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Abstrakt

Nazev:

Cile:

Névrh projektu tenisové Skoly ve mésté Krasnodar

Cilem diplomové prace je analyzovat souc¢asnou situaci V oblasti poskytovani
tenisovych sluzeb predevS§im détem ve mésté Krasnodar. Na zaklad€ analyzy
formulovat zavéry pro navrh zalozeni tenisové Skoly, ndsledné zpracovat
podnikatelsky zdmér spole¢né s finanénim planem. Zavérem prace je projekt

podroben rizikové analyze a jsou formulovana zadvérecna doporuceni.

Metody: Co se tyka analyzy trhu, byla provedena sekundarni analyza trhu, na zakladé

vysledku vyzkumu Ruské tenisové federace. V praci byla také provedena

finan¢ni analyza, kterd poslouzi k celkovému vyhodnoceni projektu.

Vysledky: V ramci finan¢niho planovani bylo zjisténo, ze ndklady a vynosy v prvnim

roce fungovani podniku se téméf rovnaji a tedy ziskovost nebude piilis
vysokd. Nicméné v ramci zhodnoceni projektu vyslo najevo, ze by projekt
nem¢l byt ztratovy, pokud ovSem bude bran zietel predevSim
na minimalizaci rizik, ktera byla identifikovana v souvislosti s podnikanim

V tenisové Skole.

Kli¢ova slova: tenisova skola, projekt, analyza trhu, finan¢ni plan



Abstract

Title:

Objectives:

Methods:

Results:

Keywords:

Project Tennis School in Krasnodar

The aim of this thesis is to analyze the current situation in the field of
tennis services primarily for children in Krasnodar. Based on the analysis
will be drawn conclusions for the proposal of establishing a tennis school,
furthermore, a business plan together with a financial plan will be
elaborated. Finally, the project will be subjected to a risk analysis and

final recommendation will be made.

With respect the market analysis, it was conducted secondary market
analysis, based on the results obtain from the Tennis Federation of Russia
research. In addition, financial analysis was performed, which is used to

evaluate the overall project.

In the context of financial planning, it was found that costs and revenues
in the first year of operation the company is almost equal and therefore
profitability will not be too high. However, during the evaluation of the
project, it came clear that the project wouldn’t have financial loss, unless
particular attention will be made to minimize the risks that have been

identified in connection with business activities in the tennis school.

tennis school, project, market analysis, financial plan
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1 Uvod

V poslednich letech se v Rusku zvySuje tendence v zajmu o zdravy zivotni styl,
takze sportovni zatizeni ziskavaji na popularité. Jednim z nejpopularnéjsich sporti je
tenis. Je to predevs$im z toho diivodu, Ze rusti tenisovi hraci béhem poslednich deseti let
dosahli velkych tspéchii na mezinarodni scéné a jsou znami po celém svété. Ale

bohuzel vétsina z nich trénuje v zahranici. Pro¢ je tomu tak?

Nejvétsi problém je vtom, ze vV Rusku nemame dostatek dobrych tenisovych
Skol. Nemame dost finanCnich prostfedku na jejich provozovani. Druhy problém
spociva v nedostatku kvalifikovanych trenéri. V soucasné dob¢ se vsak situace zacina
meénit a po celém Rusku zacinaji otevirat jak statni tak 1 soukromi tenisové Skoly, a to
za podpory Ruské tenisové federace. Vzhledem k této ménici se situace je idealni Cas

vstoupit na trh.

Meésto, ve kterém se predpoklada realizace daného projektu tenisové Skoly, lezi
na jihu Ruska. Jsou zde dobré podminky jak pro trénovani v lété, tak i pro trénovani
v zim¢. Poptavka po sportovnich sluzbach je také dost velka. I pfesto se v této oblasti
nenachdzi tenisové Skoly, které by mohly konkurovat vedoucim evropskym ¢i
americkym $kolam. Je to hlavné dano tim, Ze i kdyZ mame finan¢ni prostiedky, poiad
mame nedostatek kadri jak na tGrovni profesionalnich trenérti, tak i na manazerské
tGrovni, a to je to nedtleZit&jsi. Skola by méla byt pro déti, které s tenisem zadinaji, ale

bude nabizena i moZnost pronajmu kurtu a tréninku pro vSechny vékové skupiny.

Tato diplomova prace na téma Projekt tenisové Skoly ve mésté Krasnodar je
koncipovdna do dvou zakladnich ¢asti. Prvni shrnuje teoretické poznatky tykajici se
piipravy a hodnoceni ekonomické efektivnosti podnikatelskych projekti. Naplni druhé
¢asti je analyza trhu, vypracovani marketingové strategie a marketingového planu a
vyhodnoceni ekonomické efektivnosti prostifednictvim finan¢niho planovani a analyzy

fizeni rizik projektu.



1.1 Cile

Cilem diplomové prace je vytvoteni projektu tenisové skoly ve mésté Krasnodar.
Dil¢im cilem je wvytvofeni studie, jejimz obsahem jsou prostorové, personalni,

propagacni a finan¢ni parametry projektu.

Tento projekt ma nasledujici obsah:

o Analyza trhu

o Zakladni udaje o organizaci

J Marketingovy plan a marketingova strategie
. Finan¢ni plan

. SWOT analyza
. Analyza rizik
Tato prace by méla piinést vSechny informace, které jsou podstatné pro celkové
vyhodnoceni projektu, jez tsti do rozhodnuti o pfijeti a realizaci tohoto projektu, ¢i jeho

zamitnuti.

1.2 Ukoly

Hlavnimi tkoly této prace jsou:

1. Prostudovat odbornou literaturu zabyvajici se tématem a ziskané poznatky aplikovat

na teoretickou ¢ast.
2. Provést analyzu trhu.
3. Vypracovat marketingovy plan, ktery obsahuje nasledujici parametry:
1) Lokalizace zatizeni
2) Nabizené sluzby a navrh jejich cen
3) Personalni rozvaha
4) Propagacni strategie

4. Sestavit financ¢ni plan.



5. Vypracovat SWOT analyzu.

6. Definovat rizika spojena se samotnym provozem podniku a navrhnout korekéni

opatieni na dana rizika.

7. Zhodnotit efektivnost a udrzitelnost projektu.
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2 Teoreticka Cast

2.1 Analyza trhu

Podle Fotra (1993) ,,analyza trhu vedouci k vyjasnéni poptavky po vyrobcich a
sluzbach je v podminkach trzni ekonomiky rozhodujicim faktorem k urceni zakladnich
charakteristik a parametri projektu, pficemz budouci vyvoj této poptavky rozhoduje
ve zna¢né¢ mife O podnikatelském uspéchu ¢i neuspéchu projektu. Analyza trhu se
orientuje predevSim na dva vzajemné se ovliviiujici aspekty, a to na analyzu poptavky

a analyzu trzni konkurence.* (6, s. 33)

2.1.1 Analyza poptavky

Analyza poptavky je naro¢na piedevs§im tim, Ze nejde pouze o urceni soucasné
vyse poptavky po danych produktech ¢i sluzbach, které tvoii naplii podnikatelského
projektu, ¢i poptavky v kratkém obdobi ptiStich 2 az 3 let, ale poptavky aktudlni po celé

obdobi trvani projektu nebo jeho vétsi ¢asti, coz muze Casto byt 10 1 vice let.

Vysi poptavky Ize urcovat bud’ pro trh jako celek, nebo pro jednotlivé segmenty
tohoto trhu. Pro urceni soucasné vyse poptavky jsou mozné oba ptistupy, pro stanoveni
budouciho vyvoje je vSak tfeba sledovat vyvoj jednotlivych segmentli. Roz¢lenéni trhu

na jednotlivé segmenty je mozné podle raznych aspektu. (Fotr, 6)

Podle Caslavové (2009) ,na zékladé segmentace trhu a zikaznik ziskava
organizace ve sportu celou fadu dilezitych informaci pro sviij obchod. Organizace jako
ucastnik trhu musi rozhodnout, které segmenty trhu je schopna obsluhovat. Vybrané
segmenty se stavaji pro spole¢nost cilem na trzich. Volba cilového trhu je zakladem

vSech marketingovych strategii.“ (3, s. 108)

Cilovy trh ptedstavuje souhrn zakaznikd, ktefi jsou homogenni, ktefi maji kupni
silu a jsou ochotni nakupovat. (Pitts, Stotlar, 21) Pro cilovy trh je produkt vyrabén a
nabizen, pro cilovy trh je také urCovana specifickd cena a vytvareji se propagacni

strategie. (Caslavova, 3)
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2.1.2 Analyza konkurence

Specifikace a analyza konkurenc¢nich faktort tvofi vyznamnou soucast analyzy
trhu, nebot’ tyto faktory mohou do zna¢né miry ovliviiovat na§ podil na celkové
poptavce V jednotlivych segmentech trhu, tj. naSe trzni podily. Mezi konkurenéni
faktory patii predevS§im na$i soucasni konkurenti, potencialni budouci konkurenti a
substitu¢ni vyrobky a sluzby. Je zfejmé, ze v naro¢nych podminkach trzni ekonomiky
nemuize byt GspéSna ta firma, ktera nezna dobie svoji konkurenci. Je proto velmi
dalezité specifikovat rozhodujici konkurenty na jednotlivych segmentech trhu, znat

jejich silu, uvédomit si jejich silné a slabé stranky. (Fotr, 6)

Caslavova (2009) pise, ze kazdy obchod funguje v uréitém okoli a ne ve vakuu.
»Organizace musi stdle sledovat konkurenci, aby ziskala informace o tom, co
konkurenti dé€laji a co jsou schopni délat, jak tyto aktivity mohou ovlivnit vlastni
obchod organizace. Marketingovi manazeti se pak snazi na zakladé ziskanych informaci
opravit nebo zménit marketingovou strategii. A to nemusi jit vzdy o informace ziskané
z marketingovych pruzkumi. Ale i jednoduchym zpusobem ziskané informace mohou
napomoci formulovat novou, ¢i zménit stavajici strategii prodeje sportovni reklamy

piislusného klubu.* (3, s. 105)

2.2 Marketingova strategie a marketingovy plan

Caslavova ve své knize Management a marketing sportu (2009) mluvi 0 tvorbé
strategie vyvoje, jejiz zaklady spo&ivaji ve strategickém marketingu. Podle Caslavové

strategicky marketing operuje pouze s:

1. marketingovymi cili, tj. cili, které byly managementem sportovniho klubu vybrany

k realizaci prostfednictvim uréité¢ho trhu;
2. vlastni strategii, kterd musi byt velmi pfesn€ urcena vzhledem k ciliim;
3. marketingovym planem jako realiza¢nim nastrojem strategie. (3)

Srpova a Rehot (2010) pisou o marketingové strategii jako 0 vystupu zpracovani

ziskanych informaci o marketingovém prostfedi (procesu poznavani). Marketingova
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strategie v podstaté vychazi z firemnich a marketingovych cilt.. Marketingova strategie

podle téchto autoru fesi tfi okruhy problému:

e Vybér cilového trhu: Na koho se mame zamétit?

e Urceni trzni pozice produktu, znacky: Jakou pozici chceme dosahnout
vV povédomi zédkaznika ve srovnani s konkurenci?

e Rozhodnuti o marketingovém planu: Jak dosahneme zvolenou pozici

na cilovém trhu? (31)

Vychodiskem pro realizaci marketingové ¢innosti podle Srpové (2010) je
marketingovy plan. Srpova mluvi o tom, Ze pfi tvorbé marketingového planu v male
firm¢ mizeme uplatnit obecny model marketingového planovani, ktery se skladd z
komplexni analyzy marketingového prostiedi firmy a z formulovani marketingovych
cilti. (31) Caslavova (2009) mluvi o tom, Ze marketingovy plan vychazi z obchodnich

cili podniku vazanych na moznosti, které ma manazer k dispozici. (3)

Ve své diplomové praci budu vychazet zejména z publikace ,,Contemporary
Sport Management” (2006) v oblasti marketing a sportu. Ameriéti védci v oblasti
marketing a managementu sportu definuji marketingovy plan jako silni¢ni mapu nebo
plan hry marketingovych aktivit organizace. Mit dobfe vyvinuty marketingovy plan je

klicovym prvkem pro hospodaisky tispéch sportovnich organizaci.

Ctyti zakladni prvky marketingového planu - produkt, cena, misto a propagace -
tvoii marketingovy mix. Tyto prvky jsou dobife znamé v hospodarském odvétvi a jsou
v§eobecné znamy jako ¢tyfi P (z anglického product, price, place, promotion). Také se
mluvi otom, Ze aby bylo moZzné maximalizovat sviij uspéch, marketéfi rozviji
strategické plany pro manipulaci se ¢tyfmi P v riznych dimenzich v zavislosti na
poslani organizace a fluktuaci trhu. Tato manipulace je dulezita, aby se mohl vytvoftit
uspéSny marketingovy plan. Ale vymyslet komplexni pldn pro dosazeni
marketingovych cilii a zdmérlh znamend pro obchodnika vzit v uvahu vSechny ctyti
faktory. V této praci se piedstavi 10 krokt procesu pro rozvoj marketingového planu ve
sportech s nazvem 10 P — ucel (purpose), produkt (product), projektovani na trhu
(project on market), pozice (position), hraci (players), baleni (package), cena (price),

propagace (promotion), misto (place) a slib (promise).

Prvni krok spociva vtom, ze musime identifikovat hlavni cil. Pak musime

analyzovat produkt, co vlastn¢ nabizime za hmotny produkt, hru nebo sportovni udalost,
13



¢i sluzby. Autofi mluvi o tom, Ze sportovni produkt je hmotny produkt, sluzby a hra
nebo udalost. Co se tyka tietiho kroku, ten spoc¢iva v tom, ze musime znat prostiedi,
ve kterém fungujeme. Musime védét, co produkt jako takovy ovliviiuje zevnité a coO
zvngjSku. Naptiklad k vnitinim faktordm patii hraci, majitelé. K vnéjsim faktorim patii
zakaznici, sponzofi, federalni vlada atd. Na zakladé¢ téchto udaji pak muzeme

vypracovat SWOT analyzu.

SWOT analyza obvykle zddraziiuje zptsob, jakym vnitini a vnéjsi faktory
mohou ovlivnit uspéch marketingového planu. Ctvrtym krokem je zatazeni klubu mezi
konkurenty. V této fazi specifikujeme, co mame anebo co musime mit navic, abychom
dosahli uspéchu na trhu. Patym krokem je analyza trhu, ktera byla popsana v kapitole
2.1. Parks pise o analyze trhu jako o procesu, ktery si mizeme piedstavit jako vybirani
hraca, ktefi umozni marketingovému planu byt spésny.

Co se tyka nasledujiciho kroku, jde o prezentaci produktu. Prezentaci
a propagaci je nutné udé¢lat co nejlépe, abychom zaujali vybranou cilovou skupinu
a motivovali ji ke koupi. Pak nasleduje stanoveni ceny produktu. VySe zminéni autofi
piSou, Ze cena je nejviditelnéjs$i a flexibilni prvek, predevsim kvili riznym akcim
a slevam. Obchodnik by mél vzit v uvahu nasledujici Ctyii faktory vyvoje cenové
strategie: spotiebitele, konkurenty, spole¢nost (analyzovat cenu vyroby vyrobku
a stanovit minimalni cenu na pokryti nakladt), klima (analyzovat vnéjsi faktory, jako
jsou pravni piedpisy tykajici se cen, vladni nafizeni, ekonomicka situace a politicka

situace).

Osmy krok je propagace sportovniho produktu. Zahrnuje vytvoieni image
vyrobku a jeho piedstaveni vybrané cilové skupiné. Propagace je nejvice viditelnym
aspektem marketingového planu, ktery se vztahuje ke kazdému z aspektt 10 P. Devaty
krok spociva ve vybéru umisténi sportovniho produktu (stadion, sportovni hala).
Poslednim krokem je posouzeni, do jaké miry marketingovy plan spliuje pocatecni
pfedpoklady a plany a poméaha dosahnout posldni organizace. Hodnoceni vyZzaduje
ziskani zpétné vazby 0 marketingovém planu. (20) Témito vychodisky se budeme fidit

obdobné 1 pii tvorbé marketingového planu.
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2.3 Finanéni plan

Veber a Srpova (2012) hovofi 0 tom, ze finanéni plan pfetvaii casti
podnikatelského zaméru do finanéni podoby. Tim se ovéfuje a uskuteCiuje realnost
podnikatelského zaméru. Financni plan pak zahrnuje nésledujici: planovy vykaz zisku a

ztraty, planovou rozvahu a plan finan¢niho toku.

Vystupy finan¢niho planu (absolutni ukazatele) musi mit realné podklady, tedy
musi byt zpracovany na zékladé dil¢ich, navzajem provazanych plant. Minimalni

planovaci obdobi trva do doby vykazani zisku, resp. kladného vysledku finan¢nich toki.

Velmi dulezité je presvédCit externi spolupracujici subjekty o tom, Ze
podnikatelsky zamér je dlouhodobé rentabilni. Z toho divodu je vhodné pro dolozeni
ptiznivého vyvoje finan¢ni situace firmy uvést v ramci finan¢niho planu ukazatele

rentability, likvidity, aktivity a zadluzenosti. (37)

Podle Synka (2006) jsou také zakladem finan¢ni analyzy finan¢ni pomérové
ukazatele, které vznikaji jako podil dvou absolutnich ukazateli. (33) K nejéastéji
pouzivanym ukazatelim, jak jiz bylo uvedeno nize, patii ukazatele rentability, likvidity,
ukazatele fizeni aktiv a ukazatele zadluZenosti. Jednotlivym ukazatelim se budeme

V nasledujici ¢asti prace vénovat podrobnéji.

2.3.1 Ukazatele rentability

Ukazatele rentability patii v praxi k tém nejsledovanéjsim ukazatelam, jelikoz
poukazuji na to, jak efektivné bylo vyuzito vlozeného kapitalu. Podle Vebera a Srpové
(2012) je formou vyjadieni mira zisku, kterd v trzni ekonomice slouzi jako hlavni
kritérium pro alokaci kapitalu. Nejcastéji pouzivané ukazatele rentability jsou rentabilita
vlastniho kapitalu, rentabilita celkového kapitalu, rentabilita dlouhodobé investovaného

kapitalu a ucetni rentabilita projektu.

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE — Return of Equity) se rovna poméru zisku
po zdanéni (pfipadné¢ zisku pred zdanénim) k vlastnimu Kkapitalu vlozenému

do projektu. Méfenim rentability vlastniho kapitalu lze vyjadfit vynosnost kapitalu
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vloZeného vlastniky podniku. Vysledek ukazatele by se mél pohybovat alespon nékolik

procent nad dlouhodobym primérem tGro¢eni dlouhodobych vkladi. (37)

Rentabilita celkového kapitalu, resp. rentabilita aktiv (ROA — Return of Assets)
se rovna poméru ¢istého zisku (resp. souctu hrubého zisku a troku, tzv. EBIT-Earning
before Interest and Taxes, nebo souctu zisku po zdanéni a zdanénych urokul)
a celkového kapitalu vlozeného do projektu. Jedna se o0 dilezity ukazatel, ktery méti
vykonnost neboli produkéni silu podniku. Rentabilita celkového kapitalu vyjadiuje
celkové zhodnoceni vSech zdroju (tj. vlastniho i ciziho kapitalu), které byly pouzity

k financovani projektu.

Rentabilita dlouhodobé¢ investovaného kapitalu (ROl — Return of Investment)
odpovida podilu zisku a dlouhodobého kapitalu. Lisi se tedy od rentability celkového
kapitalu tim, ze je zde zahrnut pouze dlouhodobé investovany kapital, tedy celkovy

kapital sniZzeny o kratkodobé cizi zdroje.

Ugetni rentabilita projektu navazuje na nedostatky piedchozich ukazatelti. Maze
totiz dojit k tomu, Ze se ukazatele rentability vlastniho a celkového kapitalu stanovuji
pouze pro jednotlivé roky existence projektu. Udetni rentabilita projektu se pak uréuje
na zakladé nasledujiciho vztahu: URP = PZ / PDM. 100, kdy URP piedstavuje Gcetni
rentabilitu projektu, PZ pramérnou ro¢ni vysi zisku po zdanéni a PDM pramérnou
hodnotu potizeného dlouhodobého majetku, pfiCemz PZ se vypo¢ita jako aritmeticky
prumér ziskii v jednotlivych letech a PDM pfredstavuje pocatecni vysi investicnich

vydaju, tj. pofizovaci cenu DM. (Fotr, Soucek, 7)

2.3.2 Ukazatele likvidity

Ukazatele likvidity métfi schopnost firmy uspokojit své splatné zavazky.
Pométuje se to, ¢im je schopnd firma platit (Citatel) s tim, co musi firma zaplatit
(Jjmenovatel). Ve vysledku se =ziskaji tfi zakladni ukazatele: b&zna, pohotova

a hotovostni likvidita. (Veber, Srpova, 37)

Bézna likvidita se ziskava pomérem obéznych aktiv a kratkodobych zavazku.
Ukazatel bézné likvidity udava, kolikrat pokryvaji obézna aktiva kratkodobé cizi zdroje

podniku. Doporucena hodnota ukazatele se nachazi v rozmezi 1,5 - 2,5.
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Pohotova likvidita znamena pomér souctu kratkodobych pohledavek
a kratkodobého finan¢niho majetku k/ke kratkodobym cizim zdrojim. Ukazatel by mél
nabyvat hodnot v rozmezi 1 - 1,5. Pfi poméru mensim nez 1 musi podnik spoléhat

na ptipadny prodej zasob.

Hotovostni likvidita pifedstavuje pomér kratkodobého finan¢niho majetku
a kratkodobych cizich zdroja. Ukazatel by mé¢l nabyvat hodnot v rozmezi 0,2 - 0,5.
Vysoké hodnoty ukazatele svéd¢i o neefektivnim vyuziti finanénich prostfedk.

(Kubickova, KotéSovcova, 15)

2.3.3 Ukazatele Fizeni aktiv

Ukazatele fizeni aktiv byvaji Casto nazyvany také jako ukazatele aktivity.
Ukazatele aktivity poukazuji na to, jak efektivné podnik hospodaii se svymi aktivy, tj.
se zasobami, pohledavkami, fixnimi aktivy, obéznymi aktivy a celkovymi aktivy.
(Veber, Srpova, 37)

Obrat aktiv se ziskava pomérem trzeb a aktiv: Obrat aktiv = trzby/aktiva.
Vseobecné plati, ze ¢im vétsi hodnota ukazatele, tim 1épe. Minimalni doporucovana

hodnota tohoto ukazatele je 1, hodnotu vsak ovliviiuje i piislusnost k odvétvi.

Obrat dlouhodobého majetku ziskame pomérem trzeb a hodnoty dlouhodobého
majetku: Obrat dlouhodobého majetku = trzby/dlouhodoby majetek. Ukazatel obratu
dlouhodobého majetku ma podobnou vypovidaci schopnost jako piedeSly ukazatel.

Omezuje se vSak pouze na posouzeni vyuziti investicniho majetku. (Pavelkova,

Knapkova, 19)

Doba obratu zasob udava, jak dlouho trva jeden obrat, tj. jak dlouhd doba je
nutna k tomu, aby penézni fondy ptesly pfes vyrobni a zbozni formy znovu do penézni
formy. Pro vypocet se pouziva pomér priimérného stavu zasob a trzeb vynasobeny 360:
Doba obratu zdsob = primérny stav zasob/trzby X 360. Pro posouzeni ukazatele je
rozhodujici jeho vyvoj v ¢asové fadé a porovnani S odvétvim. V této praci pouzivan
nebude, stejné tak se nebudeme vénovat ani ukazateli doby obratu pohledavek a doby

obratu zavazku.
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2.3.4 Ukazatele zadluZenosti

Ukazatele zadluzenosti vypovidaji o tom, jak je podnik schopny financovat
dluhy. O zadluzenosti l1ze hovofit ve dvou ohledech: jednak o celkové zadluZenosti,

jednak o mife zadluZenosti.

Celkova zadluzenost je zakladnim ukazatelem zadluzenosti. Doporucena
hodnota, na které se shoduje fada autort odborné literatury, se pohybuje mezi 30-60 %.
Pfi posuzovani zadluzenosti je nutné brat ohled na ptislusnost firmy k danému odvétvi

a samoziejmé také schopnost splacet uroky s dluhi plynouci.

Mira zadluzenosti se odviji od poméru ciziho a vlastniho kapitdlu: Mira
zadluzenosti = cizi zdroje / Vlastni kapital. Tento ukazatel je dulezity pro banky
naptiklad v ptipadé zadosti o novy Uvér. Banka se podle hodnoty miry zadluzenosti
rozhoduje, zda uvér poskytnout, ¢i nikoli. Pro posuzovani je také dilezity ¢asovy vyvoj,
tedy zda se hodnota cizich zdroji zvysuje, ¢i snizuje. Ukazatel totiz signalizuje, do jaké

miry by mohly byt ohroZeny naroky vétitelu. (Veber, Srpova, 37)
Nalézt idealni pomér mezi cizimi a vlastnimi zdroji neni viibec snadné. Autoii

Mrkvicka a Kolar (2006) k této problematice uvadéji dva pomocné zpisoby pro

optimalizaci:

e shodny podil vlastnich a cizich zdroji na celkovych zdrojich
e pokud mozno vyssi podil vlastniho kapitalu na celkovych zdrojich, nez

podil vyuzivani cizich zdrojt. (17)

U investi¢niho projektu se pak provadi hodnoceni efektivnosti investic pomoci
doby navratnosti, ¢isté soucasné hodnoty a vnitiniho vynosového procenta. (38) Témto

faktoriim se budeme podrobné&ji vénovat nasledovné.

2.3.5 Doba uhrady

Doba thrady se definuje jako doba, kterd je potiebna pro thradu celkovych
investicnich nakladii projektu budoucimi Cistymi pfijmy. Znamend to, ze za dobu
uhrady se vrati investorovi zpét prostredky, které do projektu vlozil. Stanoveni doby
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uhrady se odviji od penéznich tokd projektu, tedy od pfijmt a vydaji po dobu trvani
projektu. (Fotr, Soucek, 7) Hlavni prednosti doby thrady je jednoduchost
a srozumitelnost propoc¢tu, coz usnadiuje komunikaci mezi slozkami firmy ¢i
pracovniky, ktef'i pfipravuji dany projekt. Tento ukazatel ma i své nedostatky. Napiiklad
jsou zanedbavany finanéni toky, které investice pfinese po splaceni, dale se
nerespektuje faktor Casu, ktery pfimoumérné souvisi s nejistotou piijmu, a nelze
opomenout ani fakt, ze ur¢ovani doby navratnosti je pomérné subjektivni, jelikoz se
precenuje efektivnost a zivotnost projektu — miize se tak stat, ze v ptipadé kratkodobého
¢asového obdobi budou z vybéru vylouceny dobré projekty jenom proto, ze byly
planovany dlouhodobg. (Scholleova, 28) Vzhledem k témto nedostatkim neni doba
uhrady pftilis vhodnym kritériem pro hodnoceni a vybér projektd. Muze vsak slouzit
jako urcité doplnujici hledisko, a to zvlasté pro pocatecni rychlé posouzeni projektu,

piipadné pro vylouc¢eni malo vyhodnych projektu.
2.3.6 Cista sou¢asna hodnota

Cista sou¢asnia hodnota (Net Present Value) je metoda, kterou lze vyjadiit
aktualni hodnotu penéz v porovnani k piedpokladané hodnoté penéz do budoucna.
(Srpové, Rehot, 31) Tento ukazatel piedstavuje rozdil sou¢asné hodnoty viech pijmi
projektu a soucasné hodnoty vSech vydaju projektu. Jedna se o soucet diskontované¢ho
¢istého penézniho toku projektu béhem jeho zivota, do kterého se zahrnuje jak obdobi
vystavby, tak i obdobi provozu. Vypocet Cisté soucasné hodnoty lze vyjadrit nasledujici
rovnici, kde NPV predstavuje ¢istou soucasnou dobu, hodnota t ¢as, CFt znamena

generovany penézni tok v daném roce a r piedstavuje diskontni urokovou miru.

(Zikmund, 40)
t
NPV = Z CE
B - (1+r)t
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Na zékladé tohoto vztahu plati, Ze investici je mozné piijmout, pokud je NPV
vétsi nebo rovno 0. Zaroven plati, ze ¢im je NPV vyssi, tim 1épe. Je-li NPV<0, znamena
to, Ze investice nenaplni ocekdvanou navratnost, v nejhorSim piipadé ani prostou

navratnost vlozenych prostfedku. (Scholleova, 28)

2.3.7 Vnitini vynosové procento

Vnitini vynosové procento (Internal Rate of Return) lze chapat jako relativni
vynos, ktery projekt po dobu svého trvani pfinese. (Rtckova, 27) Ciselné Ize chapat
vnitini vynosové procento jako takovou diskontni sazbu, pfi které je Cista soucasna
hodnota rovna nule, kde CFt vyjadfuje penézni toky V jednotlivych letech, IRR
predstavuje vnitini vynosové procento a n dobu zivotnosti projektu (Nyvltova, Marinic,
18):

i CE IN =0
— (1+IRR)" B

Stanoveni vnitfniho vynosového procenta je obtizn€jsi nez urceni Cisté soucasné
hodnoty, nebot’ je feSenim rovnice n-tého stupné, kde n je doba Zivota projektu. Pokud
se snazime o vypocet bez pomoci pocitatového programu, ¢asto se pouzivd metoda

pokus-omyl nebo itera¢ni metoda. Nejsnadngjsi je pouzit aplikaci MS Excel, kde

pro vypodet vnitiniho vynosového procenta poslouzi funkce MIRA VYNOSNOSTI.

Cim vy33i je vnitfni vynosové procento, tim vy$§i je relativni vyhodnost
investice. Ma-li vnitini vynosové procento vyssi hodnotu nez diskontni sazba podniku,
je mozné investici prijmout. Ohledné piijeti ¢i zamitnuti projektu ma tato metoda
vypovidaci hodnotu stejné jako ¢ista soucasna hodnota, jelikoz oba faktory vychazi

Z obdobného vzorce a jsou postavené na obdobném principu. (Scholleova, 29)

Soucasti finan¢niho planu je i navrh na financovani projektu. Pokud potiebujeme

cizi zdroje, uvedeme potiebnou vysi, dobu, za kterou budou splaceny, a podminky,
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za kterych budou tyto zdroje poskytnuty. Podle Srpové (2010) je cilem vypoctu
pomérovych ukazatell zjistit, jak efektivné podnikatel nebo management firmy vyuziva
disponibilni kapital. (32) Synek (2006) hovoti o tom, Ze jakékoli finan¢ni rozhodovani
musi byt podlozeno finan¢ni analyzou, na jejichz vysledcich je zaloZeno fizeni
majetkové a financni struktury podniku, investi¢ni a cenova politika i fizeni zasob atd.

(34)

2.4 SWOT analyza

Hlavni metodou strategického planovani projektt je tzv. SWOT analyza. Slovo

SWOT pochazi z angli¢tiny a je zkratkou pocatecnich pismen ze slov:

S (Strenghts) = silné stranky projektu, konkuren¢ni vyhoda, skute¢nosti, které ptinaseji

vyhody jak zdkazniklim, tak firm¢.

W (Weaknesses) = slabé stranky projektu, mezery, nedostatky. Véci, které firma nedéla

dobfte, nebo ty, ve kterych si ostatni firmy vedou lépe.

O (Opportunities) = piilezitosti, které lze potencialné¢ vyuzit, které mohou zvysit
poptavku nebo mohou lépe uspokojit zakazniky a ptinést firmé tspéch. Podle Kotlera
(2007) to jsou naptiklad hospodaiské klima, demografické zmény, trh a technologie.
(13)

T (Threats) = hrozby, které mohou negativné ovlivnit podnikani. Trendy, udalosti,
které mohou snizit poptavku nebo zapfi¢init nespokojenost zakazniku. (Jakubikova, 11)
Kotler (2007) uvadi dalsi hrozby, napiiklad konkurencni aktivitu, tlak ze strany

distribuénich kanali, demografické zmény a politiku. (13)

Silné a slabé stranky jsou v podstaté interni faktory, nad kterymi mame urcitou
kontrolu a které miizeme ovliviiovat. Hrozby a pfilezitosti jsou externi vlivy, které jako
takové neovlivnime, pouze nané¢ mizeme adekvatné v ramci pfizplsobeni zadméru,
resp. chovani podniku, reagovat. Cilem SWOT analyzy je identifikovat to, do jaké miry
je soucasna strategie firmy a jeji specificka silna a slaba mista relevantni a schopna se

vyrovnat se zménami, které nastavaji v prostiedi. (Jakubikova, 11)

Kotler (2007) hovoii o SWOT analyze jako o analyze, ktera zjiStuje na zakladé

strategického auditu klicové silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby. Audit nabizi
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nepfeberné mnozstvi dat riizného vyznamu z interniho a externiho auditu. V zajmu vétsi
pusobnosti se jednd o maly pocet polozek, které ukazuji, kam by mél podnik uptit svou
pozornost. Kotler mluvi o tom, ze vedeni podniku musi rozpoznat hlavni ptilezitosti
i hrozby, jimZ spoleénost Geli. Uelem této analyzy je donutit manaZera piedvidat
dilezité trendy, které mohou mit dopad na firmu. OvSem ne vSechny hrozby vyzaduji
stejnou pozornost ¢i obavy - manazer by mél byt chopen posoudit pravdépodobnost
jednotlivych hrozeb a potencialni §kody, které mohou zptsobit. Poté by se m¢l zaméerit
na nejpravdépodobnéjsi a potencialné nejnicivejsi z nich a pfedem vypracovat plany,
jak se s nimi vypofadat. Co se tyka silnych a slabych stranek v analyze SWOT,
nezahrnuji se vSechny charakteristické rysy obchodni spole€nosti, ale jen ty, které maji
vztah ke kritickym faktorim uspéchu. Ptili§ dlouhy seznam prozrazuje nedostate¢nou
koncentraci a neschopnost rozlisit, co je dilezité. Silné a slabé stranky jsou relativni,

nikoli absolutni. (14)

2.5 Analyza rizik projektu

Barter a Cole (2009) definuji riziko jako pravdépodobnost, ze urcita udalost ¢i
jev bude mit negativni dopad na podnik. Rizeni rizik a problému je tedy piistup, jenZ je
zalozen na predvidani udalosti, které mohou zptsobit vyznamné odchyleni projektu od
planu, a nasledné feSeni problémi. Zaroven tento pfistup miize pomoci objevit slaba

mista planu, a mize tak poskytnout uzite¢nou informaci o zdravi celého projektu. (1)

Riziko a nejistota jsou neoddélitelnou soucasti investi¢nich projektt
a vyznamnou komponentou investiéniho rozhodovani. Je zifejmé, Ze riziko muzeme
zanedbat pouze u projektt malého rozsahu vzhledem k celkovému rozsahu
podnikatelské ¢innosti firmy. Rizikovou stranku neni mozné podcenit u projekti
piipravovanych nové vznikajicimi firmami, resp. u projektt velkého rozsahu, kdy by
piipadny neuspéch mohl vyrazngji ohrozit finan¢ni stabilitu firmy. Ignorovani rizika
a nejistoty je v téchto piipadech neptipustné a mize zapficinit podnikatelsky netspéch.
(Fotr, Soucek, 7)
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2.5.1 Klasifikace rizika

Rizika projektu lze klasifikovat na zékladé mnoha aspektl, zaroven existuje
Siroké spektrum téchto klasifikaci. Za vyznamné ¢lenéni rizik lze povazovat clenéni

podle vécné naplné. Z tohoto hlediska lze rozliSovat 11 druhu rizik. (Fotr, Soucek, 8)

Technicko-technologickda rizika souvisi s rozvojem veédecko-technického
odvétvi, které mulze zapfi¢init neuspéch vyvoje novych produkti a technologii ¢i
nezvladnuti technologického procesu, které mize zplsobit pokles vyrobni kapacity

apod.

Vyrobni rizika maji ¢asto charakter omezenosti, resp. nedostatku zdroju rizného
druhu. Mezi tato rizika lze zahrnout i tzv. provozni rizika, kterd vyplyvaji z chyb
a nedostatki  inzenyrsko-technického feSeni  projektu, projevujici se napf.

nespolehlivosti vyrobniho zatfizeni, vzristem nakladl na udrzbu, apod.

Ekonomicka rizika zahrnuji predev§im nakladova rizika, ktera souvisi s rastem
cen surovin, materiald a energii. Ekonomickéd rizika mohou zapiiCinit nedosazeni

ptedpokladaného hospodaiského vysledku a tim i efektivnosti projektu.

Trzni rizika jsou spojena s tspésnosti vyrobku ¢i sluzeb na domacim i zahrani¢ni

trhu. Rizika souvisi s velikosti prodeje a s dosahovanim prodejnich cen.

Financni rizika souvisi s dostupnosti zdroji financovani, zménami ménovych
kurzt, ale také s nepifiznivymi zménami urokovych sazeb, které mohou negativné

ovlivnit plnéni Gvéru s pohyblivymi urokovymi sazbami apod.

Legislativn/ rizika jsou vyvolana obvykle hospodaiskou a legislativni politikou
vlady. V souvislosti stim je duraz kladen také na dostate¢nou ochranu dusevniho

vlastnictvi (patenty, obchodni znamky, autorska prava apod.).
Politicka rizika zahrnujici stavky, narodnostni a rasové nepokoje, valky a dalsi.
Negativni vliv ma i politicka nestabilita a n€kdy také zmény politickych systémi.
Environmentalni rizika zahrnuji naklady na odstranéni $kod na Zzivotnim
prostiedi, naklady spojené s uvedenim projektu do souladu se zpfisnénymi opatfenimi
na ochranu zivotniho prostfedi, dané spojené s vyuzivanim neobnovitelnych zdroju

a dalsi.
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Rizika spojena s lidskym Ccinitelem vyplyvaji z urCité Grovné zkuSenosti

a kompetenci vsech subjektti angazujicich se v projektu.

Informacni rizika se tykaji informacnich systémd a dat vztahujicich se
K projektu, jejichz nedostate¢na ochrana muze byt zneuZzita internimi a externimi

subjekty, coz mize mit samoziejmé negativni dopad na projekt.

Zasahy vyssi moci jsou pak spojené s riziky havarii vyrobnich zafizeni

a nebezpecim zivelnych pohrom rtizného druhu.

2.5.2 Opatieni na sniZeni rizika

Kritickou fazi fizeni rizik je vybér optimalniho feSeni. Rozhodnuti o efektivnim
opatieni je vétSinou vystupem vice variant feSeni. Nepfijatelna uroven rizika vyzaduje
zastaveni probihajiciho procesu a pfijeti opatieni na snizeni rizika. Je-li riziko ptijatelné,
a pritom nikoliv bezvyznamné, a potencial zisku je znacny, nasleduje obvykle
vypracovani planu preventivnich opatfeni za ucelem jeho redukce. Pro zbytkova rizika,
ktera nelze protiopatfenimi efektivné snizit, se zpracovavaji krizové plany. Velky diraz
je tieba klast na maximalni vyuziti faze redukce rizika a jeho eliminaci tak, aby se
havarijni plany a scénare vypracovavaly opravdu jen pro zbyla rizika. Hledanim obecné
platnych preventivnich opatfeni pro vyznamné snizeni pravdépodobnosti vzniku krizi
a omezeni jejich ptipadnych nasledkii se také zabyva tzv. nouzové planovani jako

soucast krizového tizeni. (Rais, Smejkal, 26)

Jak upozoriuji Korecky a Trkovsky (2011), rizika mdme podvédomé spojena
s negativnimi duasledky, bojime se dané hrozby nebo piipadné ztraty. Pfesto casto
nemizeme piedem s jistotou tvrdit, zda se hrozby naplni. Riziko tedy uzce souvisi
S nejistotou, jak se situace bude vyvijet. Z toho divodu je velice dilezité klast diraz
na rozhodovani o tom, jak se v ptipadé, Ze rizikova situace skute¢né nastane, zachovat.
N\ druhou stranu, riziko automaticky neznamena jen mozny negativni dopad. Korecky
a Trkovsky rozliSuji tzv. cisté riziko s vyhradn€ negativnimi dopady a tzv. spekulativni
riziko, coz je takové riziko, pfi kterém se rozhodujeme mezi vice alternativami

S moznosti ztraty, ale i prospéchu. (12)
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Vyznam analyzy rizik (resp. managementu rizik) je v dne$ni dobé aktudlni
a nelze ho v globalizovaném a stale se ménicim svété ignorovat. Jisté existuji piijatelna
rizika, se kterymi je firma schopna se vyporadat. Jedna se o tzv. retenci rizika nebo
zadrzeni. Na druhé strané existuji nepfijatelna rizika, kterym je nutné bud’ se vyhnout,
ale pokud se jedna o nevyhnutelna rizika pro udrZeni napi. konkurenceschopnosti, je
nutné stanovit strategii, kterd povede ke snizeni rizika. V takovém ptipad¢ se nabizi
prevence nebo oslabeni pficin vzniku rizika, snizeni negativnich dopada rizika nebo
transfer rizika na jiny subjekt. (Hnilica, Fotr, 10) Tato feSeni ale Casto uzce souvisi se
zvySenim nakladt, proto je potfeba postup dikladné promyslet. Spravny manazer by
mél byt schopen v€as zachytit symptomy rizik a vypracovat strategii na jejich eliminaci,
pfipadné vhodné zareagovat na bliZici se krizi sana¢nim planem, jinak miZze dojit

k zaniku podniku. (Synek, 33)
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3 Analyza trhu

Cilem této kapitoly je zjistit, jaka je v soucasné dob¢ nabidka tenisovych sluzeb
ve mésté Krasnodar. Pro zjisténi téchto udaji byly pouzity informace dostupné vetejné
na oficialnich webovych strankach Ruské tenisové federace. Dalsim cilem je také zjistit
vyvoj zajmu potencionalnich zdkazniki 0 nabizené sluzby. Tyto udaje jsou zjistovany
ze stejného dokumentu vypracovaného Ruskou tenisovou federaci. Tyto informace jsou

potitebné pro zaloZeni nové organizace.

3.1 Charakteristika mésta Krasnodar

Krasnodar se nachdzi na Severnim Kavkaze, na jihu evropské casti Ruské
federace, a protéka jim feka Kuban. Od biehi Cerného mote déli mésto vzdalenost
zhruba 150 kilometrd. Jedna se o spravni, hospodarské 1 kulturni centrum
Krasnodarského kraje. Mésto bylo zalozeno na konci 18. stoleti a jeho ptivodni ndzev
znél Jekatérinodar, na pocest ruské carevny Katefiny Veliké. Mésto ma 893 200

obyvatel (2014) a je administrativnim centrem stejnojmenného kraje.

Podle webovych stranck mésta Krasnodar je to jedno zmést s kladnou
demografickou situaci. Pocet obyvatel mésta se kazdy rok zvySuje. Pocet obyvatel
na pocatku roku 2014 se zvysil v porovnani se zacatkem roku 2010 o 60,7 tisic lidi
a v soucasné dobé¢ zde zije piiblizn¢ 893.200 lidi. V populaci muzi tvoii 45,6 % a Zeny
54,4 %. Podle statistickych udaji ma porodnost tendenci se zvySovat, vzhledem
k aktivni demografické politice statu. Piirozeny piiristek obyvatelstva v roce 2013 ¢inil

2879 lidi a zvysil se v porovnani s rokem 2009 o 2598 osob. (4)

Podil osob v produktivnim véku je 62,9 % méstského obyvatelstva
a diichodového veku 22,7 %. Vekova struktura obyvatel mésta zestarnula: podil déti

(14,4 procenta) je vyrazné nizsi, nez podil lidi v dichodovém véku (22,7 procenta).

V roce 2013 pokracovaly pozitivni zmény v kvalité Zivota obyvatel

krasnodarského Kraje: zvysil se finan¢ni pfijem a uroven platu, pocet nezaméstnanych
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se naopak snizil. V lonském roce také doslo v regionu poprvé po mnoha letech

Kk pfirozenému ptiristku poctu obyvateld - asi 1,5 tisic lidi. (4)

Primérny mésicni pfijem na jednoho obyvatele ptesdhl 24 tisic rubld. Zaroven
se zvysilo tempo rastu realného disponibilniho dichodu - z 106,4 % v roce 2012
na 109,6 % v minulém roce. Mira registrované nezaméstnanosti je V soucasné dobé
(2014) nizsi nez pied rokem a predstavuje piiblizné 0,7 % ekonomicky aktivniho
obyvatelstva.

Dle udajia Ministerstva hospodaistvi Krasnodarského kraje na trhu aktualné
pretrvava pozitivni dynamika poptavky po zbozi a sluzbach, a to v disledku rostoucich
piijma obyvatel. Vysoké tempo rustu poptavky bylo zaznamenano piedevsim v oblasti
placenych sluzeb, a to 107,5 %. Nejrychlejsim tempem roste poptavka po sluzbach

vvvvvv

také poptavka po sluzbach télesné kultury a sportu. (16)

3.2 Analyza poptavky

Co se tyka tenisu, obdobi mezi roky 1991-2000 bylo obdobim rtistu popularity
a zacatku intenzivniho rozvoje tenisu v Rusku. Tenis se dnes provozuje ve vice nez péti
stech mést a obci v zemi. V pribéhu roku 2012 se v Rusku konalo 2772 oficialnich
tenisovych turnajii pro vSechny typy sportovcl, z toho 56 mezinarodnich soutéZzi.
Tenisové turnaje byly provozovany ve 118 méstech Ruska. A logickym vyusténim
ptedchoziho vyvoje byla opravdu ,zlata dekada“ ruského tenisu v obdobi mezi roky
2001 az 2010, kdy rusti tenisté, naptiklad Kafelnikov, Safin, Myskina, Sharapova,
dosahli vynikajicich vysledki v ptfednich oficidlnich mezinarodnich soutézich,

zaslouzené ziskali pro Rusko titul nejsilnéjsiho tenisového statu na svété.

Ackoli vétsina téchto hracl zacinala trénovat v Rusku, museli se piestéhovat do
jiné zemé a trénovat tam. A to ztoho divodu, ze v Rusku doposud neexistuji dobré
podminky pro trénovani profesionalnich hrac¢ti. Na to poukazuje Ruska tenisova

federace. Hlavnich problému je nékolik:

1. Zaostavani specializovanych tenisovych sportovnich zafizeni 0d sportovnich
pravomoci v mnozstvi a kvalit¢;
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2. Nedostatetné financovani vétSiny regionalnich federaci tenisu, sportovnich
Skol a klubu, slaba mobilizace mimorozpocétovych zdrojii, coz neumoziuje v

pIné mife fesit otazky vyvoje tenisu v regionech;

3. Nedostatecné materialné-technické vybaveni tenisovych kateder vysokych

Skol, sportovnich skol a klubt;

4. Nedostatecny pocet existujicich instituci v riznych oblastech Ruské federace

v oblasti tenisového sportovniho tréninku;

5. Nedostatecny pocet modernich tenisovych sportovnich zatizeni (stfedisek),

vystavénych v regionech Ruské federace atd. (Tarpishev, 35)

Podle statistik Ruské tenisové federace (2013) byl pocet lidi zapojenych
do tenisového tréninku v roce 2012 celkem 18.905. Tabulka 1 poskytuje informace

0 aktivnich hracich v jiznim regionu Ruska (rozdéleném na 6 oblasti):

Tabulka 1 Aktivni hradi v jiznim regionu Krasnodaru

Pocet zaFizeni | Pocet sportujicich Z nich:
Celkem Specif. Déti Ostatni
4401 6-15
36 7 4032 | >369

Zdroj: Ruska tenisova federace

Podle Tabulky 1 vidime, Ze v jizni ¢asti Ruska se nachazi celkem 36 sportovnich
zafizeni a celkovy pocet sportujicich ¢ini 4401, z toho 4032 jsou déti ve veéku 6 az 15

let.

Co se tyka budouci poptavky, planovany pocet sportujicich v Krasnodarském
kraji pro obdobi 2014-2020 rok se piedpoklada nasledujici se vzrustajici tendenci, jak
ukazuje Tabulka 2. Celkovy pocet aktivnich hraci by mél vzrist na 3578 a pocet

tenisovych sportovnich zafizeni by se mél rozsitit na 19.
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Tabulka 2 Predpokladany vyvoj poptavky po tenise v letech 2014-2020

Pocet zarizeni | Pocet sportujicich Z nich:

Déti Ostatni

19 3578 6-15
(37) (5808) 358 | 971
(5288)

Zdroj: Ruska tenisova federace

Podle téchto tabulek lze usoudit, ze momentalné je ten pravy okamzik vstoupit
na tenisovy trh, s redlnou Sanci ziskat podporu od Ruské tenisové federace

a spolupracovat s ni na dalsim rozvoji.

3.3 Analyza konkurence

Za klicové konkurenty, ktefi odpovidaji poptavce po tenisovych sluzbach, jsou
nasledujici zafizeni: Tenisova Skola SMASH, Sportovni komplex Kontinent,
Télovychovny tenisovy klub a Tenisovy klub Aelita. Tato Ctyfi zafizeni se v mnohém
vzajemn¢ odliSuji, disponuji fadami silnych a slabych stranek. Aby nové, konkuren¢ni
zafizeni na trhu efektivné obstalo, musi znat Cinnost svych konkurentii. Pro uplnou
analyzu je tfeba vymezit a pouzit celou fadu kriterii, podle kterych lze konkurenéni
zatizeni vzajemné porovnat. Konkuren¢ni porovnavani vySe uvedenych zatizeni je
V tomto piipadé€ pojato pouze okrajoveé a orientacné. Ma vytycit silné a slabé stranky dle
Kritérii 4P marketingového mixu: 1. Place — misto, 2. Product — produkt, 3. Price - cena,

4. Promotion — propagace.

Uvedena kritéria jsou dale roz¢lenéna na specifické prvky vybrané na zakladé
faktu, Ze jednotliva zafizeni maji odlisné charakteristiky. Je tedy pomérné obtizné
vymezit predmét vzajemného porovnavani, ktery ma piinést efektivni a relevantni

vysledek.
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Tenisova Skola SMASH

Tenisova skola SMASH byla zalozeno v roce 2007. I kdyz je umisténa 10 minut
od centra mésta, nachazi se v nepfili§ frekventované oblasti mésta s pomérné¢ Spatnou
dostupnosti. Intenzita propagace a zni vyplyvajici navstévnost je mizivad. Cena
jednotlivych sluzeb, jak mizeme vidét v Tabulce 3, neni v porovndni s ostatnimi

zafizenimi pfili§ vysoka, ale ani nizka. Celkova troven je podprimérné kvality.

Tabulka 3 Tenisova Skola SMASH

Kritérium Udaje

Nazev firmy

s.r.0. Tenisova Skola SMASH

Adresa Krasnodar, ulice Krasnaja 109

2. Produkt

Pocet kurti 3 kurty

Ceny nabizenych sluZeb Individualni trénink 800
(jednorazové vstupné) Skupinovy trénink 600
Arenda kurtu 500
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Zpusob Webové stranky

Zdroj: Vlastni

Tenisova Skola Aelita

Tenisova skola Aelita byla zaloZzena v roce 2000. Je umisténa ve frekventované
casti mésta s dobrou dostupnosti. Velkou vyhodou je pracovni doba od 8.00 do 22.00
hodin. Dal$i vyhodu pfedstavuje zastfeSeni, takze je mozné trénovat v kterémkoliv
pocasi. Mezi slabé stranky lze rozhodné zaradit stary povrch. Ceny jednotlivych sluzeb
JSou Vv porovnani s ostatnimi zafizenimi nejvy$$i. Dalsi informace o této Skole

nalezneme na Tabulce 4.

Tabulka 4 Tenisova Skola Aelita

Kritérium Udaje

Nazev firmy Tenisova skola Aelita

Adresa Krasnodar, ulice 70 let Oktjabrja 30

2. Produkt

Cislo kurti 2 kurty




3. Cena

Ceny nabizenych sluzeb Individualni trénink 1200

(jednorazové vstupné) Skupinovy trénink 700
Arenda kurtu 500

4. Propagace

Zpisob Webové stranky

UZsi segmentacéni zaméreni Neni

Zdroj:Vlastni

Tenisova télovychovna Skola

Tenisova télovychovna $kola byla zalozena v roce 2008 (Viz Tabulka 5). Jedna
se o statni neziskovou organizaci, ktera byla zalozend za ucelem poskytovani sluzeb
v oblasti télesné kultury a sportu se zaméfenim na tenis. Toto zafizeni je prvnim
tenisovym klubem v Krasnodaru, ktery je zaméfen na rozvoj a popularizaci tenisu mezi
obyvatele. Tréninkovy proces se provadi na péti kurtech, dva kurty jsou vnitini a tii
venkovni. Celkova technologicka tiroven zatizeni je vysoké kvality. Toto zafizeni lze
povazovat za jediného kliCového provozovatele. Intenzita propagace je ale miziva.
K slabym strankdm patii také umisténi a zaméteni se jenom na jednu cilovou skupinu,

coz muze byt na jedné stran¢ vyhoda, ale na druhé velka nevyhoda.

Tabulka 5 Tenisova télovychovna §kola

Kritérium Udaje

1. Misto

Nazev firmy Télovychovna tenisova Skola
Rok zaloZeni 2008
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Adresa Vostochno-Kruglikovskaja 39, Krasnodar

Dopravni dostupnost

2. Produkt

Nabidka sluzeb Individualni trénink, Skupinovy trénink
Cislo kurti 5 kurta

3. Cena

Ceny nabizenych sluzeb Nemaji vstupné

(jednorazové vstupné)

4. Propagace
Zpiisob Webové stranky
UZSi segmentacni zaméreni Déti od 6 do 15, jsou piijaty do Skoly

na zaklad¢ prijimaci zkousky.

Zdroj:Vlastni

Sportovni a rekreac¢ni centrum Kontinent

Sportovni a rekreac¢ni centrum Kontinent bylo zalozeno v roce 2007 a je jednou
z nejrychleji rostoucich spole¢nosti poskytujicich sluzby v oblasti sportu a rekreace.
Poskytuje Sirokou S$kdlu sluzeb v oblasti fitness, kolektivnich sportt, rekreace,
kosmetologie a lékatskych sluzeb. Tato moderni spoleénost nabizi sluzby v§em typim
zakaznikid, piipadné vytvaii individudlni balicky sluzeb pro maximalni pohodli
a spokojenost navstévniki. Centrum ma k dispozici jeden profesionalni moderni kryty

tenisovy kurt, kde jsou lekce vedeny instruktorem, nebo samostatné.
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Tabulka 6 Sportovni komplex Kontinent

1. Misto

Rok zaloZeni 2007

Dopravni dostupnost dobra dostupnost

Nabidka sluzeb Individualni trénink

Skupinovy trénink

Arenda kurtu

3. Cena

4. Propagace

UZSi segmentacni zaméreni Neni

Zdroj: Vlastni

Na zaklad¢ dat z analyzy, popisu jednotlivych konkurentli a subjektivniho

posouzeni je vytvoiena Tabulka 7 Vyhodnoceni konkurentt.
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Tabulka 7 Vyhodnoceni konkurenti

Sportovni centrum
Kontinent

Sportovni klub

2 2 3 4 11
Smash

Télovychovny

tenisovy klub

Tenisovy klub
2 4 3 4 13

Aelita

Zdroj: Vlastni

Hodnoceno bylo na zakladé stupnice, kde 1 znamena nejlepsi, 3 nejhorsi. Tedy

to zatizeni, které u polozky celkem ziskalo nejmensi vysledek, je zaroven tim

vvvvvv

vvvvvv

dominuje pfedevs§im Vv jednom aspektu, a to v cené. Nicméné vynika také nabizenym

produktem, kvalitou sluzeb, moderni technologii, dostate¢nou kapacitou.

Druhou pozici v celkovém hodnoceni zaujima Sportovni centrum Smash. Tento
klub dominuje diky pomérné nizkym cenam sluzeb. Oproti nejslabsimu konkurentovi,
Kontinentu, ma stejné jako tenisovy klub na tfeti pozici vyhodnéjsi umisténi z hlediska

dopravni dostupnosti.

Tteti pozice patti Tenisovému klubu Aelita, ktery a¢ ma pomérn€ dobré umisténi
a primérnou nabidku sluzeb, nemiiZze cenové konkurovat predchozim tenisovym

klublim. Ani propagace neni na dobré Grovni.

Sportovni centrum Kontinent je na poslednim misté. Zaostdvd v nabizeném
produktu, ale na rozdil od ostatnich vystupuje do poptedi, pfedev§im co se tyce

propagace.
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Vsichni uvedeni konkurenti disponuji silnymi a slabymi strankami, které je tfeba
brat v avahu pfi realizaci naseho projektu. Nejvétsim nedostatkem vsech hodnocenych

zatizeni je prakticky nulova ¢i nedostatecna propagace.
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4 Z.aloZeni tenisové Skoly El Juego

V souCasné dobé v Rusku existuje vice nez 100 tisic riznych sportovnich
organizaci. Jejich sloZeni je velmi rtiznorodé. Rozdily jsou jak v pravnich formach, tak
1 v organizaCnich strukturdch. Jedna se o spoleCnosti télesné kultury, amatérské
I profesionalni sportovni kluby, sportovni $koly riznych typd, sttedni a vyssi odborné

Skoly, sportovni svazy atd.

Pravnim zakladem existence sportovnich (tenisovych) organizaci je Obcansky
zédkonik Ruské federace (1994), spolkovy zikon ,,O nekomercénich organizacich®
(1995), ,,0 akciovych spolecnostech” (1995), ,,O obcanském sdruzeni® (1995),
,,O spole¢nostech s ru¢enim omezenym* (1998), ,,O télesné kultuie a sportu v Ruské

federaci* (1999) a dalsi.

Provozovani sportovnich organizaci je mozné poté, co jsou oOrganizace

registrovany jako pravnické osoby v ptislusnych statnich organech.

Muzeme konstatovat, ze ve vét$iné piipadu jsou provozovateli t€lovychovnych
a sportovnich sluzeb neziskové organizace. Piesto samoziejmé nelze nebrat v ivahu
podil komer¢nich struktur, jejichz mnoZstvi se béhem rozsifeni trznich procest

ve spole¢nosti mize zvysit.

Co se tyka ziskovych sportovnich spole¢nosti v Rusku, jsou to vétsinou akciové
spole¢nosti anebo spole¢nosti s ru¢enim omezenim. V nasem piipadé bylo rozhodnuto
zalozit spole¢nost s ru¢enim omezenim. VKlady spoleéniku (fyzickych a pravnickych
osob, avsak ne vice nez padesati) tvorfi zakladni kapital (jehoz hodnota nemiize byt nizsi
nez stokrat hodnota minimalni mzdy), ktery je rozdélen do ¢asti, pii¢emz velikost téchto
¢asti je urcena ustavujicimi dokumenty. Spole¢nost miize byt zalozena i jednou osobou,
kdy dalsi acastnici (spole€nici) nesmi byt odpovédni za zdvazky a nesou riziko ztraty
pouze v hodnot& svych piispévki. Ucastnici spolecnosti, kte vkladaji neplné &astky,
maji stejnou odpovédnost do vySe nesplacené casti vkladu kazdého ucastnika.
Nejvy$§im fidicim orgdnem je valnd hromada ¢&lentl. Rizeni spoleénosti provadi
vykonny organ. Ridicim organem spole¢nosti miize byt zvolen nékdo, kdo nepochazi
z fad c¢lenu spolecnosti. Vefejné zpravy o ¢innosti (vyro¢ni zpravy, rozvahy, atd.) jsou

k dispozici pouze v piipadé vetrejné nabidky dluhopisi ¢i jinych cennych papirt (23).
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4.1 Nazev

Za nazev spole¢nosti s ru¢enim omezenim bylo vybrano ,El Juego®“. Tento
nazev je pievzat ze Spané€lstiny a Vv prekladu znamena ,,hra“. Logo spole¢nosti obsahuje
vyobrazeni tenisové rakety a miCku, aby bylo vizualné ziejmé, ¢im se spolecnost
zabyva. Nicméné pod ndzvem ,,El Juego* se nachazi zptesnujici anglicky napis, ktery

sdéluje, ze El Juego je tenisovy klub.

Obr. 1 Logo spole¢nosti EI Juego

el J

tennis club

Zdroj: Vlastni

4.2 Poslani

Poslanim tenisového klubu El Juego je poskytovat sluzby piedev§im détem a
mladezi do 26 let, ale také i vS§em ostatnim nadSenciim tenisového sportu bez omezeni
veku. Tato tenisova Skola by méla slouzit jak amatérim, lidem, kteti chtéji hrat tenis
pro zabavu, tak i tém, ktefi chtéji hrat tenis na vy$s$i Grovni. Je dulezité, aby hra
predevsim byla zabavou, at’ pro milovniky tenisu, tak pro déti, které s tenisem teprve

zacinaji.
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4.3 Hlavni cil

Sdruzeni si klade za hlavni cil motivovat a podporovat déti v tenise a rozvijet

tenisové schopnosti a dovednosti u déti a mladeze.

4.4 Cilova skupina

Hlavni cilovou skupinou jsou rodi¢e s détmi, jelikoz Skola by se méla zamétovat
piedevSim na trénink déti. V planu je také potfadani menSich tenisovych turnaji (nejen)
pro déti. Sekundarni cilovou skupinou bude mladez ve v€ku od 15 do 26 i starsi dospéli,

ktefi hraji tenis vétSinou predevs§im pro zabavu.
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5 Marketingovy plan a marketingova strategie tenisové Skoly
»El Juego*

Zéakladnim cilem realizace projektu je maximalizace zisku, tedy dosazeni co
nejvétsiho rozdilu mezi vynosy a naklady spojenymi S provozem, investicemi

a financovanim. Maximalizace zisku Ize dosdhnout splnénim dil¢ich cil:

1. Obstanim v konkuren¢nim boji s cilem zaujmout pozici trzniho vadce;

2. Intenzivni pravidelné se opakujici propagaci dobrého jména formy s cilem
zajistit dlouhodoby, kazdoro¢né se zvysujici nartst poctu trvalych zakaznik,

3. Zabezpecenim navratnosti pocatecni investice piiblizné do Sesti let;

4. Dosahovanim trvalych a dlouhodobych zvySujicich se ziskt.

V piipadé, Ze jmenované dil¢i cile budou optimalné napInény a management
podniku bude efektivné wvyuzivat veskery potencial, kterym podnik disponuje,
je pravdépodobné, ze rizikovost podnikani bude nizkd a ziskovost bude

maximalizovana.

5.1 Cile marketingové strategie

Marketingova strategie je zaméiena na komunikaci se zakazniky a smérem
k zakaznikim. Aby komunikace byla co nejefektivnéjsi a zajistila firmé dobré obchodni

jméno, je zapotiebi naplnit nasledujici cile marketingové strategie:

Zamg¢tit se na cilovou skupinu pomoci propagace;
Realizovat ucelenou cenovou strategii;
Nabizet Siroké spektrum produktu;

Motivovat a pravidelné odborné zdokonalovat kvalifikaci zaméstnanci;

o~ w0 N

Spolupracovat s externimi subjekty na aktivitich v oblasti barterovych

organizaci turnaju.

Jednotlivé  polozky marketingového planu obsahujiciho marketingové
a strategické struktury jsou nastaveny tak, aby zminéné cile napliovaly. Konkrétni

hodnoty jsou stru¢né shrnuty v nasledujicich podkapitolach.
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5.2 Lokalizace zaFizeni a prostorové moznosti

Zaiizeni méa byt vybudovano na pozemku o rozloze 1900 m% Na tomto pozemku
bude vybudovana jedna budova, ve které bude fungovat hlavni kancelaf, Satna
a zarovenn maly obchod. Vedle této budovy by mély byt vybudovany 3 kurty, dva
o rozloze 578 m? a tieti o plose 648 m’. Planuje se také, Ze dva kurty budou mit

nafukovaci stiechu.

Adresa pozemku je ulice 1. Maje, Krasnodar, Rusko. Satelitovy snimek

zptesnuje lokalizaci tenisového zatizeni na Obrazku 2.

Obr. 2 Lokalizace tenisového zaiizeni El Juego

Zdroj: Google.com

5.3 Nabizené sluzby a navrh jejich cen

Pfi vybéru nabidky sluzeb se zohlednovala tada faktord, které souviseji
S provoznimi, kapitalovymi a prostorovymi moznostmi. Nejpodstatnéjsim faktorem pti
navrhu cen byla cena konkurence. Diraz byl také kladen na maximalni vyhovéni
potencionalnim zakaznikim. Nasledujici tabulka (Tab. 8) znazoriiuje navrzené

zpramérované ceny a piredpokladanou procentuelni vytizenost jednotlivych sluzeb.
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Tabulka 8 Primérné ceny jednotlivych sluZeb a jejich predpokladana vytiZenost

Udaje Skupinovy trénink Individualni trénink Arenda kurtt
Max. denni kapacita 180 36 72
(pocet cvicicich)
Vytizenost (v %0) 17 17 33
Vytizenost denni 30 6 24
(pocet cvicicich)
VytiZenost ro¢ni 10710 4284 8568
(pocet cvicicich)
Primérna cena 500 1000 400
(v K&)

Zdroj: Vlastni

5.4 Personalni rozvaha

Plynuly provoz podniku vyzaduje zaméstnani 4 zaméstnanci na plny tvazek
(obsluha obchodu a zaroven recepéni 1x, trenér 2X, uklizecka 1x) a piiblizné 3
zaméstnanci na ¢asteCny tuvazek (obsluha obchodu a zaroven recepcni, trenér,
pracovnik provad¢jici udrzbu zatizeni).

Pti odhadech a vypoctech se vychazi z provozni doby, ktera predstavuje 5110
hodin ro¢né¢, a pracovni doby pfipadajici na jednoho zaméstnance, coz ¢ini 2100 hodin

ro¢né (pouze u zaméstnanci na plny tivazek). Personalni slozeni vyjadiuje Obrazek 3.
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Obrazek 3 Organiza¢ni struktura podniku

Manazer

podniku
Uklizeé
Udrizbar
Trenér 1 . . Obsluha obchodu Obsluha obchodu
Trener2 Trenér 3 a zarovei recepéni a zarovei recepéni

Zdroj: Vlastni

Podle oficidlnich statistik tenisové federace Ruska (2013) Cini v soucasné dobé
pocet certifikovanych trenérti 1335. Co se tyka Krasnodarského kraje, je zde k dispozici
98 trenérti celkem, znichz vysS$i vzdélani ma 67 trenéri a vysSi kategorii ma
Z celkového poctu jenom 8. Odborna ptiprava trenérti pro rusky tenis je realizovana na

katedrach tenisu na vysokych skolach télesné vychovy a sportu. (Tarpishev, 35)

5.5 Propagacni strategie

Propagacni strategie podniku spoc¢iva ve velice intenzivni propagaci podniku
na zacatku podnikani s cilem zajistit podniku co nejpocetnéjsi stalou klientelu. Tato
kampani zaéne mésic pred otevienim podniku. Piedpoklada se, Ze se bude kazdym
rokem kampan v ur¢itém rozsahu opakovat, nicméné jeji forma bude vzdy ptizpasobena
aktualni situaci na trhu a poZadavkim zakaznikd. Kromé zminénych reklamnich
kampani budou fungovat také reklamy stalé, které budou pravideln¢ udrzovany
a aktualizovany. Podrobné&jsi struktura a cenové vyjadfeni jednotlivych reklam

pouzitych na zacatku podnikani jsou uvedeny nize.
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Planuje se umisténi tiech billboarda v riznych ¢astech mésta. Rozmér billboardu
je 3 x 6m a délka trvani 1 rok. Cena za tuto billboardovou reklamu ¢ini pfiblizné

560 000,- RUB. (2)

Dal$im dilezitym médiem, které vyuzijeme, bude reklamni spot v radiu (Evropa
Plus). Vyroba plnohodnotného reklamniho audio spotu stoji 10 000,- RUB, tj.
v ptepoctu 280 000,- RUB. (5) Spot by mél byt uvefejnén mésic a s vétsi intenzitou

tyden pted otevienim tenisového klubu.

Tisténym médiem, které k propagaci zvolime, budou noviny «Sport-Expressy,
Nezavisimaja sportivnaja gazeta a Casopis «ProSporty». Pulstrankova reklama vyjde
priblizné celkem na 200 000,- RUB. Inzerovat se bude jeden tyden pied otevienim

tenisové Skoly.

Levnéjsi variantou propagace by bylo rozdavani letakd u vchodu obchodnich
domd, které se nachazi pfimo v centru mésta. Takovato reklama by stala ptiblizné

30 000,-RUB.

Kromé uvedenych forem propagace vyuzijeme 1 webové stranky, které budou
pravideln¢ aktualizovany a poskytnou klientim dilezité informace. Pro masovou
komunikaci s navstévniky vytvotfime stranky na Facebooku a Twitteru, kam umistime

I mensi reklamu. Ta se bude cenové pohybovat kolem 40 000,- RUB. (36)

Déle uvazujeme o reklamé na internetu, na vybranych internetovych strankach

a 0 reklamnich plakatech ve vybranych obchodech sportovniho zbozi.
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6 Finan¢ni plan

6.1 Ekonomické predpoklady

S cilem vybudovéani a provozu podniku bude zaloZena spolecnost s ruc¢enim
omezenym.  VysSe investic, potfebnych pro realizaci projektu, byl vycislen na
25545 000 RUB. Pocatecni investice zahrnuji stavbu zafizeni a kompletni vybaveni
zatizeni. Planuje se vybudovani dvou kurtd s nafukovaci stiechou a jednoho otevieného

kurtu. Mimo nabidku tenisovych sluzeb se planuje otevieni obchodu s riznymi dopliky
stravy.

Piedpoklada se, ze investice budou hrazeny nasledovné:

=> Vklady spole¢niki: 10 045 000 RUB
= Bankovni avér (konkrétné se doporucuje podnikatelsky uvér od Sberbanku
Buisness Project s trokovou sazbou 14,5 % a splatnosti 5 let): 15 500 000 RUB

Nejvétsi polozku tvofi vybudovani celého aredlu vcetné stavebnich uprav.
Nezanedbatelné jsou také ndklady na marketing v hodnoté 500 000 RUB. Prehled

pocatec¢nich investic nabizi Tabulka 9.

Tabulka 9 Poéateéni investice

Pocate¢ni investice RUB

Aredl 25 000 000
Webové stranky 20 000
Marketing 500 000
Software 15 000
Zalozeni spolecnosti 10 000
Celkem 25 545 000

Zdroj: Vlastni
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6.2 Odhad vynosi, nakladi a hospodarského vysledku

Nasledujici tabulky podavaji ptehled o predpokladanych piijmech, vynosech,

nakladech a také hospodarském vysledku.

Tabulka 10 Odhad p¥ijmu

Udaje Skupinovy trénink

Individualni trénink

Arenda Kurtu

Max. denni kapacita 180

(pocet cvicicich)

VytiZenost (v %0) 17
VytiZenost denni 30

(pocet cvicicich)

VytiZenost ro¢ni 10710
(pocet cvicicich)

Primérna cena 500
Piijmy za 1. rok 5 355 000

36

17

4284

1000

2 142 000

72

33

24

8568

400

3427200

Zdroj: Vlastni

Za prvni rok ¢innosti tenisového klubu El Juego se predpoklada celkovy piijem

10 924 200 RUB. Tato ¢astka zahrnuje ptijem ze skupinovych i individudlnich tréninkt

a také z prondjmu kurtt.

Tabulka 11 Odhad vynosi

Typ vynosti

Vynosy za prvni rok provozu v RUB

Trzby za sluzby a zboZzi

Triby z prodeje sluzeb 10 924 200
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Trzby za zbozi 500 000

Celkem 11 424 200

Zdroj: Vlastni

V Tabulce 11 se k trzbam za sluzby piidava také trzba za zbozi. Celkové vynosy
za prvni rok provozu tak dosahuji ¢astky 11 424 200 RUB, tedy 6 703 241 K¢.

Co se tyce odhadu nakladd, energetické naklady a ndklady spojené se stavebnimi

upravami byly orienta¢né odhadnuty na zakladé webovych stranek o podnikani.

Dlouhodoby hmotny majetek bude v nakladech odepisovan postupné podle

Tabulky 12. Pro zjednoduseni je pouZzito rovnomérné odepisovani, které pro prvni rok

pouziva stejnou vysi odpisu jako pro roky dal§i. Toto zjednoduseni nema témeét zadny

vliv na celkovy finanéni plan.

Tabulka 12 Odpisovy plan dlouhodobého majetku

Dlouhodoby majetek Cena K¢ Roky  Mési¢né RUB

Pozemek 13 500 000 10

Kurty 19 000 000 30

Budova 5000 000 5

Zdroj: Vlastni

Tabulka 13 (Zdroj: Vlastni) odhaluje veskeré ptedpokladané naklady za prvni

rok existence tenisového klubu. Celkova vySe nakladii se bude pohybovat kolem

11 393 296 RUB, coz je ptiblizn€ 6 685 108 K&.
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Tabulka 13 Odhad celkovych nakladii za prvni rok

Naklady za prvni rok provozu
v RUB

Typ naklada

Spotieba energie a vody 1 800 000

Opravy a udrzba 300 000

Dané a poplatky

Jiné provozni naklady

Osobni naklady

Odpisy a rezervy

Finan¢ni naklady

Dané z prijmi 5%

Celkem 11 393 296
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Informace jsou Cerpany z webovych stranek o zalozeni podniku v Rusku. (22,
30)

Z Tabulky 14 vyplyva, ze spole¢nost ma dosahnout v prvnim roce provozniho
zisku, ktery je roven ¢astce pod polozkou hospodaisky vysledek, 30 904 RUB, tedy 18
133 K¢.

V nasledujicich letech se vSak vySe provozniho hospodatského vysledku

vyznamné zmeéni. Prognézu vyvoje piijmi a nakladt ukazuje Tabulka 15 v dalsi ¢asti.

Tabulka 14 Piredpokladany ucet ziski a ztrat v prvnim roce provozu

UCET ZISKU A ZTRAT

VYNOSY NAKLADY
11 424 200 11 393 296
=30 904 RUB

Hospodaisky vysledek

Zdroj: Vlastni

6.3 Piedpokladany vyvoj pirijmu a naklada

Ocekava se, Ze se struktura vynost pfili§ ménit nebude a jejich vyvoj bude mit
tendenci rust kazdoro¢né odhadem o 3 % (v dasledku nartstu klientely apod.). Dale se
piedpoklada, ze jednotlivé naklady budou mit také tendenci rust kazdoroéné, ale zhruba
jen 0 1 % (napi. v dusledku inflace, vzniku konkurence apod.). Predpokladany vyvoj

piijmu a ndkladd v jednotlivych letech po dobu 6 let znazoriiuje Tabulka 15.

V ptipadé realizace projektu lze pro budouci vyvoj podniku doporucit vyuziti
a zintenzivnéni propagace silnych stranek podniku a na druhé stran€ eliminaci stranek

slabych. Hodnoceni ekonomické efektivnosti projektu nasleduje v dalsi ¢asti prace.
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Tabulka 15 Piedpokladany vyvoj pfijmi a nakladi (v RUB)

Rok provozu 1 2 3 4 5 6

Trzby zprodeje 15954000 11251926 11589484 11937169 12295284 12641143

sluzeb

Naklady 11393296 10908124 10430046 10270134 10021368 9680733

Opravy 300 000 303 000 306 030 309 090 312 180 315 301

a udrzba

Ostatni sluzby 1 200 000 1212 000 1224120 1236 361 1248724 1261211

Mzdové naklady 1 800 000 1 818 000 1 836 180 1854 541 1 873 086 1891 816

Uroky 2182400 1605 120 1 309 440 872 960 436 480 0

Zdroj: Vlastni
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6.4 Hodnoceni ekonomické efektivnosti projektu

Zéakladem hodnoceni ekonomické efektivnosti projektu je financni analyza. Ta
musi prinést vSechna diilezitd data potfebna pro posouzeni ekonomické efektivnosti
a vykonnosti projektu, kterda mohou slouzit potencialnim investorm pti rozhodovani

0 investici do projektu.

Finan¢ni analyza je rozdélena do tfech hlavnich ¢asti. Prvni ¢ast obsahuje
hodnoceni ekonomické efektivnosti projektu. Jejim cilem je pfinést relevantni data
vypovidajici o vynosnosti projektu. Tohoto cile je dosazeno prostiednictvim vypoctu
pomérovych ukazateli. Cilem druhé casti finanéni analyzy je hodnoceni investi¢ni
efektivnosti daného projektu. Posledni ¢ast finanéni analyzy obsahuje navrh splaceni
uvéru jako ciziho zdroje nezbytného k realizaci projektu. Je zde piedstavena metoda
rovnomérného splaceni Gveéru, coz je efektivni a méné nakladna metoda pro splaceni

uveru.

6.4.1 Vypocet pomérovych ukazatelt

Ukazatele rentability

Ugetni rentabilitu projektu lze vyjadtit na zakladé vztahu uvedeného v kapitole
2.3.1. Pro vyjadreni tohoto ukazatele je tedy nutné znat priimérnou rocni vysi zisku po
zdanéni a pofizovaci cenu dlouhodobého majetku. Nasledujici Tabulka 16 piedstavuje

zjednodusSenou verzi rozvahy na pocatku prvniho roku provozu.

Tabulka 16 Rozvaha na po¢atku prvniho roku provozu

AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek 25 045 000 Vlastni kapital 10 045 000
ObéZna aktiva 500 000 Cizi zdroje 15 500 000
Celkem aktiva 25 545 000 Celkem pasiva 25 545 000

Zdroj: Vlastni
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Z uvedené rozvahy vyplyva, ze pofizovaci cena dlouhodobého majetku cini

25 045 000 RUB. Primerna ro¢ni vysSe zisku po zdanéni byla vyc¢islena prostiednictvim

vypoctu aritmetického praméru vsech ziskti po zdanéni v jednotlivych letech provozu

na hodnotu 3 173 454 RUB. Na zaklad¢ dosazeni téchto vysledk do zminéného vztahu

byla vycislena Gcéetni rentabilita projektu na 7,43 %.

Ukazatele likvidity

V piipadé tohoto projektu bude pouzita tzv. bézna likvidita (current ratio), ktera

se vypocitava jako podil kratkodobych zavazkt na obéznych aktivech. Bézna likvidita

projektu tedy vyjadiuje, kolikrat je schopen ekonomicky subjekt realizujici projekt

uspokojit pohledavky veétiteha, v piipadé, kdy proméni vSechna sva obézna aktiva

v penézni prostiedky. Nasledujici Tabulka 17 znazornuje zjednoduSené rozvahy

pro jednotlivé roky projektu platné k poslednim kalendainim dniim téchto let.

Tabulka 17 Rozvaha pro jednotlivé roky projektu

Polozka (v RUB)

Aktiva celkem

Dlouhodoby

majetek

Obézna aktiva

Pasiva celkem

Vlastni kapital

Kratkodobé cizi

zdroje

Dlouhodobé

Cizi zdroje

Rok provozu

25 545 000

25 045 000

500 000

25 545 000

10 045 000

15 500 000

25575904

22 061 664

3514 240

25575904

10 075 904

3 100 000

12 400 000

23 335 206

19 048 495

4286711

23 335 206

10 935 206

3 100 000

9300 000

21 925594

16 005 195

5920399

21 925594

12 625 594

3 100 000

6 200 000

21 039 507

12 931 462

8 108 045

21 039 507

14 839 507

3 100 000

3100 000

20 776 715

9 826 992

10 949 723

20776 715

17 676 715

3100 000

0

Zdroj: Vlastni
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Z tabulky vyplyva, Ze projekt nepocita s rozsirenim dlouhodobého hmotného
a nechmotného majetku, ale naopak pocita s narastem obéznych aktiv podniku.
Ta mohou predstavovat jistou formu rezervnich aktiv podniku, obzvlasté pii prezentaci
projektu potencidlnimu subjektu poskytujicimu uvér. Konkrétni hodnoty ukazatele

bézné likvidity projektu vyjadiuje Tabulka 18.

Tabulka 18 Ukazatele likvidity

Polozka Rok provozu
1 2 3 4 5
Likvidita 1,13% 1,3% 1,9% 2,6% 3,5%

Zdroj: Vlastni

Ukazatele likvidity pro jednotlivé roky provozu ftikaji, ze projekt by mél byt
solventni. Hodnota likvidity v patém roce provozu vyjadiuje fakt, Ze projekt je schopen

uhradit své kratkodobé zavazky vice nez 3x.
Obecné lze tedy na zaklad¢ zjisténych udaju Konstatovat, ze projekt je schopen
bez problému hradit své zavazky a pii tom si vytvafet rezervy, pouzitelné

pro nec¢ekanou krizovou situaci, nebo naopak pro nové planovani rozvoje projektu.

Ukazatele Fizeni aktiv, oznac¢ované jako ukazatele aktivity

Jak uz bylo fe¢eno v kapitole 2.3.3, ukazatele aktiv Ize vyjadiit v podobé obratu
jednotlivych polozek aktiv. EXistuje vice variant, v této prace bude vypocitan obrat
celkovych aktiv ztrzeb. Minimalni doporucovana hodnota tohoto ukazatelu je 1.
(Pavelkova, Knapkova, 19)
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Tabulka 19 Ukazatele Fizeni aktiv

Rok 1 2 3 4 5

Ukazatel 0,4 0,5 0,5 0,6 0,6

Zdroj: Vlastni

Obrat celkovych aktiv pocitany na bazi trzeb u spole¢nosti se podstatné nelisi;
podle Pavelkové (2010) to svédCi o nepatrné vaze zmény stavu zasob nedokoncené

vyroby a hotovych vyrobku, aktivace a finanénich vynosi. (19)

Ukazatele zadluZenosti

Ukazatele zadluzenosti slouzi jako indikatory vySe uvedeného rizika, jez podnik
nese pii daném pomeru a struktute vlastniho kapitalu a cizich zdroja. Je ziejmé, Zze ¢im
vysS§i zadluZenost podnik ma, tim vyssi riziko na sebe bere, protoze musi byt schopen

své zavazky splacet bez ohledu na to, jak se mu pravé dafi. (Pavelkova, Knapkova, 19)

Urcita vyse zadluzeni je v8ak obvykle pro firmu uzite¢na z toho diavodu, Ze cizi
kapital je levnéj$i nez vlastni. Jde 0 to, ze uroky z ciziho kapitalu snizuji danové
zatizeni podniku, protoze urok jako soucast nakladl snizuje zisk, ze kterého se plati
dané. Zakladnim ukazatelem zadluzenosti je celkova zadluzenost. Jeji vypocet uvadim

v nasledujici Tabulce 20.

Tabulka 20 Ukazatel celkové zadluZenosti

Rok 1 2 3 4 5

Celkova zadluzZenost 60% 53% 42% 29% 15%

Zdroj: Vlastni

Doporucend hodnota zadluZenosti, na kterou se odvolava fada autorti odborné

literatury, se pohybuje mezi 30-60 %. U posuzovani zadluzenosti je vSak nutné
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respektovat piislusnost k odvétvi a samoziejmée také schopnost splacet uroky z dluht

plynouci. (Veber, Srpova, 37)

6.4.2 Hodnoceni efektivnosti investic

Doba uhrady investice

Investicni naklady projektu ¢ini 25 545 000 RUB. Z téchto investi¢nich nakladi
bude vynalozeno na pocatku realizace projektu 25 045 000 RUB (rok O ptedstavuje
obdobi vystavby projektu, kdy projekt jesté neni v provozu a samotny provoz je zahajen
az pocatkem roku 1 a v prvnim roce provozu 500 000 RUB). Nasledujici Tabulka 21
vyjadiuje ¢isty penézni tok projektu prostiednictvim rozdilu celkovych piijmt projektu
a investi¢nich naklada. Z ¢istého penézniho toku lze stanovit dobu uhrady, a to jeho

postupnou kumulaci.

Tabulka 21 PenéZni toky projektu (cash flow)

ROK
0 1 2 3 4 5 6
0,00 0,00 0,85 1,69 2,21 2,83 3,54
25,00 0,50 0 0 0 0 0
-25,00 -0,50 0,85 1,69 2,21 2,83 3,54
-25,00 -24,50 -23,65 -21,69 -19,75 -16,92 -13,38

Zdroj: Vlastni

Z tabulky je ziejmé, Ze na konci prvniho roku bude vynalozeno 24,5 mil. RUB,
piicemz v podobé Cistych provoznich piijma se vrati jen 0,0003 mil. RUB. Na konci
prvniho roku se tedy nevrati 24,50 mil. RUB z investovanych prostiedkd. Na konci
Sestého roku bude tato velicina ¢init -13,38 mil. RUB. Na zaklad¢ téchto udaju
piedpokladame, Ze investice nebude uhrazena v prvnich Sesti letech provozu, takze doba

uhrady investice tedy ¢ini skoro 11 let, coZ je dost dlouha doba.
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Cista sou¢asna hodnota projektu

Vypocet Cisté soucasné hodnoty byl proveden prostiednictvim pocitacového

programu Microsoft Office Excel a ¢ista soucasna hodnota projektu tedy cini

46 535 780 RUB, coz je kladna velicina.

Vnitini vynosové procento

Vnitini vynosové procento projektu je vyjadieno na zakladé vztahu uvedeného
v kapitole na strané¢ 2.3.4. Jelikoz se jedna o rovnici n-tého stupné, jejiz stanoveni je
pomérné obtizné a vysledku lze dosdhnout pouze prostifednictvim opakovanych
propoctu cCisté soucasné hodnoty pii riznych hodnotach diskontni sazby v kombinaci
S linearni interpolaci, bude pouzito mnohem jednodussiho feseni vypoctu vnitiniho
vynosového procenta, a to prostiednictvim pocitaCového programu Microsoft Office
Excel, do kterého se zadavd uvedeny vzorec a program vygeneruje vysledek.
Na zaklad¢ této metody cini vysledek 4,3 %. Uvedenou hodnotu mizeme chapat
pozitivng, jelikoZ je niz§i nez hodnota realné diskontni sazby projektu 0,9 %, ktera je

obecn¢ povaZzovana za minimalni pozadovanou vynosnost projektu.

6.4.3 Navrh na splaceni bankovniho tavéru

Jako metoda pro splaceni bankovniho uvéru byla vybrana méné nakladna
metoda rovnomérného splaceni. Uvér bude poskytovan bankou Sherbank s tirokovou
sazbou pod 14,08 na ¢astku 15 500 000 RUB v ramci specialniho programu Buisness
Credit. (25) Prubéh splaceni zobrazuje Tabulka 22.

Tabulka 22 Rovnomérné splaceni bankovniho uvéru

Rok Splatka Urok Celkem
1 3100 000 2 182 400 5282 400
2 3100 000 1 605 120 4705 120
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4 3100 000 872 960 3972960
Celkem 15 500 000 6 406 400 21 906 400

Zdroj: Vlastni
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7 ZHODNOCENI PROJEKTU

V této ¢asti je potieba zpracovat zhodnoceni navrhovaného projektu tenisové
skoly ,.El Juego®, s.r.o. a analyzovat situaci a mozna rizika. Na zavér jsou formulovana

zavérecna doporuceni vyplyvajici z této prace.

7.1 SWOT analyza

SWOT analyza slouzi ke zhodnoceni vnéjSich i vnittnich faktorti ovliviiujicich
uspésSnost organizace. Vnitini faktory jsou popsdny silnymi a slabymi strankami
organizace a s okolnim prostfedim souvisi pfilezitosti a hrozby, jejichz znalost mize

organizace vyuzit ve sviij prospéch.

Tabulka 23 SWOT Analyza

IDENTIFIKACE SLABYCH STRANEK

Seznam slabych stranek Pro¢?

) ) Zakladni investice jsou moc vysoké. Je to vidét
Vysoka cena projektu ] ) )
I Z finan¢ni analyzy. Nizka navratnost investic.

) ) ] Projekt je navrzen 0sobou bez praktickych zkuSenosti
Malé praktické zkuSenosti s podnikdnim _
s podnikdnim.

IDENTIFIKACE SILNYCH STRANEK

Seznam silnych stranek Pro¢?
Lokalita Dobra dostupnost MHD
Maly obchod v arealu Kompletni servis pro navstévniky, zisk z obchodu.

Zajem a podpora ze strany federace tenisu|Mozna podpora Ruské tenisové federace Ruska na

Ruska zaklad€ programu rozvoje tenisu 2013-2020.

Dobfte vypracovany marketingovy plan Konkurence ma velmi nizkou troveii propagace.
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IDENTIFIKACE HROZEB

Seznam hrozeb

Pro¢?

Nizka navstévnost

Nenaplnéni kapacity nezbytné k pokryti nakladu.

Ekonomicka krize

Snizeni dichodu obyvatelstva a z toho plynouci

nizka navstévnost.

Nova konkurence

Mozna ztrata Casti zakaznika.

Inflace

SniZeni redlného dichodu obyvatelstva a z toho

plynouci niZ§i navstévnost.

Problémy s lidskymi zdroji

Nedostatek kvalitniho personalu.

Neuspokojiva propagace sdruzeni

IDENTIFIKACE PRILEZITOSTI

Seznam prileZzitosti

Proc¢?

Usporadani zavodu

Komercializace arealu.

Dotace od federace tenisu Ruska

Program rozvoje 2013-2020.

Navazani mezinarodni a narodni

spoluprace

Vymeéna zkuSenosti, trenéfi ze zahranici.

Zdroj: Vlastni

7.2 Analyza rizik

Pii zalozeni sportovni organizace bychom méli znat rizika, které nas mohou

ovlivnit, stanovit jejich zadvaznost a snazit se eliminovat jejich dopad na organizaci.

Samoziejmé existuji rizika, kterd sdruzeni nemlize zadnym zptsobem ovlivnit. A to
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naptiklad snizujici se pocet narozenych déti. Nasledné budou urcena rizika, kterym by
mohlo sdruzeni néjakym zplsobem zabranit, a na zaklad¢ identifikace téchto rizik

budou navrzena preventivni opatfeni k zamezeni jejich vyskytu.

Rizika projektu jsou téméf totozna s hrozbami analyzovanymi v piedchozi
SWOT analyze.

1. Nizka nav$tévnost — je Spojovana jak s neuspokojivou propagaci, tak
I S nabizenymi sluzbami.

Ekonomicka krize

Nedostatek kvalifikovanych pracovniki

Nova konkurence

Inflace

o 0~ w N

Nedostatek finan¢nich zdroji — k pfedchozim rizikiim je nutné ptidat pripadny
nedostatek zdrojii a nepfedvidané ndklady. V piipadé¢ nedostatku finan¢nich
prostiedkit bude muset organizace premyslet nad trovnémi cen a pii poradani
akci bude potieba pecClivé zpracovat predbézné rozpocty a ziskat nejprve
prostiedky pro planovanou ¢innost. Na druhé stran¢ zde existuje moznost ziskat
dotace od Ruské tenisové federace na dany projekt.

7. Neuspokojiva propagace sdruZeni. Je nutné¢ neustdle aktualizovat webové
stranky. Vefejnost je potieba vCas a viditelnou formou informovat o Cinnosti
sdruzeni a 0 riznych poradanych akcich. Je nutné zajimavou formou dokazat
oslovit cilovou skupinu a sdé¢lit ziskanou ptidanou hodnotu, to je cilem
propagacni ¢innosti. Nutno zamétit Se na tésnost styku se zakazniky, umoznujici

snizeni trznich rizik.

7.3 Zavérecna doporuceni

Zavére¢na doporuceni se budou tykat toho, jak nejlépe zalit s podnikdnim
Vv tenisovém klubu El Jeugo. Cilem je mit z podnikdni zisk a nedostat se do dluhové

insolvence. K tomu by mohla pomoci nasledujici doporuceni.

Vzhledem ktomu, Ze celkova vySe nakladi se bude pohybovat kolem
11 393296 RUB, coz je pfiblizné¢ 6 685 578 K¢ a celkovy hospodarsky vysledek
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V prvnim roce provozu bude 30 904 RUB je doporuceno pouzit metodu pro splaceni
bankovniho Gvéru méné nékladnou formou rovnomérného splaceni. Uvér bude

poskytovan bankou Sberbank S vyhodnym tveérovym turokem.

V ramci SWOT analyzy jsme stanovily silné a slabé stranky. Silné stranky by
mely prevysSovat ty slabé, predevsim co se finan¢ni navratnosti tyce. Mezi slabé stranky
patii vysokd financni ndro¢nost s nizkou ndvratnosti, dale také malé praktické
zkuSenosti s podnikanim. Mezi silné stranky patii lokalita, jelikoz tenisovy klub El
Juego je situovan do mista s dobrou dostupnosti MHD. Dale v ramci tenisové Skoly
bude k dispozici maly obchod s kompletnim servisem pro navstévniky, ktery ptinese
urcity zisk. Dalsi silnou strankou je mozna podpora ze strany Ruské tenisové federace.
A velice bude zileZzet na dobfe vypracovaném marketingovém planu, jelikoZ
konkurencni tenisové Skoly, jak bylo uk4zano a porovndno, nemaji propagaci na ptili$

vysoké trovni.

V ptedchozi kapitole byla identifikovdna rizika spojena s podnikanim
v tenisovém klubu El Juego. Je dilezité tato rizika brat na zfetel, rozhodné je
neignorovat, pfipravit si vhodnou marketingovou strategii, kterd by mohla tato rizika
minimalizovat, snizit. Riziku nizké navstévnosti 1ze predejit nabidkou kvalitnich sluzeb,
ale také nepodcenénim propagace. Ekonomické krizi, inflaci a moznému nedostatku
finan¢nich prostiedkti Ize ptedejit jednak vhodnou kalkulaci cen sluzeb, ale také
moznosti vyuzit dotace od Ruské tenisové federace. Nespokojenost zdkaznikli ale mtize
také vyplynout z nedostatecné kvalifikace pracovnikl, cemuz lze predejit hned
vV pocatku pfi personadlnim obsazovani pracovnich pozic. Nicméné klicovou otdzkou
zistdva propagace, kterd umozni uzkou komunikaci se zdkazniky prostfednictvim
webovych stranek, stranek na socidlnich sitich (Facebook, Twitter), lze vyuzit
i papirové reklamy (letaky), propagace v médiich (radio, tisk). Samotna propagace by
ale neméla predstavovat prespfiliS finanéni zatéz, nékdy lze zvolit levnéj$i variantu

propagace s vétsim efektem. Je proto dilezité byt v kontaktu se schopnym manazerem.
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8 Zavér

Tato prace byla rozdélena do dvou ¢asti. V teoretické casti byly
charakterizovany zékladni pojmy spojené s podnikanim. Bylo nutné vénovat se analyze
trhu, ale také analyze poptavky a konkurence. Na zaklad¢ ziskanych poznatki z analyzy
se vytvari marketingova strategie a financni plan. V rdmci tohoto planu byla

predstavena problematika ukazatelii rentability, likvidity, fizeni aktiv a zadluzenosti.

V ramci analyzy trhu bylo pfedstaveno nejen mésto Krasnodar, ve kterém by
méla byt situovdna tenisovd Skola El Juego, ale také sila poptavky a predevSim
konkurence. Bylo zjisténo, Ze pifednim nedostatkem konkurencnich zafizeni je

propagace, ktera je vice neZ neuspokojiva.

V dalsi ¢asti se pteslo piimo k moznostem zaloZeni tenisové Skoly El Jeugo
a k problémim s tim spojenym. Pfedstaven byl nazev (a vysvétlen jazykovy puvod
nazvu ze Spanélstiny), dale poslani, hlavni cil a cilova skupina. Na zaklad¢ toho byl
vystaven marketingovy plan a strategie pro Skolu El Juego. Konkrétné byl proveden

navrh cen sluzeb, personalni rozvahy a propagacni strategie.

V réamci finan¢niho planovani bylo zjisténo, ze ndklady a vynosy v prvnim roce
fungovani podniku se témé&i rovnaji a tedy ziskovost neni prili§ vysoka. V dalSich letech
byl odhadovéan obdobny vyvoj. Nicméné v ramci zhodnoceni projektu vyslo najevo, ze
by projekt nem¢l byt ztratovy, pokud ovSem bude bran zietel piedevSim

na minimalizaci rizik, ktera byla podrobné rozebrana.
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