech

v Praze. Ve WTC jsem hrala pouze turnaj ctyrhry na vyroci klubu.

Okruh otazek, tykajicich se materialniho prostiedi:

23. Mate néco, co byste chtél/a Fict o materialnim vybaveni WTC?
Muz, 40 let: ,,Kvalita zazemi. *

Muz, 65 let: ,, Zde budu jenom chvalit. Aredl je moderni, perfektné vybaveny pro rekreacni

tenis, prijemné zdzemi, teplo a cisto.

Zena, 45 let: ,, Luxusni prostiedi, kvalitni zazemi a vybavenost.

3

Muz, 50 let: ,, WTC patri mezi nejlepsi tenisové centra v Praze. *

Muz, 48 let: ,,Z hlediska zazemi a vybavenosti tento areal nema konkurenci. Neni o cem

‘

se bavit. Pokud se budete ptat vice na vybavenost. Moje odpoved’ bude vzdy stejna. *

3

Zena, 40 let: ,, Uz jsem se zmiiiovala je to velké plus. *



24. Co si myslite, jak funguje recepce?

Muz, 40 let: ,,0bé recepcni jsou pohodové Zenské. Nikdy jsem nemél zadny problém.

‘

Rychlost, vstricnost, ochota i komunikace v poradku.

Muz, 65 let: ,, Nikdy jsem nemél s recepcnimi problém a to sem chodim od otevreni celého
aredlu. Systéem rezervaci funguje. Veétsinou na recepci volam a objedndavam si kurt, ale uz
Jjsem siudelal rezervaci i online. Do zdakulisi recepce nevidim, ale vnimam napriklad, Ze je
posledni dobou dost prazdna hala. Nevim a nenapada me, ¢im by to mohlo byt zpiisobeno.
Mozna jsou lidi za ty roky lenosnéjsi a rozmazlenéjsi v tom, Ze kdyz nezrusi rezervaci,
nedostanou Zadnou ,pokutu“. Zavolaji, slusné se omluvi a recepcni podékuje
za informaci a kurt se zrusi. Z toho mohou vznikat mezery. Méli by si nastavit néjaky rad,

pravidla ohledné ruseni rezervaci. Jinak vaimam ochotu, vstricnost velice pozitivné.
Zena, 45 let: ,, Vyborne, pratelsky pristup a vstiicnost. *

Muz, 50 let: ,,Co vim, od zacdtku jsou tam stejni zaméstnanci, maximalné jedna zména,
kdy odesel pan do diichodu a nahradila ho prijemnad pani. Nikdy jsem nemel problém

se systemem placeni a vzdy mi bylo vyhoveno s usmévem.

¢

Muz, 48 let: ,,Rdd se na recepci zdrzim a prohodim par slov.*

Zena, 40 let: ,,V pordadku. “

25. Jak se Vam libi interiér vnitinich kurtu a exteriér venkovnich kurtu?

Muz, 40 let: ,, Uvniti hrajeme vice na koberci nez na betonu. Venku jsem hraval jak na
koberci s piskem, tak na antuce. Nebylo nic jiného na vybér. Od léta jsou ovsem
k dispozici dva umeélé kurty, pokryty gumou a s ostatnimi si je nemuzeme vynachvalit.
Od antuky je hrac vzdy spinavy, a stejné tak i za posledni roky z koberce s piskem, navic
se tam hodné rychle nici obuv. Co vice ale, pisek se roznasi vsude, ztoho vznika
nepordadek v satné a verte mi i domii si ho prinesete.

Pokud by majitel premyslel o vyméne umélych kobercii za jiny povrch, zvolil bych gumovy

s

povrch. Otazkou ale samozirejmé je, jak tyto kurty preziji zimu a snih. *

Muz, 65 let: ,, K vnitinim kurtiim bych mél jednu pripominku — osvétleni. Urcité jste o tom

uz sama slysela, nebo Vas nékdo zadal o rozsviceni té treti rady, kterd nesviti. ““(smich)



,,Je mozné o tom mluvit s majitelem? Pokud sviti svetla vsude okolo, je to v poradku,
ale pokud se zhasne, je to velky rozdil. Jeste me napadly rolety, které na krajnich kurtech

byly a uz nejsou.
,,O venkovni koberce by se mohlo vice pecovat, alespori je castéji zametat. *

Zena, 45 let: ,, V hale preferuji hrdt na koberci, jelikoz je to Setrnéjsi na kolena, ale bojuji
trochu s tim osvétlenim. Venku jsem spokojena s novym povrchem, ktery se dodelal v léte.
Je mékky a prijemny na pohyb. Vyhodou je, Ze si klienti mohou vybrat z Siroké nabidky

¢

tenisovych povrchii. *

Muz, 50 let: ,, Uvnitr hraji rad na koberci, jelikoz je mékky a sSetrnéjsi na kolena a klouby.
Venku dam prednost novemu povrchu — jakasi guma, se kterou jsou ale i ostatni chlapi

spokojeni. Na antuku nechodim a nikde ji obecne nevyhleddavam. “
Muz, 48 let: ,, Viz vyse.

Zena, 40 let: ,, Jak jsem Fikala, chybi mi tu vice antukovych kurtii. To je ale moznd jen miij

uhel pohledu, protoze hraji ty turnaje pouze na antuce. *“ (smich)

26. Libi se Vam Satny, restaurace — mate s tim zkuSenost? Z hlediska socialniho

zazemi je vSe v poradku — Cistota?

Muz, 40 let: ,,Jak uz jsem rikal, zazemi je opravdu perfektni, ne kazdy tenisovy areal ma
k dispozici pevnou halu a tolik venkovnich kurtii. Je moderni a perfektné vybaveny. Mel
bych ale prece jen vytku a to se shodnu i s ostatnimi tenisty z WIC, Ze odvétravani
v Satndch opravdu vazne. Nevim, jaky je tam vzduchotechnicky systém, ale udrzuje se tam

teplo, vlhko a co je nejhorsi, pach.
,,Restauraci zvolim radéji jinou. *
Muz, 65 let: ,, Myslim si, Ze by restaurace mohla fungovat lépe.

Zena, 45 let: ,,Satny jsou po rekonstrukci moc hezké, jednoduché pritom s velkou

¢

kreativitou. Do restaurace nechodim, nemam na to c¢as. *

Muz, 50 let: ,,Satny jsou nové zrekonstruované a jsou moc hezké, jen by se tam mohlo

3

vice vétrat. Do restaurace moc nechodim. ‘

Muz, 48 let: ,, Viz vyse.



Zena, 40 let: ,,Libi se mi moderni vzhled Saten a jejich prostornost. Kvalita provozu
restaurace v posledni dobé docela klesla. Napr. nabidka jidel je omezenéjsi i celkovy
pristup persondlu neni jako drive. Mozna se budou délat néjaké persondlni zmeny.

3

Nevim. *

27. Chybi tu néco, co by tu mohlo jesté navic byt? Co jinde tfeba je a tady ne?

Muz, 40 let: ,,Rekreacni hraci by urcité privitali néjakou moznost rehabilitace nebo
masdze.

Muz, 65 let: ,,Vzhledem k mému veku bych privital sluzby maséra nebo fyzioterapeuta
popripadé i vyzZivového poradce. Vsichni se snaZime zhubnout a takovy odbornik na
z oboru dietologie by se hodil. Nemusi byt pritomny denné, ale mit moznost nekoho oslovit
a domluvit se. WTC je krasné moderni sportovni stiedisko, urcité by to privitali i rodice

‘

deti z tenisové akademie.
Zena, 45 let: ,,Moznd néjaka sportovni masaz nebo vyzivovy poradce? “

Muz, 50 let: ,,Co se tyce materialniho prostiedi je tu vSechno v poradku. Jediné, co nase
parta postrada je tenisovy turnaj. Drive se tu organizovaly, ale je pravda, ze kazdym
rokem bylo méné a méné ucastniki. Ovsem letosni vyroci klubu se velice povedlo.
Ucastnikii turnaje bylo mnoho — muzi i Zeny. Prekvapila mé vysokd virovern Zenského

i muzskeho tenisu. Spousta zdpasii, boje o vvhru a postup, a hlavné velké nadseni.
Muz, 48 let: ,, Privital bych masérske sluzby a kvalitnéjsi restauraci.

Zena, 40 let: ,, Vice tenisovych turnajii.

28. NavStévujete mistni obchod se sportovnim sortimentem?

3

Muz, 40 let: ,, Nenavstévuji, preferuji jinou sportovni znacku.

Muz, 65 let: ,,Ano, znacku Wilson mam rad, libi se mi sortiment, ktery nabizi.
V marketingu jsem se pohyboval nékolik let. S prodejem mam velké zkusenosti. Jako
nedostatek vidim napv. absence prohlédnout si katalog Wilson sortimentu, postradam

cenik sortimentu a nedostatek velikosti obleceni a obuvi. Pokud by majitelé chtéli



obchudek vylepsit a zvysit obrat prodeje, doporucuji sem tam néjakou akci na vybrany

sortiment.

Zena, 45 let: ,,Obcas se do obchiidku podivam a néco si koupim. Vybér obleceni neni
siroky, ale vidim zlepseni. VZdycky jsem si vybrala nebo objednala. Je to pro mé
jednodussi varianta, nez nakupovat ve sportovnich obchodech v nakupnich centrech.

«

Tady ve WTC vyberu, vyzkousim, vzdy dostanu slevu a kupuji. *

Muz, 50 let: ,, Pouze pokud néco zapomenu. Jinak preferuji jiné znacky. *

3

Muz, 48 let: ,,Ano. Tenisovy sortiment kupuju jediné zde. *

Zena, 40 let: ,, Preferuji Wilson tenisovou obuv. Vyhodou je moznost si velikost boty
vyzkouset. Popripadeé objednat jiny druh nebo velikost s rychlym dorucenim. Ceny

3

odpovidaji kvalite.

29. Navstévujete také fitness ve WTC?

Muz, 40 let: ,,Drive jsem ho nevyuzival, ale ted’ si tam vidy na par minut pred nebo po
tenise odskocim. Vybavenost fitness mistnosti je pro jakousi doplnkovou aktivitu k tenisu
idealni. *

Muz, 65 let: ,, Protoze mam posilovnu doma, nenavstévuji tuto mistni. Na masaz bych ale

3

urcite zasel, i vicekrat do mésice, pokud by cena odpovidala kvalite. *
Zena, 45 let: ,, Pokazdé pied svym tréninkem jdu na 30 minut do posilovny.

Muz, 50 let: ,,Ano, navstevuji. Jako dopliikova aktivita k tenisu je to vyborné. Dle meho

3

je posilovna dostatecné vybavenda. ‘
Muz, 48 let: ,, Nenavstevuji.

Zena, 40 let: ,,Chodim pravidelné s trenérem do posilovny ve WTC. Vybaveni je

dostacujici.

30. Znate néjaké jiné tenisové kurty, které miiZete porovnat?

Muz, 40 let: ,,Zndm spoustu tenisovych aredlu po Praze i v okoli Modletic. Wilson tenis

‘

centrum je ale spicka.



¢

Muz, 65 let: ,, WTC je nejlepsi tenisovy aredl Siroko daleko.

Zena, 45 let: ,, Zndm tenisové centrum OAZU Ricany. Povazuji ho také za kvalitni aredl,

ale WTC je pro mé vzhledem ke vzdalenosti z domu blize a mam k nému vétsi vztah. *

Muz, 50 let: ,,Ano, zndm jich pomerné hodné. Napriklad v Petrovicich je jeden tenisovy
aredl, ktery nabizi tenisové kurty s umélou antukou. Z praktického hlediska je lepsi na
udrzbu nez klasicka antuka. Prijde mi to jako dobry povrch, mozna lepsi nez ty umélé

3

koberce s piskem.

‘

Muz, 48 let: ,,Z hlediska zaméreni a vybavenosti patri mezi nejlepsi. *

Zena, 40 let: ,,Jako rekreacni tenisové centrum spliiuje vSechny potiebné ndlezitosti, bych
rekla. Pro dceru jsem zvolila jiny tenisovy klub, protoze zde neméla zadne deti v jejim

‘

veku, a hlavné vykonnostné na stejné nebo alespon podobné urovni. *



