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Abstrakt

Néazev:

Cile:

Metody:

Vysledky:

Klic¢ova slova:

Marketingovy plén fitness centra Natalie v Ceském Brodé

Cilem bakalaiské prace je na zékladé¢ analyzy
marketingového planu, ktery byl aplikovan v roce 2014,
navrhnout Upravy marketingového planu pro rok 2015 a
2016.

V bakalaiské praci byly pouzity kvalitativni vyzkumné
metody. Konkrétné se jednalo o hloubkova interview
S manazerem fitness a dvéma pravidelnymi klienty fitness
Natélie. Dal§imi metodami byly nestrukturované
pozorovani jednotlivych prvkt marketingového mixu a

analyzy dokumentu.

Jeden z nejvyznamnéjsich vysledkt analyzy konkurence je
zjisténi, ze fitness Natalie ve srovnani s ostatnimi fitness
centry vCeském Brodé a jeho blizkém okoli
nejintenzivnéji propaguje své sluzby. Nejvyznamnéjsi
prilezitosti Natdlie je niz$i obliba mladych lidi o
konkuren¢ni fitness zafizeni a nejvyznamnéjsi silnou
strankou Natélie je pocet hodin oteviraci doby tydné. Mezi
Natalie patii vytvofeni tydenniho rozvrhu fitness sluzeb,
zredukovani poctu posilovacich stroji a vytvofeni

odpocinkovych zon.

Marketingovy mix, produkt, konkurence, fitness sluzby



Abstract

Title:

Obijectives:

Methods:

Results:

Keywords:

Marketing plan of fitness Natalie in Cesky Brod

The aim of this bachelor work is based on analysis of
marketing plan, which was applied in 2014, to suggest

adjustment of marketing plan for 2015 and 2016.

In bachelor thesis was used qualitative research methods.
Particularly it involves about depth interview with
manager of fitness and two regular clients of fitness
Natalie. Next research methods were unstructured

observation of marketing mix and analysis of documents.

One of most significant results of competition analysis is
discovery that fitness Natalie, in comparison with other
fitness centers in Cesky Brod and its near surroundings,
promotes most intensively its services. Most significant
Natalia’s opportunities are lower interest of young people
in competitive fitness centers in Cesky Brod and its near
surroundings. Most significant Natalia’s strength is
amount of opening hours during week. Between most
important adjustments of fitness Natalia’s marketing plan
belong creation weekly schedule of fitness services,
reduction amount of fitness machines and creations of rest

Zones.

Marketing mix, product, competition, fitness services
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1 Uvod

Marketing je véda, ktera zacala vznikat spolu se vznikem volného trhu, kdy firmy na

trhu mély stejné startovni podminky a musely zacit ,,bojovat o zakazniky

Marketing je bezesporu dulezity védni obor, ktery se neustdle rozviji a ktery patii
mezi hlavni nastroje firem, prostfednictvim nichz firmy ve volném trhu bojuji proti
konkurenci. Kazda firma, kterd chce v dnesnich tézkych trznich podminkach uspét,
musi mit uréitou marketingovou kampan, ktera je soucasti marketingového planu, ktery
spada do marketingové strategie firmy. Marketing je slozity proces, ktery musi byt
n&jakym zpiisobem rozvrzeny. Pravé k tomuto Gcelu slouzi marketingovy plan. Castym
jevem v oblasti podnikéni s fitness sluzbami je zanedbana tvorba marketingovym plant,
zejména u mensich provozovateld fitness zatizeni. Disledkem byva zbytecné zhorSena

pozice na trhu a horsi podnikatelské vysledky.

Marketingovy plan fitness centra Natélie jsem si zvolil za téma mé bakalarské prace
z diivodu snahy o vytvoreni navrhii na zlepSeni marketingového planu fitness centra
Natalie, které ve svém duasledku povedou k zlepSeni pozice fitness Natilic mezi

konkurenci a vétiiho rozvoje fitness trendu v okoli Ceského Brodu.
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2 Cile a ukoly.

Hlavnim cilem této bakalaiské prace je, na zaklad¢ analyzy marketingového planu,

ktery byl aplikovan v roce 2014, navrhnout Upravy marketingového planu pro rok 2015

a 2016. Hlavni cil se ovSem sklada z mnoha dil¢ich ukold, které musim splnit, abych

dosahl ptredem vytyceného hlavniho cile.

Dil¢i tkoly

Piiprava struktury a uskuteénéni hloubkového interview s manazerem fitness

Natélie.

Ptiprava struktury a uskute¢néni hloubkového interview s dvéma pravidelnymi

klienty fitness centra Natalie

Uskutecnéni pozorovani aplikovanych nastroji marketingového mixu ve fitness

Natalie v Ceském Brods.
Analyza dokumenti
Analyza ziskanych dat z pozorovani

Uspotadani dat, které byly ziskany z hloubkovych interview, analyzy dokumentt

a pozorovani.
Analyza marketingového planu, ktery byl aplikovan v roce 2014

Na zaklad¢ ziskanych dat navrzeni Gprav marketingového planu fitness Natalie

pro rok 2015 popiipadé 2016.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Marketing

Co je to vlastné marketing? Marketing je nauku o poznani aktualnich potieb
zakaznikl a zplisobech piesvédceni zdkaznikl, ze prave ten nas produkt, ktery nabizime
na trhu je pro né vhodnéjsi nez, ktery nabizi konkurence. Nyni nize uvedu konzervativni

definici marketingu od jedné z nejvétsich autorit tohoto védniho oboru.

Kotler! definuje ,,marketing jako spoledensky a Fidici proces, kterym jednotlivci a
skupiny ziskavaji to, co pottebuji, prostiednictvi tvorby, nabidky a smény hodnotnych

produktd s ostatnimi.«

Jedna z nejnovéjsich definic pochazi zroku 2008 od Americké marketingové
asociace (AMA), ktera popisuje definici marketingu nasledovné. ,,Marketing je aktivita,
soubor instituci a procest pro vytvaieni, komunikovani, dodavani a vyménu nabidek,
které maji hodnotu pro zakazniky, klienty, partnery a celou spolegnost.*

r~r

Cesky autor Bure§ nahlizi na marketing zase jako na metodu vedeni firmy, ktera
soustifed’uje v sobé v logickém pofadi nezbytné dil¢i akce, které je nutné provést, aby
zhmotnély napad (produkt) vySel na trhu co nejpfiznivéji. Aby se dosahlo co
nejptiznivéjSiho vysledku, je nutné vyruSit negativni vlivy, které brani dosazeni co

nejptiznivéjsiho vysledku na trhu.

Zahrani¢ni autor Berkovitz® nahlizi na marketing jako na ,proces planovani a
vytvareni koncepci, ocefiovani, propagovani a distribuce ideji, zbozi a sluzeb

k vytvofeni vymén, které uspokoji jednotlivce i organizace.

3.2 Marketingovy proces

Marketingovy proces pifestavuje souhrn velikého mnoZstvi tkold a €innosti, které

musi kazdé marketingové odd€leni fesit. Jelikoz marketingovy plédn je pouze soucast

! KOTLER, Philip. Marketing management: analyza, planovéni, vyuZiti, kontrola. Vyd. 1. Praha:
Grada, 1998, 710 s. ISBN 80-716-9600-5.

2 AMA: Nové definice marketingu. [online]. [cit. 2014-10-24]. Dostupné z:
http://www.salesnews.cz/portal/template/EcNewsArticleDetail/id/574765#content

¥ BERKOWITZ, Eric N. Marketing. 4th ed. BurrRidge, 111.: Irwin, c1994. 112 s. ISBN 02-561-3221-
6.
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marketingového planovani, které je zase dil¢im d&jem marketingového procesu, tak
bych nejdiive pii tvorbé marketingového planu blize seznamil s marketingovym

procesem.

,»Marketingovy proces je celek vnitinich a vnéjSich faktort ¢i vlivl, které ptisobi na

piipravu a realizaci marketingové strategie.**

Vétsina autort uvadi, ze marketingovy proces se obecné sklada z marketingové

analyzy, marketingového planovani, realizace a kontroly.

Kotler® ve svych publikacich uvadi, e se ,,marketingovy proces sklada z analyzy
marketingovych pfilezitosti, vybéru cilovych trhii, koncipovani marketingového mixu a

realizace marketingové strategie.*

Obrézek 1: Faktory ovliviiujici marketingovou strategii firmy (marketingovy proces)
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Zdroj: Kotler®

* KOTLER, Philip. Marketing. Praha: Grada, c2004. 103 s. ISBN 978-80-247-0513-2.
® Tamtéz. 104 s.
® Tamtéz 106 s.
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3.2.1 Analyza segmenti trhu

»Analyza segmentl trhu se provadi tzv. segmentaci trhu. Segmentace trhu je
rozClenéni trhu do homogennich skupin, které se vzajemné lisi svymi potiebami,
charakteristikami a chovanim; na tyto skupiny je mozné pusobit modifikovanym

marketingovym mixem.*’

»1rzni segment je skupina spotiebitelt, ktefi obdobnym zpisobem reaguji na

vr , . ;o . 8
pouzivané marketingové nastroje.*.

3.2.2 Vybér cilového trhu

Po ukonceni procesu segmentace trhu si firma vybere jeden ¢i skupinu
nejatraktivngj$ich segment trhu. Hledani nejatraktivnéjSich segmentii pro danou

spole¢nost se v odborné literatute nazyva targeting.

Na targeting navazuje proces, ktery se nazyva positioning. Pfedni autofi odbornych
marketingovych publikaci se shoduji, Ze positioning je ur¢ité vymezi vyrobku v myslich
zakaznikl. Rizné automobilky pfidavaji ke svym vozim rizné slogany, kdy se snazi
akcentovat urcitou vlastnost svého automobilu, aby se ,,vryl“ v mysli zdkazniki.
Naptiklad Toyota uvadi u jednoho ze svych automobill slogan ,,je pevny jako skala®,
kdy se snazi zdiiraznit spolehlivost daného vozu, Ford Taurus ma slogan ,, Je vyroben,
aby Vam dlouho slouzil!*, kdy firma Ford se snaZzi zminit moZnost dlouhodobého
uzivani vyrobku.

Jakmile si firma zvoli cilové trhy a zpiisob jakym chce své produkty vymezit viici
konkurenci, tak muze zacit s koncipovanim marketingového mixu pro své produkty,

které bude nabizet na cilovych trzich.

3.2.3 Marketingovy mix

Boyer definuje marketingovy mix jako soubor néstroji, které ma podnik k dispozici

k ovlivnéni chovani svych spotiebitelt a k dosazeni cilt, které si stanovil. Sklada se z

" KOTLER, Philip. Marketing. Praha: Grada, c2004. 103 s. ISBN 978-80-247-0513-2.
8 KOTLER, Philip. Marketing. Praha: Grada, c2004. 103 s. ISBN 978-80-247-0513-2.
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tzv. 4P (podle americké terminologie Product, Price, Place, Promotion), tj. z vyrobkové
politiky, cenové politiky, distribu¢ni politiky a komunikaéni politiky. Cely soubor je
nutné chapat komplexn¢ a vS§echna 4P museji byt sladéna.®

vvvvvv

fizeni. Organizace jej vyuziva k dosazeni svych marketingovych cilii, sestavuje jej
podle svych moznosti a miize ho pomérné snadno ménit. Marketingovy mix zahrnuje
vSe podstatné, s ¢im se firma obraci na trh, na zékazniky, vSe, co rozhoduje o jejim

uspechu na trhu.*

Podle Vastikové!, predstavuje marketingovy mix ,,soubor néstrojd, jejichZ pomoci
marketingovy manazer utvaii vlastnosti sluzeb nabizenych zakaznikim. Jednotlivé
prvky mixu mize marketingovy manazer namichat v rizné intenzité i v rizném potadi.

Slouzi stejnému cili: uspokojit potieby zdkaznikl a pfinést organizaci zisk.*

Marketingovy mix 4P se skladd z téchto marketingovych nastrojii cena (price),

distribuce (place), vyrobek ¢i produkt (product) a propagace (promotion).

% BOYER, A. Strucny vykladovy slovnik managementu. V'yd. 1. Praha: HZ, 1995. 165 s. ISBN 80-
901-9185-1.

10 FORET, Miroslav. Marketing pro zacdtecniky. 1. vyd. Brno: Edika, 2012, 184 s. ISBN 978-80-
266-0006-0.

1 VASTIKOVA, M. Marketing sluzeb: efektivné a moderné. 1. vyd. Praha: Grada, 2008, 232 s. ISBN
978-80-247-2721-9.
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Obrézek 2: marketingovy mix 4P

VYROBKOVA POLITIKA CENOVA POLITIKA
(product) (price)
sortiment ceniky
kvalita slevy
design nahrady
znacka platebni podminky

cilovi zakaznici
planované pozicovani

KOMUNIKACNI POLITIKA DISTRIBUCNI POLITIKA
(promotion) (place)
reklama distribucni slevy
osobni prodej dostupnost distribucni sité
podpora prodeje prodejni sortiment

public relations

Zdroj: Kotler®

Marketingovy mix 4P se pouZiva pro ovliviiovani zédkaznikd, jestlize firma se snaZzi
prodat vyrobky. Dnes néktefi autofi uvadéji marketingovy mix ¢lenény do 7P, mimo
vySe uvedend 4P, kterymi jsou produkt, cena, distribuce a propagace, doporucuji
vyuzivat dal$i marketingové nastroje uvadéné jako 3P. Jde o marketingové nastroje —
lidé (people), proces (proces) a prezentace (presentation). Tyto marketingové nastroje

. P . r ‘ ror v vr . v 1
jsou velmi uzite¢né pro marketingové planovani a pfedevsim pro oblasti sluzeb. 3

Jelikoz se v mé bakalaiské praci zabyvam marketingovym planem fitness centra, tak
bych chtél vymezit odlisnosti pojmu marketingovy mix sportovnich sluzeb od pojmu
marketingovy mix. Podle Simy, ktery tvrdi, Ze ,,marketingovy mix sportovnich sluzeb je
marketingovy mix sluzeb aplikovany ve specifickém prostiedi télesné vychovy a

sportu.«**

2 KOTLER, Philip. Marketing. Praha: Grada, c2004. 103 s. ISBN 978-80-247-0513-2.

B BURES, Ivan. Pozicni strategie v marketingu: jak profitovat z trinich nik. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 1998. 83 s. ISBN 80-859-4365-4.

14 S§IMA, Jan. Kvalita télovychovnych a sportovnich sluzeb v prazskych fitness centrech z pohledu
zakaznika. Praha, 2013. Disertacni prace. Univerzita Karlova.
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Nize se budu vénovat jednotlivym nastrojim marketingového mixu a zvlast' se
pokusim zminit nékolik poznatkl ke konkrétnim nastrojim v oblasti télesné vychovy a

sportu.

3.2.3.1 Produkt

Produktem je to, co si zadkaznik koupi. Produkt muize mit bud’ hmotnou podobu,

potom se jedna o vyrobek, anebo nehmotnou podobu, a potom se mluvi o sluzb¢.

»Produkt sdm ma tii vrstvy. Jadro je unikatni zékladni uzitek, ktery se prodava. Ve
skuteCnosti je to unikatni prodejni prvek, specifickd pozice daného vyrobku ve védomi
zékaznika. Znacka je Casto shrnutim, vizualizaci kliCového uzitku a vseho, co je s tim
spojeno. Uzitek se musi pievést v néco uchopitelného, hmotného — druha uroven
produktu jsou hmotné prvky. Vlastnosti produktu, Groven jeho kvality, jeho varianty,
design a baleni jsou dilezitymi ndastroji, které udélaji produkt hmotnym. Rozsifeny
produkt ptidava jadru na hodnot¢ a zajimavosti pro zédkaznika. Rozsifeny produkt se da
definovat jako povrchova servisni vrstva. Zahrnuje promptni dodavky, instalaci,
«l5

prodejni sluzby a postupy pro feSeni stiznosti a reklamaci.
Peter Doyle'® ¥ik4, Ze ,,produkt se déli na hmotny vyrobek a sluZbu. Riiznou podobu
produktu potom firma nabizi na trhu. Hmotny produkt se sklada z kvality, designu,
sortimentu a znacky. Naopak sluzby se déli na doruCovani, pronajimani, opravovani a
cviceni.*
Dle Caslavové'’ Ize za »Sportovni produkt povazovat, veSker¢ hmotné a nehmotné
statky nabizené k uspokojovani pfani a potieb zakaznikti pohybujicich se v oblasti

télesné vychovy a sportu.*
Sima®® tiké, Ze o ,.sportovnim produktu nelze mluvit jako o produktu homogennim,

nebot’ zahrnuje sportovni zbozi, sluzby, osoby, mista a myslenky s hmotnymi i

nehmotnymi atributy.*

> SMITH, Paul. Moderni marketing. Vyd. 1. Praha: Computer Press, 2000. 184 s. ISBN 80-722-6252-
1.

' DOYLE, Peter. Value-based marketing: marketing strategies for corporate growth and shareholder
value. New \(ork: Wiley, c2000. 86 s. ISBN 04-718-7727-1.

17 CASLAVOVA, Eva. Management a marketing sportu. 1. vyd. Praha: Olympia, 2009, 225 s. ISBN
978-80-7376-150-9.
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3.2.3.2 Klasifikace sportovnich sluzeb s aktivni ucasti zakaznika

Existuje vice aspektl, jak bychom mohli délit sportovni sluzby. Vybral jsem si tuto

klasifikaci, nebot’ sportovni sluzby poskytované ve fitness centrech spadaji do této

skupiny. Nize uvedena Klasifikace vychazi z motivu zakaznika k ti¢asti na pohybovych

aktivitach.!® Chelladuraie in Sima?® tvrdi, ze ,.se jednd o motivy v podobé osobniho

potéSeni, ziskani dovednosti, snahy vyniknout a upevnéni nebo zlepSeni zdravi a télesné

zdatnosti.

,Klasifikace sportovnich sluzeb s aktivni UCasti zdkaznika se ¢leni.

1. Sluzby pro potéSeni zdkaznika — Pi. Poskytovani tenisovych kurtti

2. Sluzby pro zdravi a kondici — Pf. Pronajimani saun ¢i vifivek

3. Sluzby pro rozvoj schopnosti a dovednosti — Pt. Poskytovani tréninkovych
hodin pod vedenim odbornika

4. Sluzby pro dosazeni vrcholnych vykonti — Pf. Soustavné poskytovani
profesionalné vedenych tréninkl za uc¢elem dosaZzeni maximalniho vykonu
ve sportovnim odvétvi, kterému se klient vénuje

5. Sluzby pro udrZeni kvality zivota — Pf. Cviceni ve fitness centrech ve
skupinovych hodinach, které jsou pod vedenim trenérti, kdy nezanedbatelnou
roli zde méa mezilidsky kontakt

6. Lécebné sluzby — Pt. Program na redukci télesné hmotnosti?

3.2.3.3 Cena

Janes in Sima 22je cena pro poskytovatele sluzeb dalezitou funkci — zvySuje vynos,

uruje poptavku a mize zvyhodnovat jisty druh zdkazniklh — studenty, dichodce,

dopoledni navstévniky apod.

18 SIMA, Jan. Kvalita t&lovychovnych a sportovnich sluzeb v prazskych fitness centrech z pohledu
zakaznika. Praha, 2013. Disertacni prace. Univerzita Karlova.

9 SIMA, Jan. Kvalita t&lovychovnych a sportovnich sluzeb v prazskych fitness centrech z pohledu
zakaznika. Praha, 2013. Disertacni prace. Univerzita Karlova.

0 Tamtéz. 18 s.

2L Tamtéz 21-22 .
22 Tamtéz 33 s.
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»Cena muze byt také dilezitym signalem pro zakazniky, ktefi ji mohou chapat jako
indikator kvality. Nizké ceny mohou naznaCovat nizsi kvalitu, zatimco vysoké ceny

podporuji ocekavani vysoké kvality a exkluzivity.“23

,Cena se muze navySovat ¢i snizovat rychleji nez je mozné ménit ostatni prvky z
mixu. Cena zahrnuje také rtizné slevy, moznosti platby, podminky placeni, splatkovy

- , . v C oy 24
rezim, ndhrady ¢i moznosti avéru.*

3.2.3.4 Distribuce

,Distribuéni politika predstavuje komplex opatieni, kterd na sebe navazuji a prolinaji
se. Zahrnuje vSechny operace (vyménné toky — exchange flows) nezbytné pro
pfemisténi zbozi od vyrobce na misto vybrané spotiebitelem nebo uzivatelem nebo na
misto, kde si je mohou potencialni zadkaznici snadno koupit. Jedna se o fyzické
pfemistovani produktid (pfepravu, skladovani, fizeni zdsob), zménu vlastnickych

vztahtl, nehmotné procesy (informaéni toky, platby, reklamu, podporu prodeje, atd.).“%

Sima®® uvadi, ze ,distribuce sluzeb v oblasti fitness je piima, od poskytovatele
k zakaznikovi. Jiné formy sportovnich sluzeb mohou byt distribuovany neptimo pies
zprostiedkovatele. Prikladem mutze byt prodej vstupenek na sportovni akci

prostiednictvim ticketingové spole¢nosti.*

3.2.3.5 Propagace’
Poslednim nastrojem marketingového mixu 4P je propagace. Propagace je v praxi
aplikovana prostiednictvim propagaénich strategii. ,,Propagacni strategic maji za cil

vytvoftit povédomi o produktu a jeho V}'/hoda'lch.“27

2 §IMA, Jan. Kvalita t8lovychovnych a sportovnich sluzeb v prazskych fitness centrech z pohledu
zakaznika. Praha, 2013. Disertacni prace. Univerzita Karlova.

# HERCIK, P. Konkurence ve vybranych fitness klubech v regionu Praha. Praha, 2011. 18
s.Diplomova prace. Univerzita Karlova.

% JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: [strategie a trendy]. 1. vyd. Praha: Grada, 2008.
153 s. ISBN 978-80-247-2690-8.

% SIMA, Jan. Kvalita t&lovychovnych a sportovnich sluzeb v prazskych fitness centrech z pohledu
zakaznika. Praha, 2013. Disertacni prace. Univerzita Karlova.

" BEST, Roger J. Market-based management: strategies for growing customer value and
profitability. 2nd ed. Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall, c2000. 153 s. ISBN 01-301-4546-7.

19



Keith Fletcher®® uvadi, e ,propagace se zaobira riiznymi aktivitami, které
spoleCnosti pouzivaji k presvédCeni cilovych zdkaznikli ke koupi produkti danych
spolecnosti a k zviditelnéni prednosti jejich produkti. Mezi tyto rizné aktivity, kterymi
se snazi spole¢nosti komunikovat se zakazniky, patii napiiklad reklamy v televizich,
rédiich, kKinech, novinach, na plakatech atd., nebo mnohem p#imé&;jsi formy marketingu

jako napftiklad direct marketing nebo telesales.*

Propagace se v praxi aplikuje v podobé propaga¢niho mixu, kterému se n¢kdy fika

komunikaéni mix.

»Propagacni mix zahrnuje vSechny komunikacni prostfedky, které¢ jsou marketérovi
k dispozici. Mezi tyto prostfedky fadime prodej, reklama, podpora prodeje, pfimy
marketing, prace a vztahy s médii (a vztahy s vefejnosti), sponzorstvi, vystavy, obal ¢i
baleni, misto prodeje a jeho Uprava (merchandising), internet, ustni sdéleni a identita

2
spole¢nosti.«?*

Berkowitz uvadi, Ze ,propaga¢ni mix se déli na reklamu (advertsing), vztahy

s vetfejnosti (publicity), osobni prodej (personal selling) a podpora prodeje (sales

promotion).«*

% FLETCHER, Keith. Marketing management and information technology. 2nd ed. New York:
Prentice-Hall, 1995. 206 s.ISBN 01-318-4482-2.

» PELSMACKER, Patrick de. Marketingova komunikace. Praha: Grada, c2003. 56 s. ISBN 80-247-
0254-1.

% ERIC N. BERKOWITZ, ROGER A. KERIN, STEVEN W. HARTLEY a WILLIAM RUDELIUS.
Marketing. 3rd ed. Homewood: Irwin, c1992. 552 s. ISBN 02-560-9182-X.
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Tabulka 1: Komunika¢ni mix

Prostredky Osobni kontakt se
komunikaéniho zakaznikem / V Platby Pozitiva Negativa
mixu
Vysplfa Vysoké
efektivita, ;
Platby za kusy. : naklady.
Reklama . oslovovi e
prostory a ¢as S obtizné ziskat
velikého i
. . ... |zpétnou vazbu
mnozstvi lidi
Okamazita zpétna
Platby vazba, vysoce
prodavacium, presvedcivy, Extrémné
; . Osobni kontakt se spise jdeio vytfer' dravhy
Osobni prodej z ; platy nebo se konkrétnich prostfedek
zakaznikem : : R R
jedna o lidi.moznost |komunikacniho
odmeény k ziskani mixu
platim komplexnich
informaci
Vztahy s Nsplatise Nejver'ohodneIJSI Obtlz?a
T 5 i oz zdroj v mysli spoluprace s
verejnosti pfimo médiim i i G
zékazniku meédii
vys?ka .efektnflta} SHEERS
v pfizpusbovani = .
St =G zneuzitelné,
Platba zavisi se zménam SR
5 muze vést k
podpora prodeje nadrbiu chovanly propagacnim
podpory kratkém obdobi s
. i valkam,
prodeje (chovani
. S snadno
zhiaanici]., okopirovatelné
vysoka flexibilita| ®" "

Zdroj: Berkowitz*!

3L ERIC N. BERKOWITZ, ROGER A. KERIN, STEVEN W. HARTLEY a WILLIAM RUDELIUS.
Marketing. 3rd ed. Homewood: Irwin, c1992. 467 s. ISBN 02-560-9182-X.
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Nyni bych rad k jednotlivym prostifedkiim komunika¢niho mixu uvedl konkrétni

ptiklady.
e Reklama- naptiklad reklama v televizi, rozhlase, v tiskovinach atd.
e Osobni prodej - napiiklad prodejce mluvi s kone¢nym uzivatelem, atd.

e Vztahy s vefejnosti — napiiklad tiskové konference, vyro¢ni zpravy firmy,

rozhlasoveé zprévy atd.

e Podpora prodeje — napiiklad prémie (odména za provedeni nakupu), kupony
(za provedeni n¢kolika nakupl nebo nakupt nad urcitou hodnotu dostanu

néjaky darecek), atd.

3.2.3.6 Lidé

Nastroj lidé, predstavuje dojem zadkaznika na zprostfedkovatele konkrétni sluzby.
Napiiklad pfi navstévé tréninku ve fitness centru, které tento trénink samo
zprostfedkovava, tak si zakaznik vytvari dojem na toto konkrétni fitness centrum z
rozhovora s lidmi z recepce, strenéry, z chovani trenéri béhem fitness sluzeb, ale i

Z chovani ostatnich zamé&stnanct fitness centra,se kterymi ptijde zakaznik do kontaktu.

3.2.3.7 Proces

Proces je piedposlednim nastrojem marketingového mixu, ktery se vénuje obsahu
nabizené sluzby. Zde se marketingovy pracovnik zabyva otazkou, jak zlepSit samotnou

sluzbu.

3.2.3.8 Prostredi

Poslednim nastrojem marketingového mixu sluzeb je prezentace, nékdy se nazyva
physical evidence, prostiedi ¢i enviroment. Jednd se o marketingovy nastroj zabyvajici

se prostorami, ve kterych je dana sluzba poskytovana.
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3.3 Marketingovy plan

,Prostfednictvi strategického planovani se firma rozhoduje, jaké ma plany s kazdou
ze svych podnikatelskych jednotek. Marketingové planovani zahrnuje i rozhodovani o
marketingovych strategiich, které firmé napomohou uskuteciiovat firemni strategické

cile.«%

P.Kotler*® tika, ze »planovani je ¢innost, kterd mnohdy trvd déle nez samotnd
realizace. Také jeho vysledky, nevedou vzdy k pozadovanému cili. Planovani je vSak

tieba a ten, ,, kdo neumi uspésné planovat, ten planuje sviij netispéch.*

Podle Geské autorky Blazkové® | je marketingovy plan pisemnym dokumentem
zachycujici vysledky marketingového pldnovani. Je to néstroj, jehoz cilem je zlepsit

obchodni vysledky.*

Podle serveru Allbussnis ,,je marketingovy plan dokumentem, ktery detailn¢ popisuje
marketingovy smér spoleCnosti. Marketingovy pldn se mulze také nazyvat
marketingovym planem, actionplan nebo marketingovou strategii. Marketingovy plan
muze byt zaméten na jednotlivé produkty, celou spolecnost ¢i celé produktové portfolio
spole€nosti. V kazdém ptipadé, marketingovy plan specifikuje marketingové cile a
ukoly, které by mély byt dosazeny béhem urcitého ¢asového obdobi. Dulezitou Casti
marketingoveho planu je naplanovani riznych strategii, které budou implementovany
v riznych usecich zvoleného Casového obdobi. DileZitou soucéasti marketingového
planu je také stanoveni odpovédnosti jednotlivych marketingovych oddéleni za

provadéni riiznych strategii ¢i Sinnosti, které jsou uvedeny v marketingovém planu.«*

Podle Johna Westwooda®, ,,marketingovy plan firmy, spolecnosti & korporace je
klicem k businessplanu. Marketingovy plan by mél identifikovat ptiznivé obchodni
ptilezitosti pro spole¢nost a zhruba popsat jak proniknout, zaujmout a udrzet pozici na

konkrétnim trhu. Jednd se vlastné o komunika¢ni nastroj, ktery kombinuje prvky

%2 KOTLER, Philip. Marketing. Praha: Grada, c2004. 106 s. ISBN 978-80-247-0513-2.

% KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera: jak vytvaret a ovlddnout nové trhy. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 2000, 258 s. ISBN 80-726-1010-4.

% BLAZKOVA, Martina. Marketingové Fizeni a planovani pro malé a stiedni firmy. 1. vyd. Praha:
Grada, 2007, 278 s. ISBN 978-80-247-1535-3.

% [online] [cit. 2014-10-29]. Dostupné z: http://www.allbusiness.com/glossaries/marketing-
plan/4953971-1.html

% WESTWOOD, John. How to write a marketing plan. Fourthedition. 2013, x, 172 pages. ISBN
9780749467128.
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marketingového mixu a upravuje je do provadéciho planu. Dale objasnuje kdo, co, jak a

kdy by mél délat a jak by toho mél dosdhnout.*

3.3.1 Obsah marketingového planu

Kazdy autor zabyvajici se marketingovym planem vytvati koncepci marketingového
planu trochu odlisné nez jiny autor. OvSem vsSechny druhy marketingovych planii se
musi zabyvat cilovym trhem, pfilezitostmi a riziky, které plynou z existence na daném
trhu, hlavnimi cili, marketingovou strategii, marketingovym mixem, provadécim

planem, rozpo¢tem na konkrétni ¢asové obdobi a kontrolou.
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Tabulka 2: Obsah marketingoveho mixu

Uvaod

V ivodu jsou shrnuty hlavni cile a doporucent pro plinované obdobi. Uvod musi
byt struény a jasny a musi umoZnit vrcholovému managmentu snadnou orientaci v

hlavni problematice. Za tivedem by mél nasledovat obsah.

Popis soutasné
marketingové

Situace

V této &isu je popsén cilovy trh a pozice, kterou firma na cilovém trhu zaujima,
Dile jsou zde uvedeny informace o trhu obecné, informace o aspéSnosti produkti. o
konkurenct a o distribuci,

o Analyza trhu uvddi informace o trhu a jeho hlavnich segmentech, popisuje
potfeby a pidni zikaznik( & faktory marketingového prositedi, které by
mohly oviiviiovat ndkupnf rozhodovini.

e Analyza Gsp&Snosti virobku uvadi prehled realizovanych objemi prodeji.
docilenych cen a marzi u nepvyznamnéiich vyrobki dané virobkové
fady.

o Anal{za distribuce se zamefuje na vvhodnoceni aktudlnich prodenich
trendl a ofekivaného vivoje v oblastt distribuénich cest.

Analyvza rizik a

piilezitosti

Analyza popisuje hlavni nzika a pitleZitosu pro dany produkt. UmoZiuje
piedvidat vivoj na trhu, ktery by mohl pozitivné & negativné ovivnit aktivity firmy

a jeji strategit.

Cile a hlavni

tikoly

Jednad se o stanovent cilil a urdeni hlavnich akohi. které bude tieba splnit v
plinovaném obdobi. Napf. firma si stanovi il dosdhnout na vybraném trhu 15%
podilu. V souvislosti s planovanym cilem bude tieba vyfedit, jak¢m zplisobem bude

mozné zvideni trznitho podilu dosdhnout.

Marketingovi

strategie

V rimei marketingové strategie je popsdna zikladni marketingovi filozofie, ze
které budou jednotlivé podnikatelské jednotky vychidzet pit plnéni svich
marketingovvceh cil, pit stanoveni cilovveh trhi, pii positioningu i pit plinovini
marketingovich vydaji. Déle sou zde uvedeny dilei strategie pro jednotlivé nastroje
marketingového mixu a zminény souvislosti s viie uvedenymi riziky, pfileZitostmi t

hlavnimi Okely.

Provideéci plin

V providécim plianu je uvedeno. jakvm zphsobem budou marketingové strategie
realizoviny. Tento plin stanovuje. co a kdy md byt provedeno. a vvimezuje rovnéz

odpoveédnost jednotlivich osob, Urtuje té2 ndklady. které bude nutno vynaloZit,

Rozpodty

Rozpocty zdivodnuyi a podrobnéji rozvidé)i marketingovy rozpodet. V zisade
obsahuji projeket vikazu ziskl a zirdt, Uvadé)i vwii odekdvanych trzeb (pocet
budoucich prodan¥ych kusi virobku & objem poskytnutich sluzeb a jejich &istou
primérnou prodejni cenu) a ofekavané naklady (vyrobni. distribuéni a
marketingové ). Rozdil predstavuje odekavany zisk, Jakmile jsou rozpodty schvileny,
predstavuyi ziklad napi. pro nakup materidlu, plinovani viroby. plinovani podtu

pracovnich sil a celkovou realizaci marketingové strategie.

Kontrola

V této &sti jsou definoviny kontrolni akee, které maji slouzit fidicim
pracovnikim ke sledovini realizace marketingové strategie o urdit oblasti, ve

kterveh nejsou plinované cile spinény.

Zdroj: Kotler*’

%" KOTLER, Philip. Marketing. Praha: Grada, c2004. 106 s. ISBN 978-80-247-0513-2.
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V nésledujicich podkapitolach se budu zabyvat vysvétlenim obsahu jednotlivych

¢asti marketingového planu.

3.3.2 Popis soucasné marketingové situace

Tato kapitola se vztahuje k druhé ¢asti marketingového planu podle Kotlera, viz

vyse tabulka €. 1 a zabyva se zejména analyzou cilového trhu.

Cilovy trh je konkrétni segment trhu, na ktery je zaméfena marketingova kampar

firmy™.

,.Kotler®* vnimé pozici firmy na trhu podle podilu na trhu. Déli firmy na trzniho
vidce, trzniho vyzyvatele, nasledovatele a troskate trhu. Trzni podil vypocitame jako
trzby (objem prodeje) firmy lomené objemem trzeb celého trhu. Trzni podil ndm vyjde

v procentech.*

,.Ctyficet procent a vice trhu je v rukou trzniho viidee, tj. firmy s nejvét§im podilem
na trhu. DalSich tficet procent ovlada trzni vyzyvatel, firma na vzestupu, kterd tvrdé
bojuje o vétsi podil na trhu. Dvacet procent ovlivituje trzni nasledovnik, dalsi firma na
vzestupu, ktera je ochotna udrzovat sviij podil na trhu a nechce ,,svou lod’ roztfistit o
skaly*. Zbyvajicich deset procent trhu je v rukou ,,ptistipkait a troSkart“, malych firem

obsluhujicich malé trzni segmenty, které se vétSim firmam nevyplaci obsluhovat.“*

3.3.2.1 Analyza rizik a prileZitosti

Analyza rizika a pftilezitosti zkouma vnitini a vnéjsi prostfedi podniku, specifické

. rowe . cvo 7 . ’ r 41 r v . r
marketingové ¢innosti a vnitini marketingovy systém “°. V této ¢asti marketingového
planu se shromazd'uji velkd mnozstvi dat, které se nasledn€ pouzivaji pii vytvareni

situaéni analyzy, analyzy konkurence, SWOT analyzy a dalSich analyz.

% [online]. [cit. 2014-11-06]. Dostupné z: http://www.businessdictionary.com/definition/target-
market.html

% KOTLER, Philip. Marketing management: analyza, pldnovéni, vyuziti, kontrola. Vyd. 1. Praha:
Grada, 1998, 370 s. ISBN 80-716-9600-5.

* KOTLER, Philip. Marketing management: analyza, planovéni, vyuziti, kontrola. \V'yd. 1. Praha:
Grada, 1998, 365 s. ISBN 80-716-9600-5.

' WESTWOOD, John. Jak sestavit marketingovy plan Prel. J. Vejdélek. 1.vyd. Praha: Grada
Publishing, 1999, 117 s. ISBN 80-716-9542-4.
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3.3.2.2 Cile a hlavni tkoly

Marketingovym cilem je rovnovaha mezi vyrobky a jejich trhy, tedy poznani toho,
jaké vyrobky na jakych trzich chcete prodavat. Prostfedky k dosazeni téchto cili —
pouzivani cen, podpora prodeje, zpusoby distribuce — jsou marketingovymi strategiemi.
Marketingovymi cili muze byt naptiklad zvySeni obratu prodeje, trzniho podilu,

hrubého zisku z prodeje ¢i zvySeni po¢tu prodanych kusu uréité vyrobkové fady.

Vedle marketingovych cili se miZzou zminit dal$i nemarketingové cile jako

napiiklad oprava interiéru podniku, modernizace vyrobnich stroju atd.

3.3.2.3 Marketingova strategie

Jak jsem jiz uvedl vySe, tak marketingové strategie jsou zpiisoby dosazeni
marketingovych cili. Marketingové strategie jsou urCeny pro jednotlivé nastroje
marketingového mixu, nebot’ marketingovych cili je dosazeno prostfednictvim riznych
politik nastrojii marketingového mixu. Marketingové strategie urcuji, jaké typy politik

jednotlivych nastroji marketingového mixu maji byt pouZity.
,,Marketingové strategie jsou.
1. Defenzivni strategie — urené k zabranéni ztraty soucasnych zakaznikt

2. Rozvojove strategie — ur¢ené k nabidce Sir§iho okruhu produkti nebo sluzeb

soucasnym zakaznikiim

3. Utocné strategie — urcené krozsifeni podnikani ziskdnim novych

, 102
zakazniku*

Mezi politiky marketingového mixu patfi produktova, cenova, propagacni a distribu¢ni

politika.

2 WESTWOOD, John. Jak sestavit marketingovy plan Prel. J. Vejdélek. 1.vyd. Praha: Grada
Publishing, 1999, 50 s. ISBN 80-716-9542-4.
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3.3.2.4 Provadeci plany

Provadéci plany nebo také akeni plany, které davaji konkrétni instrukce persondlu

podniku, které ve svém konecném duasledku povedou dosazeni stanovenych cilt.
,Kazdy ak¢éni plan by mél obsahovat.
1. Soucasnou pozici — na niZ se nyni nachazite
2. Cile — co chcete délat, kam sméfujete
3. Cinnost — co potiebujete udélat, abyste se k cili dostali
4. Odpovédnou osobu — kdo to udéla
5. Datum zacatku akce

6. Datum ukondéeni akce

7. Rozpoctoveé naiklady“43

3.3.2.5 Rozpocty

Vypocitavané rozpocty v marketingovém planu se zabyvaji zménami vynosi a
nakladi, které souviseji s vytyCenymi marketingovymi cili. Do rozpoctl se dale
pfipoc€itavaji nadklady na zhotoveni marketingovych pland, ndklady na zmény politik
marketingovych mixt ¢i dalsi ndklady spojené s prodejem. Rozpocty, které se zobrazuji
v marketingovych planech, jsou vlastné vykazy ziski a ztrat, jenz obsahuji pouze
polozky souvisejici s prodejem nebo vytyCenymi marketingovymi cili. Finance, které
podnik bude muset vynaloZit na splaceni zdvazkid nebo které predstavuji budouci
pohledavky plynouci zjiné neZz prodejni cCinnosti podniku, jsou predikovany

ve finan¢nim plénu.

3.3.2.6 Kontrola

V posledni ¢asti marketingového planu se navrhuji zplsoby kontroly vyty€enych
marketingovych cili a ¢asové rozloZeni uskutecnéni konkrétniho zplsobu kontroly

v ¢asovém obdobi, na které je marketingovy plan sestaven. Vytvoieni kritérii, kterymi

*® WESTWOOD, John. Jak sestavit marketingovy plan Prel. J. Vejdélek. 1.vyd. Praha: Grada
Publishing, 1999, 53 s. ISBN 80-716-9542-4.
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bude hodnocena urovenn dosazeni marketingovych cilt, je zadkladni manazerska
zodpovédnost. Tyto kritéria by mé&la byt vytvorena na zadatku planovaciho procesu. *
»Mezi kontrolni kritéria mizeme zatadit celkovou sumu trzeb, ziskovost produktu,
méfitka povédomi o produktech podniku, marketingové naklady, podil na trhu vlastniho
podniku atd.«*

* HATTON, Angela. The definitive marketing plan. [2nd ed]. London: Financial Times Management,
1999. 103 s. ISBN 02-736-4932-9.
* Tamtéz. 103 s.
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4 Metodika prace

Ve své bakalaiské praci se zabyvam analyzou marketingového planu fitness centra
Natélie v Ceském Brodé v roce 2014 a vytvofenim nékolika navrhd, které by mohly byt
aplikovany v nasledujicim roce. Struktura marketingového planu, které jsem se drzel pfi

svém vyzkumu, byla pouzita dle Kotlera.*® Tato struktura je popsana v tabulce 1.

K analyze marketingového planu jsem pouzil jisty druh marketingového vyzkumu,

nebot’ jsem provedl hloubkova interview a pozorovani.

V své bakaldiské praci jsem provedl marketingovy vyzkum, ktery byl kvalitativni.
Jednalo se o pfipadovou studii. Konkrétné jsem se zabyval studiem organizace.

Piipadova studie je detailni studium jednoho piipadu nebo n&kolika mélo piipadi. *’
,Pripadové studie lze rozlisit podle sledovaného piipadu.

e Osobni pfipadova studie

e Studium komunity

e Studium socialnich skupin

e Studium organizaci a instituci

e Zkoumani programi, udalosti, roli a vztahi

Piipadova studie organizaci a instituci. Tato pfipadova studie zkouma firmy, Skoly,
odborové organizace, implementace programt a intervenci, kulturu organizaci, procesy
zmén a adaptaci. Cile jsou riznorodé — hledani nejlepSiho vzorce chovéni, zavedeni

urcitého typu fizeni, evaluace, zkoumani procesti zmén a adaptace.“48

*® KOTLER, Philip. Marketing. Praha: Grada, c2004. 106 s. ISBN 978-80-247-0513-2.

*" HENDL, Jan. Kvalitativni vyzkum: zakladni teorie, metody a aplikace. 2., aktualiz. vyd. Praha:
Portél, 2008. 102 s. ISBN 978-80-7367-485-4.

* Tamtéz. 103 s.
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4.1 Marketingovy vyzkum

Podle Paula Hague®® muZe byt marketingovy vyzkum chapan z pohledu jeho
provedeni, ¢imz je sestrojovani dotazniki, planovani vzorkii dotazovanych, metody

sbéru a analyzy dat.

Na zacatku nasledujicich podkapitol uvedu odborny nahled na marketingovy
vyzkum. A v zavéru kazdé podkapitoly uvedu, jak jsem sam pii vyzkumu postupoval,
pfiCemz jsem se fidil informacemi nabytych z odbornych publikaci. Tyto informace

jsem na zacatku kazdé z podkapitol odcitoval.

* HAGUE, Paul N. Priizkum trhu: [priprava, vybér vhodnych metod, provedeni, interpretace
ziskanych udajii]. Vyd. 1. Brno: Computer Press, 2003. 18 s. ISBN 80-722-6917-8.
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4.1.1 Proces marketingového vyzkumu
Proces marketingového vyzkumu se sklada z nasledujicich ¢asti.
1. ,,Urceni cile vyzkumu,
Definovani vyzkumného problému,
Ptinos vyzkumu
2. Zdroje dat
3. Metody a techniky sbéru dat
4. Urceni velikosti vzorku
5. Sbér dat
6. Zpracovani a analyza dat

oy rox o w7 I 50
7. Zpracovani a prezentace zavére¢né zpravy*

4.1.1.1 Urceni cile vyzkumu, definovani vyzkumného problému a prinos vyzkumu

Hlavnim cilem vyzkumu je, na zaklad€¢ analyzy marketingového planu, ktery byl

aplikovan v roce 2014, navrhnout Upravy marketingového planu pro rok 2015 a 2016.

Pfinosem vyzkumu jsou upravy marketingového planu pro rok 2015 ¢i 2016, které
byly vytvofeny na zakladé odbornych znalosti nabytych z publikaci zabyvajici se
marketingovou problematikou. Tyto upravy by mély vést ve svém disledku k lepSimu

plnéni marketingovych cilii fitness centra Natilie v Ceském Brodg.

4.1.1.2 Zdroje dat
.,V projektech marketingového vyzkumu obvykle pracujeme se dvéma zdroji dat:
sekundarnimi a primarnimi.“>* Rozdil mezi sekundarnimi a primarnimi daty je v ucelu,

pro ktery byly vyhotoveny. Sekundarni data byla vyhotovena k jinému vyzkumu, nez

0 PRIBOVA, Marie. Marketingovy vyzkum v praxi. 1. vyd. Praha: Grada, 1996, 25 s. ISBN 80-716-
9299-9.
*! Tamtéz. 35 s.

32



jsme je pouzili. Primarni data byla ziskana k aplikaci ve vyzkumu, ve kterém byla také
pouzita. Primarni data zajistuji kvalitu vyzkumu.*

V mém vyzkumu jsem pouzil primarni zdroje dat. Primarni zdroje dat byli manager
fitness Natalie a dva pravidelni navstévnici fitness Natalie, ktefi méli zastupovat rizné
skupiny (segmenty trhu) navstévniki fitness Natélie.

Jako pravidelného navstévnika fitness Natalie jsem oznacil lidi,

1. ktefi chodi dvakrat a vicekrat tydné do fitness Natalie,

2. v souctu vSech jejich navstév za jeden kalendarni rok, tak pocet navstév
fitness centra Natalie tvoii 80% a vice z celkového poctu navstév fitness

center

3. nebo navstévuji fitness centra méné nez dvakrat za tyden, ale pokud jdou do

fitness centra, tak preferuji pouze navstévu fitness centra Natalie.

2 PRIBOVA, Marie. Marketingovy vyzkum v praxi. 1. vyd. Praha: Grada, 1996, 35 s. ISBN 80-716-
9299-9.
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4.1.1.3 Metody a techniky sberu dat
Metody a techniky sbéru dat se ¢leni na kvalitativni a kvantitativni.

»Kvantitativni vyzkum se zabyva ziskavanim daji o ¢etnosti vyskytu néceho, co jiz
probéhla nebo se déje pravé nyni. Ucelem kvantitativniho vyzkum je ziskat méfitelné
Crealnd fidaia B3 54 o 1 . - -
Ciselné udaje.”>” Kozel>™ tadi mezi kvantitativni metody dotazovani, pozorovani a

experiment.

,Kvantitativni vyzkum patra po pfi¢inach, pro¢ néco probéhlo nebo se dé&je. Uéelem
je zjistit motivy, minéni a postoje vedouci k ur¢itému chovani. Vyuzivame k tomu
individualni hloubkové nebo skupinové rozhovory a projektivni techniky. Pracujeme

zpravidla s mensim vzorkem.**®

Piibova tadi mezi kvantitativni metody pouze dotazovani a mezi kvantitativni
metody fadi pozorovani, skupinové diskuze, panelovéd Setfeni, hloubkova interview,

projektivni techniky a experiment.”®

Hloubkové interview miize byt i pojato jako strukturovany rozhovor s otevienymi

otazkami.

»Strukturovany — rozhovor s otevienymi otazkami sestava ztady peclivé
formulovanych otazek, na néz maji jednotlivi respondenti odpovédét. Tento typ
rozhovoru je vhodny, pokud ho nemdme moZnost opakovat a mame malo Casu se

respondentovi vénovat.«*’

Pozorovani je soucasti denniho Zivota. Kazdy z nds pozoruje udalosti kolem sebe,
uklad4 do své paméti udaje, na jejichz zaklad¢é pak vyvozuje urcité zavéry. ,,Podstata
pozorovani, ktera je technikou sbéru dat v procesu marketingového vyzkumu, je

stejna.«*®

>3 KOZEL, Roman. Moderni marketingovy vyzkum: nové trendy, kvantitativni a kvalitativni metody a

techniky, pribéh a organizace, aplikace v praxi, piinosy a moznosti. 1. vyd. Praha: Grada, 2006,
120 s. ISBN 80-247-0966-X.

% Tamtéz. 120 s.

* Tamtéz. 120 s.

% PRIBOVA, Marie. Marketingovy vyzkum v praxi. 1. vyd. Praha: Grada, 1996. 54-73 s. ISBN 80-
716-9299-9.

S HENDL, Jan. Kvalitativni vyzkum: zakladni teorie, metody a aplikace. 2., aktualiz. vyd. Praha:
Portél, 2008. 173s. ISBN 978-80-7367-485-4.

8 PRIBOVA, Marie. Marketingovy vyzkum v praxi. 1. vyd. Praha: Grada, 1996. 45 s. ISBN 80-716-
9299-9.

34



HendI®® uvadi, Ze mezi kvalitativni metody sbé&ru dat patii také analyza dokumentd a
fyzickych dat. ,,Za dokumenty se povazuji takova data, ktera vznikla v minulosti, byla
pofizena nékym jinym nez vyzkumnikem a pro jiny tcel, nez jaky ma aktualni vyzkum.

Vyzkumnik se tedy zabyva tim, co je jiz k dispozici, ale musi to vyhledat.*

Pii mém marketingovém vyzkumu jsem pouzil, podle Pfibové viz vyse, kvalitativni
metody sbéru dat. Provedl jsem hloubkova interview s managerem fitness centra Natalie
a dvéma pravidelnymi névstévniky fitness centra Natélie. Pficemz hloubkové interview
jsem pojal jako strukturované rozhovory s otevienymi otazkami. Kdy rozhovor
s manazerem trval 120 minut a rozhovory s pravidelnymi navstévniky fitness centra 20-

30 minut. Otazky a odpovédi z hloubkovych interview jsou vloZeny v piiloze 3.

A Ktomu jsem uskuteénil nestrukturované osobni pozorovani riznych prvki
marketingového mixu v bé&zném provozu fitness centra. Kdy jsem vystupoval jako
bézny zékaznik.

Posledni kvalitativni metodu, kterou jsem pii svém marketingovém vyzkumu
provedl, byla analyza dokumentl a fyzickych dat. Analyzoval jsem pisemné a
elektronické propagacni materidly k nabizenym sluzbam fitness centra Natalie,
vyhledaval jsem data a informace, ktera jsou fitness centrem na jejich webovych

strankach a jejich profilu na facebooku zvefejnovana.

¥ HENDL, Jan. Kvalitativni vyzkum: z&kladni teorie, metody a aplikace. 2., aktualiz. vyd. Praha:
Portal, 2008. 204 s. ISBN 978-80-7367-485-4.
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4.1.1.4 Sbker dat

»Pro etapu sbéru dat jsou charakteristické jiné aktivity a ukoly, nez tomu bylo
v piedchozich fazich. Hlavni zménou je to, Ze se do sbéru dat zapojuji novi
spolupracovnici: tazatelé, pozorovatelé, moderatoii, operatoii apod. Na jejich kvalitni
préci, perfektni organizaci a odpovédném vykonu znacné zavisi tispéch celé¢ho projektu.

Jde o ziskani spolehlivych Gdaja.«®

Pii marketingovém vyzkumu jsem byl ve dvoji roli. Za prvé jsem zkonstruoval okruh
otazek, které jsem pokladal dotazovanym v hloubkovych interview. Za druhé jsem byl
v roli moderatora, ktery provadél dotazovani, tudiz sbér dat. Kdyz jsem provadél

pozorovani, tak jsem zase byl v roli pozorovatele.

Pti hloubkovych interview jsem si zapisoval do listu, na kterém jsem mél rozepsany
okruh otazek, odpovédi dotazovanych. Paralelné jsem si rozhovory nahrdval na
diktafon. Pfi¢emz s nahravanim rozhovori byli dotazovani pfedem seznameni a

souhlasili s tim.

Pii pozorovani jsem si vytyC€il za objekt pozorovani marketingovy mix fitness
Natalie. Pfi¢emZ pozorovani jsem provadél za bézného provozu, jako normalni klient
fitness. Své postiehy k jednotlivym nastrojim marketingového mixu sluzeb jsem si

zapsal az pf1 pfichodu do doméciho prostiedi.

4.1.1.5 Zpracovani a analyza dat

»Analyza dat pfipadové studie nemusi vychdzet z néjakého zvlastniho pftistupu,
nybrZz mize vyuZit postupy znamé z etnografického ptistupu nebo metody zakotvené

. .61
teorie.

Jelikoz jsem provadél hloubkové interview a pozorovani, tak jsem se snazil zaméfit
na samotnou podstatu odpovédi a postieht, které jsem ziskal z t€chto metod ziskavani

dat.

% PRIBOVA, Marie. Marketingovy vyzkum v praxi. 1. vyd. Praha: Grada, 1996. 89 s. ISBN 80-716-
9299-9.

1 HENDL, Jan. Kvalitativni vyzkum: z&kladni teorie, metody a aplikace. 2., aktualiz. vyd. Praha:
Portal, 2008. 226s. ISBN 978-80-7367-485-4.
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Hloubkové interview bylo zamétfeno na ziskani informaci o marketingovém planu

aplikovaném v roce 2014.

Pozorovani bylo zaméfeno na marketingovy mix fitness Natélie v Ceském Brod¢ a

mélo pfinést postiehy tykajici se této problematiky.

Ziskané data z pozorovani ¢i hloubkovych interview pfinesla informace, na zakladé
kterych byl zanalyzovan marketingovy plan a byly navrzeny upravy marketingového

planu aplikovaného v roce nasledujicim.

4.1.1.6 Zpracovani a prezentace zavérecné zpravy

Zaveérecnou zpravu tvoii prakticka ¢ast bakalarské prace.
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4.2 Analyza vnitiniho a vnéjSiho prostredi

Analyzu vnitiniho a vnéjsiho prostfedi provedu v praktické ¢asti marketingového

planu, které se nazyva, podle Kotlera viz vyse, popis soucasné marketingové situace.

Z analyzy vné&jsiho prostiedi jsem konkrétné provedl analyzu konkurence a z analyzy

vnitiniho prostiedi jsem provedl SWOT analyzu.

4.2.1 Analyza konkurence

Cilem analyzy konkurence by mélo byt uspésné piipravit soubor informaci o vsech
konkurentech a neustéale tento soubor dat dopliiovat, poopravovat tak, aby bylo mozné
pfedpovédéet chovani jednotlivych konkurentd na trhu. Diky tomuto pfedvidani pak lze
na takové chovani vcas a efektivné reagovat. Sledovani konkurentt je také dualezité pro
pouceni se z vlastnich chyb a hledani novych feseni, novych postupti, jak témto chybam

zabrénit.”
Pii analyze konkurence jsem postupoval nasledovné.

1. Nejdfive jsem identifikoval vSechny konkurenc¢ni fitness centra nebo zatizeni
slouzici podobnému tudelu jako fitness Natalie, kterd se nachazi v Ceském

Brodé a jeho blizkém okoli.

(Fitness centra a zafizeni slouzici podobnému Uelu v Ceském Brodé a
jeho blizkém okoli jsou definovéany jako fitness centra, ktera jsou dostupna

osobnim automobilem v maximalni délce trvani 15 minut.)
2. Stanovil jsem kritéria srovnavani.

3. Provedeni srovnani fitness centra Natalie s ostatnimi konkurenty. Data, na
zakladé kterych jsem provedl srovnani, jsem ziskal z pozorovani,
hloubkového interview s manazerem fitness centra Natalie, kratkych dotazt

s vedoucimi konkurenc¢nich fitness center a z analyzy dokumentt.

4. Objasnéni diivodl a pti¢in nasich vysledkd.

62 ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing. 2., pteprac. a dopl. vyd. V Praze: C.H. Beck, 2010. 128 s.
Beckovy ekonomické uc¢ebnice. ISBN 978-80-7400-115-4.
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Definice kritérii, podle kterych jsme porovnavali jednotlivé konkurenty s Natalii
fitness, jsou uvedeny v kapitole 5.3.1, ktera se jmenuje analyza konkurence.

Srovnani jednotlivych konkurenta s fitness Natalie jsem provedl prostiednictvim tzv.
skoring modelu. Jako vzor mné poslouzil skoring model z publikace Marketing od

myslenky k realizaci od Tomka a VVavrové.

4.2.2 SWOT analyza.

Podle Kozla®, ,je SWOT analyza velmi jednoduchym nastrojem pro stanoveni
firemni strategické situace vzhledem K vnitinim i vn&j§im firemnim podminkam.
Podava informace jak o silnych (Strength) a slabych (Weakness) strankéach firmy, tak i

o moznych pfilezitostech (Oportunities) a hrozbach (Threaths).*

Z analyz vnitiniho prostiedi jsem provedl SWOT analyzu. SWOT analyza se vénuje

jak vnitinimu prostfedi, tak vné&jSimu prostiedi.

SW analyza zkouma silné (strenghts) a slabé (weakness) stranky podniku, tudiz se
jednd o analyzu vnitinitho prostiedi. Pfi vytvafteni SW analyzy jsem vychazel
Z hloubkovych interview, pozorovani a analyz dokumentd.

OT analyza zkouma pfileZitosti (opportunities) a rizika (threats). OT analyza patfi
mezi analyzy vnéjsiho prostiedi. Pfi analyze OT jsem Caste¢né vychazel z analyzy

konkurence a rozhovoru s hlavnim managerem fitness Natélie.

% KOZEL, Roman. Moderni marketingovy vyzkum: nové trendy, kvantitativni a kvalitativni metody a

techniky, pribéh a organizace, aplikace v praxi, piinosy a moznosti. 1. vyd. Praha: Grada, 2006.
39 s. ISBN 80-247-0966-X.
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5 Marketingovy plan fitness centra Natélie v Ceském Brodé

5.1 Uvod do marketingového planu

Fitness Natalie je jednim ze tiech fitness zatizeni v Ceském Brodé a jednim z péti

fitness zatizeni pokud bychom zahrnovali i blizké okoli Ceského Brodu.

Blizké okoli Ceského Brodu jsme definovali jako vzdalenost, kterou bychom urazili

osobnim automobilem v celkové dobé trvani patnacti minut.

Management fitness Natalie se bude v roce 2015 snazit rozsifit klientskou zakladnu,
vylepsit kvalitu sluzeb, které nyni nabizi, a drzet krok se soucasnym trendem fitness

sluzeb.

Natélie fitness fungovalo v Ceském brodé pomémé dlouhou dobu, ale v roce 2012
zménilo majitele a v kvétnu nésledujiciho roku bylo znovuotevieno. Sou€asné fitness

Natalie bude v kvétnu 2015 slavit dvouleté vyro¢i.

5.2 Cile a hlavni ukoly Natalie fitness v roce 2015

Podle Kotlera by ¢ast marketingového planu, ktera se jmenuje Cile a hlavni ukoly,
m¢éla nasledovat za casti Popis souc¢asné marketingové situace, viz kapitola 3.3.1 Obsah
marketingoveho planu. Ale z mého pohledu je logi¢tejsi, kdyz kapitola Cile a hlavni

ukoly pfedchézi kapitole Popis soucasné marketingové situace.

Jak jsem jiZz zminil, tak hlavnim podnikatelskym tsilim v roce 2015 bude rozsiteni
klientely a zkvalitiovani soucasnych sluzeb. OvSem k témto hlavnim cilim se dospéje

pouze splnénim dil¢ich cilt.

5.2.1 Dil¢i cile v roce 2015

e Zvysit navstévnost sluzeb, které jsou pod vedenim trenérti spolupracujicich
s fitness Natéalie, viz kapitola 5.4.5 Lidé. Jedna se ptedevsim o fitness sluzby,

které se konaji v dopolednich hodinach, ovsem jsou zde i ruzné fitness
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sluzby', jenZ jsou organizovany v odpolednich hodinach, ale pres to si

neziskaly oblibu mezi klientelou nebo nejsou dostate¢né organizovany.
e ZvySeni poctu fitness sluzeb, které by probihaly v dopolednich hodinéch.

e Zacileni na klientelu, kterd by potencidlné mohla navstévovat dopoledni
fitness sluzby. Jedna se ptredevsim o klienty, ktefi pracuji na smény nebo

Zeny na matetskych.
e Oprava podlahy
e Nakup gumovych plath, které by tlumily dopad ¢inek a zavazi.
e Nékup novych zrcadel a novych koberct.
e Vymalba interiéru fitness Natéalie

e Modernizace posilovacich strojii, pfedev§im se jednd o nékup stroji hacken
drep, eliptickych trenazert a pomocné hrazdy. Obrazky stroji hacken diep a
eliptického trenazéru jsou vlozeny v pfiloze 1. S modernizaci souvisi
vyfazeni neoblibenych stroji. Tyto stroje jsou funkéni, tudiz se prodaji ve

fitness bazaru.

e Mezi cile, ke kterym by Natalie chtéla spét v letech nasledujicich, patii
vytvoreni elektronického rezerva¢niho systému k fitness sluzbam, které jsou
omezené svou nizkou kapacitou (kruhové tréninky, bodystyling, zumba
sauna, solarium) a které jsou zaroven vedené trenéry, spolupracujicimi
s fitness Natalie. Hlavnim cilem v letech nésledujicich je odkoupeni prostor
fitness Natalie. Nebot' v souc¢asné dobé¢ musi management Natélie platit

najem.

5.2.2 Jak se zménily cile v roce 2015 vzhledem k letiim 2013 a 2014?

V letech 2014 a 2013 se snazilo fitness Natdlie, aby vydélalo na provoz, nebot’

prostory, kde se nachazi fitness, jsou pronajimany nyné&jsimu vedeni fitness. S udrzenim

1V kapitole 5.2.1 dil&i cile v roce 2015 pod pojem fitness sluzby nepatii b&zné vstupy do fitness a
prodej doplikt stravy. V ostatnich kapitolach pojem fitness sluzby zahrnuje veskerou nabidku
Natélie.
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provozu V letech 2013 a 2014 bezpodmine¢né souvisel cil vytvofit stabilni klientelu,

ktera by pomohla rozvoji Natélie.
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5.3 Popis soucasné marketingové situace

Tato kapitola se sklada z analyzy konkurence a SW analyzy, tedy ¢asti SWOT
analyzy, kterd se vénuje silnym a slabym strankdm fitness Natalie, tedy vnitinimu

prostiedi.

5.3.1 Analyza konkurence

5.3.1.1 [Identifikace konkurentii Natalie fitness

Mezi konkurenty fitness Natdlie jsem zafadil fitness zafizeni, které slouzi
podobnému uéelu jako fitness Natalie a nachazi se v Ceském Brodé a blizkém okoli.
Blize popsand kritéria, podle kterych jsem zatadil jednotlivé fitness zafizeni mezi

konkurenty, jsou popsana v kapitole 4.2.1.

1. Infinity fitness se nachazi v centru Ceského Brodu. Disponuje mensim prostorem
nez fitness Natalie. Predstavuje pfimého konkurenta Natalie. Fintess Infinity také
jako Natalie nedavno zménilo vedeni. Bylo znovuotevieno v kvétnu roku 2014.

Nabizi velice rozmanitou Skalu sluZeb od thajského boxu az po jogu pro déti.

2. TJ. Sokol Cesky Brod je tdlovychovna neziskova organizace, kterd je
zastieSovana Ceskou obci sokolskou. Musel jsem &eskobrodsky sokol zafadit
mezi konkurenty Natalie fitness, nebot’ nabizi podobné sluzby jako Natalie.
Velikou vyhodou sokola jsou nizké ceny vstupli na jednotlivé hodiny a veliké
prostory. Diky témto vyhodam miiZze Ceskobrodsky sokol piestavovat velice
vazného konkurenta fitness Natalie. Mezi sluzby, kterymi Natalii mulze
konkurovat, patii hodiny bodystylingu, kruhového tréninku, pilates a zdravotniho
cviceni.

3. Je nutnosti zminit, Ze TJ. Sokol Cesky Brod nepfedstavuje jako organizace
pfimého konkurenta Natalie, ale cviCitelé Sokola, kteti plati Sokolu najem a sami

vybiraji vstupné od klientdi. Z pravniho hlediska vystupuji jako OSVC.
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Mam zde na mysli cvicitele, ktefi vedou cvi¢ebni hodiny stejného druhu tém,

které jsou nabizeny v Natalii.

4. Logym fitness se nachazi ve mésté Sadska, které je deset kilometrti vzdalené od
Ceského Brodu. Logym fitness patii mezi mensi fitness. Velikosti prostoru bych
ho mohl srovnat s fitness Infinity. Obrovskou piednosti Logym fitness, zejména
pro zenskou klientelu, je nabidka welness sluzeb. Mezi wellness sluzby fadim
prodluzovéani tfas a modelace gelovych nehtti. Naopak klasické regeneracni a
relaxac¢ni wellness sluzby jako suna a vifivka v nabidce Logymu nejsou. Dalsi

vyhodou je bezesporu dobré dostupnost autobusem nebo automobilem.

5. Fitcentrum Mamut se nachdzi ve mésté Uvaly. Disponuje snadnou dostupnosti
automobilem, vlakem ¢i osobnim automobilem a pomérné velkou parkovaci
plochou. Za dobu svého pisobeni na trhu fitness a welness sluzeb si Mamut
vytvotil kvalitni goodwill. Nabizi Siroké spektrum wellness 1 fitness sluzeb
vysoké kvality za solidni cenu. Velikosti prostor je Mamut srovnatelny s fitness

Natalie. Fitcentrum vyviji pomérné vysokou aktivitu v oblasti propagace.

5.3.1.2 Srovnavaci kritéria

Webové stranky a socialni sité

Zde jsem se zaméfil na pfehlednost informaci, druhy fotek a v neposledni fad¢
kvalitu designu webovych stranek a profilti na socialnich sitich. Také jsem se snazil
zkoumat aktualnost a souhru informaci zvetejiiovanych na webovych strankach a

profilech socialnich siti.

Také jsem zjistoval, jestli fitness zafizeni vlastni elektronicky rezervacni systém,

prostfednictvim néhoz si klienti miZou zarezervovat misto na cvi¢ebnich hodinach.

Véaha u skoring modelu 0,25

MnoZstvi nabizenych sluzeb
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Zde jsem pocital mnozstvi nabizenych sluzeb, které poskytuji jednotliva fitness
zafizeni. PficemZ nabizené sluzby jsem rozdélil na wellness sluzby, fitness sluzby a

,prodej doplnkt stravy®.

Véaha u skoring modelu 0,1

Cena sluzeb

Zde jsem porovnaval ceny nabizenych sluzeb jednotlivymi fitness centry. PfedevSim
jsem se zamé&fil na bézné vstupy do fitness pro rtizné vekové kategorie a mnozstevni
vstupenky (permanentky mési¢ni a desetistupy). Také jsem pozoroval ceny vstupi na
hodiny kruhového tréninku.

Véha u skoring modelu 0,2

Rozpéti oteviraci doby fitness zarizeni
Zde jsem pocital pocet hodin v tydnu, kdy mayji fitness zafizeni oteviraci dobu.

Véha u skoring modelu 0,1

Casovy rozvrh hodin

U tohoto kritéria jsem se zaméfil na zjisténi, jestli fitness zafizeni zvefejfiuje
komplexni rozvrh nabizenych sluzeb. Pokud ano, tak jsem jesté zkoumal piehlednost

¢asového rozvrhu.

Véha u skoring modelu 0,1

Kapacita klientii na hodinach kruhovych tréninkii

Zde jsem pouze porovnaval maximalni kapacitu klientt na hodiné¢ kruhového

tréninku, ktery je organizovany v konkrétnim fitness centru.

Véaha u skoring modelu 0,5

Socialni zarizeni
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Timto kritériem jsem zkoumal kvalitu socidlniho zafizeni respektive pocet sprch,

velikost Saten, velikost skiin€k a interiér socialniho zafizeni.

Véaha u skoring modelu 0,1

Propagace

Kritériem propagace jsem porovnaval velikost propagaéni aktivity fitness zafizeni,

které¢ jsem zaradil do skoring modelu.

Véha u skoring modelu 0,1
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5.3.1.3 Skoring model

Do skoring modelu jsem nakonec zatfadil Logym fitnes, Infinity, Natalie a Mamut
fitcentrum. TJ. Sokol Cesky Brod jsem se rozhodl nezafadit, protoZe ve skute¢nosti
nespada do kategorie klasickych fitness zafizeni, i kdyz pro Natalii v nékterych

cviCebnich hodinach pfedstavuje vazného konkurenta.

Tabulka 3: Skoring model (aplikovany v analyze konkurence)

Soame Y p
Kritéria hodnoceni vaha 1 spazne 3 2 stregi o 5 7 do; i 9 N I boﬁy M

Webové stranka a

socidlni sité 0,25 r 5(. r 1,25 1,5 0,75] 1,75

Mnozstvi nabizenych ‘. ”

sluzeb 0,1 0,6/ 04| 03] 07

Cena sluzeb 0,2 < ,/ 1,6 1 1,4] 0,8

Rozpéti oteviraci doby

fitness zafizeni 0,1 06| 04| 05| 07

/ = \

Casovy rozvrh hodin 0,1 <‘ oI » } 03 06| 0,1 0,7

Kapacita klienti na \

hodinach kruhovych

tréninkd 0,5 3] 15| 15 3

Socialni zafizeni 0,1 (> 05/ 03 04 07

Propagace 0,1 08 06| 03] 06

Celkem 1 1 21] 16| 20| 48] 35| 16 8,65 6,3] 5,25 8,95

N= Natalie fitness

| = Infinity fitness

L = Logym fitness

M = Mamut fitcentrum

Zdroj: Vlastni
Vysvétleni konkrétnich vah u riznych kritérii je Cisté subjektivni.

Vyznam extrémnich bodovych ohodnoceni vSech Kritérii je vysvétleno v ptiloze 2.

(nejvyssi extrém = 9 bodi, nejnizsi extrém = 1 bod)
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5.3.1.4 Analyza vysledkii skoring modelu

Nejlépe hodnocenym fitness zatizenim v mém skoring modelu bylo fitcentrum
Mamut Uvaly s 8,95 body, nasledovalo Fitness centrum Natalie Cesky Brod s 8,65
body, na tfetim misté skoné¢ilo Fitness centrum Infinity Cesky Brod s 6,3 body a na

poslednim misté skon¢ilo Logym fitness Sadska s 5,25 body.

V nasledujicich fadcich objasnim vysledky skoring modelu u jednotlivych kritérii u

vSech hodnocenych fitness zatizeni.

Webové stranky a socialni sité

Fitness Natélie ziskalo 1,25 bodu a skon¢ilo pfi hodnoceni timto kritériem na tfetim
misté. Natalie ma velice propracovany facebookovy profil, kde aktivné aktualizuje
informace a neustale prostfednictvim facebooku komunikuje s Kklienty. Ale webové

stranky hodné zaostévaji ve kvalité za facebookovym profilem.

Fitness Infinity ziskalo 1,5 bodu a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem na druhém
misté. Infinity vlastni profesionlné vytvorené webové stranky s krasnym designem a

facebookovy profil ma srovnatelny s fitness Natélie.

Fitness Logym ziskalo 0,75 bodu a skoncilo pii hodnoceni timto kritériem na
Ctvrtém misté. Logym ma profesiondlné vytvoiené webové stranky s neatraktivnim

designem a viibec nepropaguje své fitness na socialnich sitich.

Fitcentrum Mamut ziskalo 1,75 bodt a skonéilo pfi hodnoceni timto kritériem na
prvnim misté¢. Mamut disponuje profesiondlnimi webovymi stradnkami poutavym

designem. Sve fitcentrum propaguje jak na facebooku, tak i na Twitteru.

MnoZstvi nabizenych sluzeb

Fitness Natalie ziskalo 0,6 bodi a skon¢ilo pfi hodnoceni timto kritériem na druhém

misté. Natalie nabizi svym klientim 21 druhti sluZeb.

Fitness Infinty ziskalo 0,4 bodu a skon¢ilo pii hodnoceni timto kritériem na tietim

misté. Infinity nabizi svym klientim 14 druht sluzeb.

Fitness Logym ziskalo 0,3bodu a skon¢ilo pti hodnoceni timto kritériem na étvrtém

misté. Logym nabizi svym klient deset druhti sluzeb.
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Fitcentrum Mamut ziskalo 0,7 bodi a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem na

prvnim misté. Mamut nabizi svym klientim 23 druhi sluzeb.

Cena sluzeb

Fitness Natélie ziskalo 1,6 bodu a skonéilo pfi hodnoceni timto kritériem na prvnim
misté. Natdlie vyhrala kvili cendm mésicnich permanentek a permanentek na deset
vstupt, které nebyly Casové omezené a respektovaly statusy studentli a seniord. Ceny
béznych vstupt jsou bézne.

Fitness Infinity ziskalo 1 bod a skoncilo pti hodnoceni timto kritériem na tfetim
misté. Cenové bylo Infinity srovnatelné s Natalii, ale mélo zavedené tfiméesicni Casova

omezeni u permanentek na deset vstupu.

Logym fitness ziskalo 1,4 bodu a skoncilo pii hodnoceni timto kritériem na druhém
misté. Logym nabizi standardni ceny jednorazovych vstupd. Permanentky nabizi bez

¢asového omezeni, ale trochu drazsi nez fitness Natalie.

Fitcentrum Mamut ziskalo 0,8 bodi a skoncilo pti hodnoceni timto kritériem na
ctvrtém misté. Mamut nabizi nejdraZsi vstupné a permanentky maji tfimé&si¢ni omezeni.
Je nutné fict, Ze Mamut se chce zaradit mezi luxusnéj$i fitness zafizeni a nabizi
nejrozmanitéj§i spektrum sluzeb. Pfipadd mné, Ze Mamut ma vSe neuvéfitelné
propracované, a kdyz pfihlédnu k témto skute¢nostem, mizu tvrdit, Ze ceny Mamutu

jsou adekvatni. Ale v nasem hodnoceni se zatadil cenové na poslednim misté.

Rozpéti oteviraci doby fitness zarizeni

Fitness Natalie ziskalo 0,6 bodi a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem na druhém
misté.

Fitness Infinity ziskalo 0,4 bodu a skoncilo pii hodnoceni timto kritériem na Ctvrtém
misté.

Fitness Logym ziskalo 0,5 bodu a skoncilo pti hodnoceni timto kritériem na tietim
misté.

Fitcentrum Mamut ziskalo 0,7 bodd a skonéilo pii hodnoceni timto kritériem na
prvnim misté.
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Casovy rozvrh hodin

Fitness Natalie ziskalo 0,3 bodt a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem na téetim
misté. Fitness Natdlie nemd komplexni tydenni cCasovy rozvrh sluzeb, pouze na
facebookovém profilu zvefejfiuje propagacni letdky, na kterych je napsano kdy se
konkrétni doba bude uskuteciiovat. A na svém facebooku své klienty upozoriiuje na

konani riznych hodin, ale uceleny tydenni rozvrh chybi.
Fitness Infinity ziskalo 0,6 bodi a skoncilo pii hodnoceni timto kritériem na druhém
misté. Infinity zvetejnuje a aktualizuje svijj tydenni ¢asovy rozvrh.

Fitness Logym ziskalo 0,1 bodt a skonéilo pfi hodnoceni timto kritériem na ¢tvrtém
misté, nebot’ na svych webovych strankach viibec neuvadi dny ani hodiny, ve které by

se mély rizné sluzby konat.

Fitcentrum Mamut ziskalo 0,7 bodiu a skoncilo pii hodnoceni timto kritériem na
prvnim misté. Mamut zvefejiiuje neuvéfitelné propracovany tydenni Casovy rozvrh,

ktery je neustéle aktualizovan.

Kapacita klientii na hodinach kruhovych tréninki

Fitness Natalie ziskalo 3 body a skoncilo pii hodnoceni timto kritériem na prvnim

misté. Natalie nabizi kruhové tréninky maximalné pro 13 lidi.

Fitness Infinity ziskalo 1,5 bodi a skon¢ilo pti hodnoceni timto kritériem na druhém

misté. Infinity nabizi kruhové tréninky maximalné pro 10 lidi.

Fitness Logym ziskalo 1,5 bodu a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem spolu
s fitness Infinity na druhém misté, nebot’ nabizi kruhové tréninky také maximalné pro
10 lidi.

Fitcentrum Mamut ziskalo 3 body a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem na

prvnim misté spolu s fitness Natalie, nebot’ nabizi kruhové tréninky také maximalné pro
13 lidi.

Socialni zarizeni
Fitness Natalie ziskalo 0,5 bodi a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem na druhém

misté. Natalie ma dostate¢né mnozstvi zachodu, skiin€k a sprch, ale prostory v Satnach
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nejsou dostate¢né. Kvalita socialnich zatizeni je vyhovujici, ale socialni zatizeni Natalie
nepatii mezi nejmoderné;si.
Fitness Infinity ziskalo 0,3 bodi a skoncilo pii hodnoceni timto kritériem na ¢vrtém

misté. Infinity nabizi socidlni zafizeni ve vyhovujici kvalit¢, ale mnozstvi sprch a

zachodi neodpovida pozadavkl fitness zafizeni.

Fitness Logym ziskalo 0,4 bodu a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem na tfetim
misté. Logym nabizi fitness zafizeni ve vyhovujici kvalité. PoCet zdchodl a sprch jsou
dostacujici pro potieby fitness centra a prostory Saten jsou také vyhovujici. Akorat

socialni zatizeni v Logym fitness nejsou nejmodernéjsi.

Fitcentrum Mamut ziskalo 0,7 bodi a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem na
prvnim misté. Mamut nabizi dostate¢ny pocet zachodu 1 sprch. Prostory Saten jsou také

dostate¢né veliké.

Mamut disponuje velice modernim socialnim zafizenim.

Propagace

Fitness centrum Natalie ziskalo 0,8 bodu a skoncilo pti hodnoceni timto kritériem
na prvnim misté. Natalie je aktivni pfedevSim v reklamé&, podpofe prodeje a osobnim
prodeji. V reklamé se vénuji predev§im vytvarenim propagacnich letakt k riznym
cvi¢ebnim hodindm, které organizuji. Podpora prodeje provadéji riznymi bonusovymi
darky k Vanocim a k vyro¢i otevieni Natalie. Jedna se o rizné slevy nebo vstupy
zdarma, které jsou ptidavany k permanentkdm, které jsou prodavany v tomto obdobi.
Osobni prodej je zastoupen pouze v podob¢ obsluhy recepce., ktera ma za kol nabizet

klientim rtizné sluzby fitness a byt k nim ochotna i pfijemna.

Fitness centrum Infinity ziskalo 0,6 bodl a skoncilo pfi hodnoceni timto kritériem
na druhém misté. Infinity je aktivni predevS§im v reklamé na rizné cviebni hodiny
spojené s motivaci k pohybu potencidlnich klientd. Osobni prodej je piedstavovan

pouze obsluhou fitness centra.

Fitness Logym ziskalo 0,3 bodu a skoncilo pti hodnoceni timto kritériem na tfetim
misté. Propagacni aktivita Logymu je nizka, ktera je zastoupena pouze jednoduchymi

letdky a osobnim prodejem obsluhy recepce.
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Fitcentrum Mamut ziskalo 0,6 bodu a skoncilo pifi hodnoceni timto Kritériem na
druhém misté¢ spolu s Infinity. Propagacni aktivitu Mamutu predstavuje tiskova
reklama, velmi poutave elektronické letdky a osobni prodej. Elektronické letaky jsou
zvefejiiovany na jejich webovych strankach a automaticky se nacitaji, kdyz vstoupim do

urcité ¢asti webu.
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5.3.2 SWOT analyza

Nejdiive za¢nu SW analyzou, tedy analyzou silnych (strenght) a slabych (weakness)

stranek fitness centra Natalie.

Nejdiive v tabulce €. 4 uvadim souhrn vsech pfilezitosti, hrozeb, silnych a slabych

stranek fitness centra.

Tabulka 4: Prehled silnych stranek, slabych stranek, prileZitosti a hrozeb

Silné stranky

Slabé stranky

Rodinnd atmosféra Velikost prostor s ¢inkami a posilovacimi stroji
Modemi fitness sluzby Starsi posilovaci stroje a ¢inky

Pocet hodin oteviraci doby tydné Placeni nijmu za prostory fitness centra
Prijatelné ceny sluzeb Malo vybavena a zastarala kardio zona

Nove oteviené a zrekonstruované prostory fitness Natélie Malo vyuzita plocha pied fitness centrem.

Prilezitosti

Hrozby

Konkurence ma mensi mnoZstvi nabizenych sluzeb

Vysoka nezaméstnanost v Ceském Brodé a okoli

Stejna ¢i vyssi cena sluzeb u konkurence

Novi konkurenti

Nizs51 obliba mladych lidi o konkurencni fitness zafizeni

Vyssi informovanost klientl konkurenénich fitness
center

N iz intenzita propagace konkurencnich sluzeb

Zvyseny zijem o fitness shwby v Ceském Brodé a jeho blizkém okoli

Zvysend navstévnost v lednu az breznu, ffjnu a listopadu

Zvysena navstévnost ve viedni dny od 17:00 do 19:30

Zdroj: vlastni
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5.3.2.1 SWanalyza

Tabulka 5: Silné stranky

Silné stranky

Jak udrzet silné stranky?

Rodinna atmosféra

Natalie se bude snazit v budoucnu drzet soucasné strategie, kdy vyzaduje po
klientech, aby dodrzovali pravidla provozu, ale ke kazdému se vénuje
individualné. Pokud vedeni Natalie pozna, Ze urcity klient dodrzuje pravidla
a chova se ohleduplné v prostorach fitness. Tak Natalie naptiklad povoli
klientovi vstup do salu 1, kam se normalné smi pouze s trenérem.
Samoziejmé tendence po urcité dobé si s vétsinou klientd tykat, také prispiva
k rodinné atmosfére.

Moderni fitness sluzby

Natalie bude usilovat o drzeni kroku s nejnovéjsimi trendy v oblasti fitness
sluzeb. Vedeni Natalie je neustale v kontaktu s pfednimi osobnosti fitness v
CR naptiklad Marek Vomacka, Vitek Sahula. Vedeni jezdi na riizné
|seminafe v oblasti fitness a pravidelné sleduje sluzby nejmodernéjsich
fitness v Praze. Piikladem modernich sluzeb v nabidce Natalie jsou Twerk,
cviceni TRX, bodystyling a dalsi viz nize.

Pocet hodin oteviraci doby tydné

V oblasti oteviraci doby se snazi byt fitness flexibilni. Snazi se v oblasti
oteviraci doby nabidnout klientim vic neZ konkurence. Pocet hodin zlistane
nezménény, pouze se uvazuje o posunu oteviraci doby, aby klientim vic
vyhovovala. Natalie nabizi 60 hodin oteviraci doby tydné.

Ptijatelné ceny sluzeb

Ceny fitness sluzeb Natalie patii na Ceskobrodsku mezi standardni a
prijatelné nabidce sluzeb. Cena je stanovovana s ohledem ke konkurenci.
Ceny Natalie se budou v budoucnosti i nadale fidit stejnou strategii.

Nové oteviené a zrekonstruované prostory
fitness Natalie

Vedeni fitness pied Ctyfmi mésici otevielo opraveny maly sal. V tomto salu
je ruckovaci zebiik, ktery umoziuje zavéSeni TRX. Pfed pil rekem byly v
Natalii vyménény okna a ve velkém salu byla vybudovana TRX konstrukce.
Timto trendem by chtéla Natalie i nadale pokracovat a udrzet si povést
vyvijejiciho fitness centra.

Zdroj: vlastni
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Tabulka 6: Slabé stranky

Slabé stranky

Jak eliminovat slabé stranky? Popfipadé, jak ze slabych stranek udélat silné
stranky?

Velikost prostor s ¢inkami a posilovacimi
stroji

Velikou nevyhodou v Natalii jsou stisnéné prostory, kde se nachazeji
posilovaci stroje a ¢inky. Natalie v blizké budoucnosti proda nevyuzivané
posilovaci stroje v bazaru s fitness potfebami. Ale na jejich misto by chtélo
nakoupit stroje, které budou vyuzivané napiiklad haken diep a pomocnou
kladku.

Starsi posilovaci stroje a ¢inky

Tato slaba stranka by nebyla velkym problémem, nebot’ Natalie fitness se
nechce stat luxusnim fitness centrem typu riznych prazskych zatizeni, kdyby
ovsem nedochazelo na posilovacich strojich k porucham, které by je
vytazovaly z provozu. Reseni problému se zastaravanim strojii, bude feseno
nakupem novych nebo v€asnou opravou.

Placeni najmu za prostory fitness centra

Slabou strankou z pohledu vedeni Natalie mize byt najem, nebot’ v
Isoucasné dobé prostory fitness jsou pronajaty. Problém spociva v mozné
zmén¢ podnikatelské orientace pronajimatele spocivajici ve snaze
pronajmout prostory nékomu jinému. Natalie se v soucasné dobé pomalu
snazi vyjednat podminky a nashromazdit potfebné finance k odkoupeni
Jprostor fitness.

Malo vybavena a zastarala kardio zona

Kardio zona byla pfed rokem modernizovana o dva nové bézeckeé pasy, ale
rotopedy, spinningova kola a elipticky trenazer zustaly zastaralé a v n&jakém
pripad¢ i rozbité. Natalie by chtéla v blizké budoucnosti nakoupit dva nové
eliptické trenazery, nebot’ jsou oblibené mezi damskou klientelou.

Malo vyuzita plocha pied fitness centrem.

Plocha je tvofena z ¢asti travnikem a zbytek dopliuje chodnik. Plocha neni
vyuzitd ani k zvétSeni parkovaciho prostoru, ani k cviéeni v letnich dnech
(napiiklad cviceni na hrazdach).

Zdroj: Vlastni
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5.3.2.2 OT analyza

Tabulka 7: Ptilezitosti

PtileZitosti

Jak vyuzit ptileZitosti?

Konkurence ma mensi mnozstvi nabizenych
sluzeb

Mensi mnozstvi sluzeb nabizenych konkurenci dava prilezitost Natalii ziskat
klientelu, ktera si najde oblibu v nékteré sluzbé¢, ktera neni konkurenci nabizena.
Tato skutecnost uzsiho porfolia sluzeb nabizeného konkurenci je hlavné kvuli
mensi spolupraci konkurencnich fitness s Sirokym okruhem riizné zamétenych
trenéra.

Stejna ¢i vyssi cena sluzeb u konkurence

Konkurenéni fitness zatizeni nabizi o néco drazsi ceny fitness sluzeb nez Natalie
nebo maji podminky vyvijejici tlak na klienty (napiiklad permanentky na deset
vstupl, jenz jsou omezeny tfemi mésici nebo jendorazovy vstup, ktery je Casové
omezen 90 minutami)

Nizsi obliba mladych lidi o konkuren¢ni
fitness zafizeni

Nizsi obliba mladych lidi o konkuren¢ni fitness zafizeni je predevsim kvili nizké
flexibilité oteviraci doby a o néco vyssi cena sluzeb. Proto vedeni fitness se bude
snazit vice se vénovat mladym lidem. Nebot' v soucasné dobé cili na mladé lidi,
ale nepfinasi jim nabidku sluzeb, které by si mezi nimi ziskali oblibu. Mladi lidé
(18-25let) nejvice vyuzivaji béznych vstupt do fitness, ale doposud si neoblibili
organizovanou cvic¢ebni hodinu. Vedeni chce mezi mladymi lidmi propagovat
cviceni na TRX.

Niz8i intenzita propagace konkurenénich
sluzeb

Konkurencéni fitness zatizeni zaostavaji v propagaci za Natalii hlavné v tiskové
reklamé, ktera propaguje rizné cvic¢ebni hodiny, fitness motivacnich piispévcich
na internetu a asociaci vyznamnych sportovnich osobnosti s fitness centrem.
Prvenstvi Natalie v oblasti propagace snizuje zabrany v zavadéni novych sluzeb,
umoziiuje rychlé Sifeni informaci o lekcich a zvySovani vSeobecného povédomi o
Natalii.

Zvyseny zajem o fitness sluzby v Ceském
Brod¢ a jeho blizkém okoli

V celé Ceské republice se zvySuje zdjem o fitness sluzby a Cesky Brod neni
vyjimkou. Vedeni chce jit zajmu o fitness sluzby naproti. Napfiklad zvefejiuje
motivacni prispévky na facebookovém profilu, propaguje fitness sluzby
prostiednictvim letakd nebo internetu a nabizi fitness sluzby, po kterych je
nejvetsi poptavka (kruhovy trénink).

ZvySena navstévnost v lednu az bfeznu, fijnu aj
listopadu

Na zvySenou navstévnost v lednu az bieznu, fijnu a listopadu reaguje Natalie
zvySenim poctu cvi¢ebnich hodin (fitness sluzeb). Zejména se zvysuje pocet
cvicebnich hodin, které jsou mezi klienty nejvice oblibené tzv. kruhové tréninky,
funkéni tréninky a hodiny zumby.

Zvysena navstévnost ve vsedni dny od 17:00
do 19:30

Tuto piilezitost vedeni fitness vnima a vyuziva ji tim, ze ve vSedni dny od 17:00
do 19:30 organizuje cvicebni hodiny. A snazi se, aby ve vSech salech fitness
probihaly, klienty nejoblibené;si, lekce, které jsou vedené trenéry
spolupracujicimi s Natalii.

Zdroj: Vlastni
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Tabulka 8: Hrozby

Hrozby

Jak eliminovat hrozby?

Vysoké nezaméstnanost v Ceském Brodé a

okoli

Pokud lidé nebudou mit praci, tak nebudou mit ani ¢as, ani penize na
volnocasové aktivity, mezi které samoziejmé fitness sluzby také patii. Jestlize by
nastala nezaméstnanost velkych rozmérd, tak se Natalie bude snazit alespon vést
nizkonakladové hodiny naptiklad cviceni s vlastnim télem. Tyto hodiny by byly
pro klienty cenové a pro Natalii nakladove piijatelné. Nizkonakladové hodiny by
mély za cil udrzet klientelu a pfizpiisobit se podnikatelskym obtizim v obdobi
vysoké nezameéstnanosti. V 1ét€ by nizkonakladové hodiny mohly probihat na
hiisti, které lezi v blizkosti fitness.

Novi konkurenti

Realnym podnikatelskym ohrozenim jsou nové oteviena fitness centra v Ceském
Brode¢ a jeho blizkém okoli, ktera by nabidla kvlalitngjsich fitness sluzby. Zde se
jedna o hrozbu ztraty soucasné klientely. Natalie bojuje proti konkurenci stalym
zlepSovanim nabizenych sluzeb. ZlepSovani vychazi z poznatki o soucasném
vyvoji fitness sluzeb.

Vyssi informovanost klientt konkurenénich

fitness center

Konkurenéni fitness centra mnohem lépe informuji své potencialni klienty o
svych sluzbach. Zejména Mamut a Infinity maji dobf'e propracované informacni
kanaly, které jsou tvofeny ¢asovymi rozvrhy a ptehledy vSech sluzeb. Diky
Casovym rozvrhiim a ptehlediim sluzeb se mizou potencialni zakaznici snadno
orientovat v nabidce konkurenénich fitness zafizeni. Natalie by v brzké
budoucnosti chtéla vytvofit predev§im tydenni rozvrh sluzeb, ktery bude snadno
vyhledatelny na facebookovych strankach i pro navstévniky, ktefi budou na
facebookovém profilu Natalie poprvé.

Zdroj: Vlastni
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5.4 Marketingova strategie

V nésledujicich kapitolach zanalyzuji marketingovy mix fitness Natalie a vytvoiim

navrhy na upravu nynéjsiho marketingového mixu, které by vedly v konecném disledku

ke zvySeni spokojenosti klienti Natalie.

5.4.1 Produkt

VétsSina produktli, které nabizi Natalie, patii mezi fitness sluzby. Vyjimku tvoii

pouze prodej doplika stravy.
Fitness sluzby Natalie fitness:

e B¢&zné vstupy do fitness

e Solarium
e Sauna

e Zumba

o Twerk

e Fitbox

e Power yoga
e Hatha yoga
e Funkcni trénink

e Moznost pfipojeni k wifi siti
(bezplatné v ramci vstupu do

fitness)

e Zprosttedkovani osobnich

trenérii
e Crossfit
e Kruhovy trénink
e VyZivové poradenstvi

e Prodej doplnku stravy*
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Moznost prondjmu velkého
salu

Zdravé zada

Zumbatonic

Zumby pro déti

Cviceni na TRX
Bodystylingu



V nésledujicich kapitolach vysvétlim, co obsahuji nékteré sluzby

BéZné vstupy do fitness

Cena bézného vstupu do fitness v sobé zahrnuje moznost bezplatného pfipojeni
k wifi siti, kterd je dostupna po celém fitness, vstupu do salu s ¢inkami a posilovacimi

stroji, do malého sélu, kardio zony, Saten a do socialnich zafizeni.

Kruhovy trénink

Kruhovy trénink je zamétfeny na rozvoj aerobni vytrvalosti a silové vytrvalosti, jedna
se o velmi intenzivni zpusob tréninku. CviCeni probiha na 6 az 10 stanovistich, na
kterych se klienti po jedné minuté stfidaji. Maximdlni kapacita hodiny kruhového

tréninku je 13 klientd.

MozZnost pronajmu velkého salu

Velky sal byl v roce 2014 zrekonstruovan a byla pofizena konstrukce na zavés TRX.

Dale byl velky sal vybaven fitness mi¢i a TRX zavésnymi systémy.

Z byvalého vybaveni zlstaly pouze bedynky na step aerobic a boxovaci pytle na

fitbox. Spinningova kola byla odsunuta do nové oteviené kardio zoény.

Vstup do velkého salu neni umoZznén pii koupi béZného vstupu do fitness. Je to
pfedevSim z divodu Spatného chovani klientd fitness k novému vybaveni, ¢asovému

rozvrhu velkého sélu a podnikatelskému rozhodnuti vedeni fitness.

Podle vedeni by mél byt velky sal vyuzivan pfedevsim k cvi¢ebnim hodinam pod

vedenim trenért a k pronajmim.

Bodystyling

Bodystyling je cvifeni, které stfida aerobni cvifeni s posilovanim. Kombinaci
posilovani a aerobniho cviéeni dochazi k intenzivnimu spalovani tukd a k formovani
téla. Hodiny bodystylingu obsahuji také riizné stabilizacni, kompenzac¢ni a protahovaci

cviceni. Jako aerobni cviceni se pouzivaji zakladni kroky z aerobiku. Posiluje se
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pfedev§im s vahou vlastniho téla nebo slehkymi jednoru¢nimi ¢inkami. Hodiny

bodystylingu jsou uréeny pro klienty, ktefi nemaji zkusenost s kondi¢nim cvi¢enim.

Cviceni na TRX

TRX z&vésny systém ptivodné vzniknul jako cvic¢ebni pomuicka pro americké vojaky.
Vyhodou tohoto néc¢ini je pfedev§sim moznost cvicit s nim prakticky kdekoliv a pfitom
procviCit vSechny svalové partie. Cvi¢eni na TRX muze byt zaméfeno na jakoukoliv
fyzickou zdatnost od aerobni vytrvalosti aZz po dynamickou silu. Hodiny na cvi¢eni na
TRX se v Natalii zamé&fuji hlavné na zlepseni koordinace, silové vytrvalosti, stability a

flexibility.

Zdravéa zada

Hodiny Zdravych zad ptedstavuji pomalou formu cviceni, kde se vyuzivaji rtizné
rehabilitaéni metody. Primarni cil cvieni je odstranéni bolesti zad, kompenzace
horniho a dolniho zk#izeného syndromu, odstranéni dysbalanci, zlepSeni spravného
drzeni téla, posileni a protaZeni svall celého téla. Cviceni je ur€eno pro kazdého bez
rozdilu véku, lidi se sedavym zaméstnanim, lidi bolestmi zad, lidi s dysbalanci t€la a pro

sportovce jako kompenzacni cviceni.

Hatha yoga

ror

Hatha yoga se cvici v riznych polohach téla a ptfitom se klade diiraz na ovladani
dechu a zklidnéni mysli. Hatha yoga vlastné pfedstavuje pomalé stiidani protahovacich
pozic s vydrzemi v krajnich polohach i nékolik minut. Lekce jsou uréeny pro kazdého,
bez omezeni v€ku, kdo si chce pfijemné protdhnout té€lo, naucit se jak zklidnit mysl a

odpoutat se, alespon na chvili od kazdodennich starosti.

Zumbatonic

Zumbatonic predstavuje cviceni zumby, na které dochdzi pouze déti. Hodiny

zumbatonic jsou rozdéleny pro dvé vékové kategorie déti. Zumbatonic Lil starz mizou
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navstévovat déti ve veéku 3-7 let a na hodiny zumbatonic Big starz, kam chodi déti ve
veéku 8 az 15 let.

Zumba je moderni fitness program zaméfeny na rozvoj aerobni vytrvalosti, ktery
kombinuje prvky latinskoamerickych tanci s prvky aerobiku. Cvi¢eni probihd za

doprovodu hudby, kdy se srde¢ni frekvence cvicicich zrychluje podle druhu tance.

5.4.1.1 Navrhy na Gpravu nastroje Produkt

Navrhoval bych znovuzavedeni produktu maséze do nabidky fitness sluZzeb Natalie.
Masdze fitness v roce 2014 jesté nabizelo, ale hlavni masér ztratil zajem o provadeéni
této Cinnosti. Navrhuji znovuobnoveni masazi do nabidky fitness sluzeb z divodu
existence plné vybavené masérské mistnosti v Natélii a nizké konkurence v oblasti

poskytovani masazi v Ceském Brod¢ a okoli.
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5.4.2 Cena

Natalie stanovuje svoje ceny podle konkurence. Klientiim nabizi jednorazové vstupy
do fitness a na fitness sluzby. Permanentky jsou pouze mési¢ni nebo na deset vstupd,
ale tykaji se pouze vstupu do fitness. Permanentky na fitness sluzby nejsou vibec

k dispozici vyjimkou, jsou pouze permanentky do sauny.

Tabulka 9: Cenik

Cenik standardnich (béznych) vstupl do fitness

Doba (jednoho
Cena

vstupu)
Standardni vstup 80[neomezeno
Studentsky vstup 60|neomezeno
Permanentka 10 vstupl 700|neomezeno
Permanentka 10 vstup( (studentska) 500|neomezeno
Permanentka 1 mésic 900|neomezeno
Permanentka 1 mésic (studentska) 700|neomezeno

Cenik vstup( na fitness sluzby

Doba (jednoho
Cena

vstupu)
Cviceni na TRX vstup 80/60 min.
Fitbox vstup 80(60 min.
Zumba vstup 70(60 min.
Zumbatonic vstup 50(55 - 60 min.
Bodystyling vstup 50({60 min.
Zdrava zada vstup 50(60 min.
Funkéni trénink vstup 80(60 min.
Twerk 18060 min.
Hatha yoga 120{90 min.

Zdroj: Vlastni
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Tabulka 10: Cenik

Cenik vstupl na wellness sluzby

Doba (jednoho
Cena
vstupu)
Sauna vstup 150(60 min.
Sauna - permanentka 10 vstupl 1350(60 min.
Sauna - vstup pro 8 osob 800160 min.

Sauna v provozu na objednani ! Do sauny se objednavejte minimalné
hodinu predem.Minimalni pocet 2 osoby pro spusténi sauny

Solarium 1 minuta 10
Do solaria neni nutna rezervace

Zdroj: Vlastni

5.4.2.1 Névrhy na upravu nastroje Cena

Pii hloubkovém interview mné manazer Natalie sdélil, Ze v dopolednich hodinéch je
navstévnost fitness minimalni. Navrhoval bych vyfesSit tento problém sniZenim ceny
vstupl v dopolednich hodinach tzv. od 9:00 do 12:00 a vytvofit 1 permanentky, které by
umoznovaly vstup do fitness pouze v dopolednich hodinach. Stejnym zpisobem bych
tesil sniZzeny z4jem o fitness sluzby v letnich mésicich. Ov§em na zménu cen v 1ét¢ bych
doporucoval provést alespoil ramcovy pruzkum, jestli se tento podnikatelsky krok

vyplati.

Fitness Natalie nenabizi permanentky na cvic¢ebni hodiny. Navrhoval bych zhotovit
permanentky na hodiny, po kterych je nejvétsi poptavky naptiklad hodiny bodystylingu,
kruhového tréninku, funkéniho tréninku a postupné nabidku rozSifovat na ostatni

cvic¢ebni hodiny.
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5.4.3 Distribuce

Fitness Natalie se nachazi v Ceském Brodé&. Pro lidi, ktefi bydli v Ceském Brodé je
Natalie dostupna, nebot’ nelezi na okraji mésta, ale téméf v jeho stfedu. Pro vétSinu

obyvatel Ceského Brodu netrvé cesta p&sky do Natalie déle, jak dvacet minut.

Natalie mé& velikou vyhodu v poloze, jelikoz lezi nedaleko nadrazi. Stanice
vlakového nadrazi v Ceském Brodé ma také velmi dobrou polohu, nebot vlastné
predstavuje stfed mezi Prahou a Kolinem. P&éSky trva cesta z nadrazi do Natélie pét az
osm minut. Dalsi vyhodou pro vedeni fitness mize byt skute¢nost, ze se pied vlakovym
nadrazim nachazi nékolik autobusovych zastavek. Na tyto zastavky jezdi v pravidelnych

intervalech autobusy z blizkého okoli Ceského Brodu.

Urcitou nevyhodu pro Natalii jsou malé parkovaci moznosti pied fitness, nebot
klienti mizou parkovat pouze v ulici, kde se fitness nachazi, nebo v ulicich pfilehlych,
kde ale Casto neni dost mista. Dal§i parkovaci moznosti jim Natalie nenabizi. Tento
problém muze vyftesit opét Ceskobrodské nadrazi, nebot” v poloviné roku 2014 bylo

zrekonstruovano a spolu s rekonstrukci bylo vybudovano pomérné velké parkoviste.

5.4.3.1 Névrhy na upravu nastroje Distribuce

Navrhuji, pokud by to pronajimatel vedeni fitness dovolil, zrusit maly travnik
pted fitness a vzniklé misto vybetonovat, tim by vzniklo pét aZ Sest novych

parkovacich mist.

Nebo na travnik pred fitness centrem vybudovat dvé az tii hrazdy, samoziejmée se
svolenim pronajimatele. Hrazdy by byly vyrobeny po domacku, mistnim svarecem.
Naklady na zhotoveni by byly nizké a vytvofilo by se tim misto na cvi¢eni béhem
letnich dndi. Hrazda by mohla byt vyuzivana k zavéseni TRX. Klienti by vnimali hrazdy
jako atrakci, kterou konkurencni zafizeni nemaji. Mozna by se tim vyfesil problém
snizeného z4jmu o fitness Natalii béhem letnich mésici. Hrazdy by mohly byt
vyuzivany pies 1éto jako cvicebni vybaveni riiznych lekci naptiklad kruhového tréninku,

funkéniho tréninku, nebo pouze jako zpestieni tréninku.

Hrazdy by béhem celé¢ho roku mohly plnit propagacni funkci celého fitness. Obrazek
nevyuzitého prostoru pted fitness a obrazkového zndzornéni nédvrhii na Gpravu nastroje
distribuce jsou vloZeny do pftilohy 3.
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5.4.4 Propagace

Natalie fitness ma pomérné propracovany propagacni mix. Ke své propagaci pouziva

reklamu, podporu prodeje a osobni prodej.
Reklama

Mezi media, kterd jsou vyuzivand Natélii k reklamé, patii chladnd media a
elektronickd média. Z chladnych médii jde piedevsim letaky, které nepropaguji piimo
fitness, ale propaguji ruzné cvicebni hodiny. Facebookovy profil plni hlavni ¢ast
elektronické reklamy. Zde jsou zvetejiiovany informace o novych produktech fitness,
zpravy o ruznych aktivitach, aktualitich a fotky z prostfedi fitness. Natélie vlastni
bezplatny webhosting na serveru webnote, ktery plni spiSe funkci informativni nez
propagacni. Ale velikou vyhodou této webové stranky je umisténi mezi prvnimi odkazy,
které nabidne vyhledavaé google, kdyz zadame do vyhledavani pojem fitness Natalie.
Dalsi server, kde se objevuje zminka o Natalii, se jmenuje Www.busirny.cz. Jedna se o

webovou stranku zabyvajici se seznamem fitness center v Ceské republice.
Podpora prodeje

Mezi nastroje pouzivané v Natalii k podpofe prodeje patii prémie, slevy a neoficialni
spojeni vyznamnych osobnosti z oblasti fitness s Natalii. V obdobi kolem vyroci
otevieni fitness a Vanoc vedeni Natalie dava k mési€nim permanentkam darek v podobé
slev, na nakup fitness sluzeb, nebo prémie, které umoziuji bezplatny vstup do sauny

nebo na nékterou cvi¢ebni hodinu.

Mezi osobnosti, které jsou neoficialné spojovani s Natalii, patiti Marek Vomacka

Vitek Sahula a Katka Kyptova.

Vitka Sahulu miZeme bez diskuzi zatadit mezi pfedni ¢eské kulturisty. Mezi nejvétsi
Vitkovy uspéchy bych zminil druhé misto na mistrovstvi Evropy v klasické kulturistice.
Vitek Sahula vede v Natalii soukromé tréninky pro své klienty, spolupracuje s fitness a
zvefejiiuje jméno fitness Natalie na svém facebookové profilu a na svych fun klub

strankach. Kde uvadi, ze on sdm zde absolvuje tréninky.
Marek Vomacka také patii mezi piedni ¢eské kulturisty a jeho nejvétsi uspéch bylo
vitézstvi v roce 2013 na Arnold Classic . Marek v Natélii trénuje jak sve Kklienty tak své

sveéfence. Diky Markové sportovni kariéte se do Natdlie podivali dalsi velkd jména,

z kterych bych rad zminil pfedev§im Katku Kyptovou. Riizné asociace velkych jmen
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z prostiedi Ceské kulturistiky s Natalii zvySuje povédomi o existenci fitness Natélie

v Ceském Brodg.
Osobni prodej

Osobni prodej predstavuji pouze trenéfi spolupracujici s fitness a obsluha recepce.
Nikdo sice neni vySkolen v oblasti podpory prodeje, ale vsichni si uvédomuji, ze jejich

chovani miize vyznamné ovlivnit nazor klienta na fitness Natalie.

Z pozorovani, kterymi jsem zkoumal chovani obsluhy recepce, musim fict, Ze
obsluha byla vzdy vstficna ochotna a pfijemna. Na zaklad¢ tohoto pozorovani lze fici,
ze obsluha si uvédomuje sviij podil na tvorbé celkového dojmu klienta z navstivenych

sluzeb.

5.4.4.1 Navrhy na Gpravu nastroje Propagace

Prvnim navrhem je vytvofeni dohody se spravou oficidlnich webovych stranek
Ceského Brodu o umisténi odkazu na webové stranky fitness Natalie v sekci sport. A

nadale pokracovat ve zvetejnovani reklam v mési¢nim ¢eskobrodském zpravodaji.

Dal8im navrhem je zvySeni aktudlnosti informaci na webovych strankach. VétSina
klientd, ktefi navstévuji Natalii, pouzivaji facebookovy profil fitness. Ale potencialni
klienti mizou navstivit nejdiive webové stranky, kde nejsou vSechny udaje aktudlni,

dasledkem by mohla byt jejich dezinformace a snizena ochota o sluzby Natdlie.
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545 Lidé

Natalie ptichazi s velice zajimavou strategii u marketingového nastroje lidé. Jeji
strategie spociva ve spolupraci S pomérné velkym mnozstvi trenért, kteti reprezentuji
ruzné cvicebni smery.

Trenéfi, ktefi vedou oficidlni hodiny ve fitness, tak musi platit za pronajaté prostory,
kde trénuji. VétSinou se jednd o velky sal. Klienti, ktefi navstévuji oficialni hodiny
v Natalii, neplati za vstup do fitness, ale pouze za danou sluzbu. Pficemz v cené maji
moznost vyuziti socidlniho zafizeni v¢etné sprch. Oficialni hodiny jsou fitness sluzby,

které Natélie eviduje ve své nabidce.

Natalie dale spolupracuje s trenéry, ktefi nevedou oficialni hodiny ve fitness, ale
vedou své soukromé lekce. Pokud tito trenéfi figuruji jako OSVC, ktera eviduje jako
jeden ze zdroju svych piijmu télovychovné sluzby. Tak Natélie s nimi uzavie ,, takovou
smlouvu®, pokud ptivedou do fitness za tyden nejméné 5 lidi, tak nemusi platit vstup.
Pticemz jejich klienti platit vstup musi a k tomu plati za sluzby ptimo trenérovi. Vstup
zdarma trenérl, kteti pfivedou pét a vice klientd do fitness béhem jednoho tydne,
predstavuje spolupraci Natalie s trenéry, ktefi by jinak hledali vyhodné&j$i podminky u

konkurence.

Pokud trenéti vedou soukromé hodiny za uplatu. A tento vydélek piedstavuje
zanedbatelnou ¢ast jejich piijmi. Anebo trenéfi maji status studenta, tak vedeni fitness
S nimi uzavie smlouvu o provedeni prace a domluvi se snimi na finanéni odméné.
Ovsem i pro né plati pravidlo, kdyz ptivedou do fitness za tyden vic jak pét klientt, tak
nemusi platit vstup. Vedeni je k nim p#i dodrzovani tohoto pravidla, benevolentnéjsi nez

K trenérim, kteti maji télovychovné sluzby jako jeden z hlavnich zdroju piijmu.

Trenéri fitness Natalie

Marek Vomacka je byvaly profesionalni fotbalista, ktery se po skonceni fotbalové
kariéry vénuje Uspé$né zavodni kulturistice. Mezi jeho nejvétsi Uspéchy patii vitézstvi
na Arnold Classic Europe. Marek Vomacka je spolumajitel fitness Olympia a majitel
firmy "Womack Supplements. V Natalii vede soukromé hodiny a trénuje své svéfence
na zavody v kulturistice. V nedavné dob¢ =zacala spoluprace firmy Womack

Supplements s fitness Natalie.
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Bc. Eva Vomackova spolupracuje s Natélii v oblasti vyzivového poradenstvi.

Vitek Sahula vede soukromé hodiny. Specializuje se na kulturisticky trénink.

V soudasné dobé patii mezi nejlepsi klasické kulturisty v Ceské republice.

Tomas§ Zdrazil vede v Natalii hodiny bodystylingu, funk¢niho tréninku a zdravych

zad. Mezi jeho dalsi specializace patii powerstep, rowing a trénink aerobiku.
Katefina Kleinova specializuje se na cvic¢eni zumby.
Martin Smid vede soukromé hodiny a specializuje se na obecné fitness cviceni.

David Barta vede hodiny kruhovych tréninki a specializuje se na funkéni fitness a

zdravotni télesnou vychovu.

Lenka Habadova vede v Natélii soukromé hodiny a specializuje se na kruhové
tréninky, crossfit, cviceni s balanénimi pomtickami, cvi¢eni s gym baly a dal$i formy
kondi¢niho cviceni.

Ondi‘ej Smid specializuje se na cvieni s TRX.

Jan Kundrum vede soukromé tréninky a zaméfuje se predev§im kulturisticky a

silovy trénink

5.4.5.1 Navrhy na Upravu nastroje Lidé

Hledéani kvalifikovaného maséra, ktery by se zavazal provozovat svou cinnost

Vv prostorach fitness Natalie. Pfi¢emz Natalie by mu masérskou mistnost pronajimala.
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5.4.6 Proces

Fitness Natalie podle skoring modelu a analyz dokumentd patii v Ceském Brodé a

-----

tydné. S 60 hodinami tydné zaujima fitness Natalie v Ceském Brodé a jeho okoli druhou

pticku za fitness Mamut Uvaly, které nabizi 68 hodin tydné viz kapitola 5.3.1.3.

Tabulka 11: Oteviraci doba fitness Natalie

Oteviraci doba
[ 9:00-12:00h
Pondéli |15.00-21:00h
, , 9:00-12:00h
Utery
15:00 - 21:00h
. 9:00 - 12:00h
t
streda |1 500 - 21:00h
Erurter | 9700 12:00h
15:00 - 21:00h
pare | 2200~ 12:000
4% 115:00 - 21:00h
sobota | 9:00-12:00n
15:00 - 21:00h
— [9:00-12:00
Ned&le 1.c.00-21:00n

Zdroj: Vlastni
5.4.6.1 Navrhy na Gpravu nastroje proces

Mezi nejdilezitéjsi navrh, ktery se tykd nastroje proces, patii doporuceni na
vytvofeni komplexniho tydenniho rozvrhu sluzeb fitness Natélie, nebot v soucasné
dobé nikde vedeni Natalie plan vyuziti nezvetejnuje. Pouze se zvefejiluji propagacni
letaky na rizna cviCeni, kde jsou napsany dny a hodiny konani. Nebo v den konani
vedeni fitness dava na svuj facebookovy profil upozornéni na konani riznych fitness

sluzeb.

Natalie se snazi davat informace svym zékaznikiim, ale pro komplexni
informovanost a piehled o sluzbach to je nedostacujici. Problém s informovanosti
klientd by vyfesil komplexni tydenni rozvrh snadno dostupny stalé klientele, ale i

potencialnim zakaznikim. Konkrétné by se jednalo 0 zaznamenani jednotlivych
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cvi¢ebnich hodin do tabulky s oteviraci dobou. Piiklad tydenniho ¢asového rozvrhu je

uveden v ptiloze 4.

Pii hloubkovém interview jeden z pravidelnych navstévniku fitness Natalie uvedl, ze
mu vadi velka vyluka v oteviraci dobé mezi dvanactou az tfeti hodinou odpoledni.
Tvrdil, ze by poledni pauza (odpoledni) méla byt kratsi. Podle jeho subjektivniho pocitu

mezi dvanactou az treti hodinou odpoledni je o vstup do Natalie velky zajem.
5.4.7 Prostredi

Fitness Natalie nabizi svym zdkaznikim vstup do velké mistnosti s ¢inkami a
posilovacimi stroji (¢inkarny), malé ¢inkarny, velkého salu, malého salu, kardio zony,
socialnich zafizeni (véetné Saten), mistnosti se solariem a mistnosti, kde se nachazi

sauna. Obrazky jednotlivych mistnosti uvedu v piilohach.

Klienti, ktefi si zaplati standardni vstup do fitness, maji pfistup do velké a malé

¢inkarny, kardio zony, socialnich zatizeni a malého salu.

Velka a maléa ¢inkarna

Velka i malé ¢inkarna maji dohromady rozméry okolo 100m?. V obou mistnostech se
nachézi posilovaci stroje, posilovaci lavice, zrcadla, kotouce, vzpéracské osy a ¢inky.
Mezi nejpouzivanéjsi stroje patii legpress, benchpress, multipress, posilovaci véz, stroj
na piedkopavani, zakopavani a hip adductor. Zadné oficialni fitness sluzby se zde

nekonaji. Pouze trenéfi spolupracujici s Natalii, zde vedou své soukromé hodiny.
Optimalni kapacita obou mistnosti dohromady je 10 klient. Pfi tomto poctu jsou

posilovaci stroje pln¢ vyuzity a nijak klienti nejsou limitovani. Ale uz se stalo, ze bylo

v mistnostech s posilovacimi stroji a ¢inkami 18 lidi. V tu chvili bylo na nékterych

klientech vidét, ze jim maly osobni prostor a neustale zabrané posilovaci stroje vadi.

Velky sél

Velky sal ma rozméry okolo 60 m® Nachazi se zde TRX konstrukce, TRX zavésné
systémy, gymnastické mice, zrcadla, stupinky na step aerobik, karimatky a bosu mice.

Velky sal byva vyuzivan na poradani oficidlnich hodin Natalie. Jedna se o hodiny
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bodystylingu, funk¢niho tréninku, kruhového tréninku, crossfitu, cviceni na TRX a

zumby.

Maly sal
Maly sal ma rozméry priblizné 40 m?. Nachazi se zde zejména ruckovaci Zebiik, na
ktery se da zavésit TRX nebo boxovaci pytel. Ale mizeme zde najit také kettlebely,

balan¢ni pomiicky a n€kolik stupinkii na step aerobik.

Kardio zona

Kardio zona slouzi piedevs§im k tréninku aerobni vytrvalosti. Tato mistnost byla
oteviena teprve v poloviné roku 2014. Pred slavnostnim otevieni vedni pofidilo dva
nové bézecké pasy, které se zde nachazeji spolu se ¢tyfmi spinningovymi koly a jednim
eliptickym trenazérem. Nutno podotknout, ze kvalita spinningovych kol a eliptického
trenazéru je nizka.

Na druhou stranu jeden z manazerti Natalie uvedl pfi hloubkovém interview jako
jeden z hlavnich cilti pro rok 2015 zlepSeni kardio zony. Konkrétn¢ by Natalie chtéla
potidit veslaisky a novy elipticky trenazér.

Socialni zatizeni

Socialni zafizeni jsou standardné vybavené jak pro muze, tak pro Zeny. Damské i
panské Satny maji dvacet pét skiinek, tfi sprchy dvé umyvadla a dvé lavice. Zachody
jsou taktéz stejné¢ vybavena pro ob& pohlavi dvéma zachody a jednim umyvadlem.

Socialni zatizeni v Natalii nepatii k nejmodernéji vybavenému, ale svij Gcel spliuje.

5.4.7.1 Navrhy na upravu nastroje Prostredi

Vedeni Natalie by chtélo vroce 2015 nepouzivané stroje vymeénit za stroje, na
kterych by se cvicilo, ale pocet posilovacich stroji ma zistat nezménén. Ja navrhuji také
vymeénu stroji za stroje, o které bude zajem, ale celkovy pocet bych zredukoval,
ponévadz nyni jsou prostory v ¢inkarné stisnéné. Napiiklad bych vytadil alesponl jeden

ze tii stroji na predkopavani (leg curle), stroj na zakopavani ve stoje (standing leg
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curle), zastaraly stepper a rotano torso. V piiloze 5 ptesné vyznaéim stroje, které jsem

uvedl v ptedchozi vété.

Vytazenim, nékterych posilovacich stroju by vzniknul prostor, ktery by mohl byt
vyuzit pro vznik tzv. odpocinkovych zon. Kdyz ¢lovék cvici, tak si mezi cvicenim
potiebuje sednout a trochu si odpoc¢inout. Ale s tim se v Natalii v soucasnosti nepocita.
Dusledkem je posedavani klientd na lavicich, které patii k nékterym strojim nebo se
nepohodIné opiraji o parapety, které se nachazi pfiblizn¢ v Urovni pasu. Odpocinkové
zony by mohly byt vyfeSeny nékolika zidlemi.

V kardio zo6né se nachazeji Ctyfi spinngova kola, kterd jsou postavena v Ustrani a
mezi nimi se nachazeji vyfazené cvi¢ebni pomuicky. Mnoho klient si mysli, ze kola
Jsou vytazena. Navrhoval bych vyfazené pomuicky odsunout nékam jinam a vytvofit

V ramci moznosti prostiedi kolem spinngovych kol, kde budou Klienti radi trénovat.
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5.5 Provadéci plan

V této kapitole uvedu piedpokladana data uskute¢néni prioritnich dil¢ich cila vedeni
Natalie na rok 2015, viz kapitola 5.2.1, a navrhl na Upravu marketingového planu, které
by mohly byt realizované v roce 2015. Piedpokladana data uskuteénéni prioritnich
dil¢ich cili fitness mné byla sd€lena manazerem Natalie. Data uskute¢néni navrhii na
upravu marketingového planu jsem vymyslel na zéklad¢é vytizenosti fitness v urcitych

mésicich a nutnosti provedeni téchto navrha.

Tabulka 12: Provadéci plan Natalie fitness pro rok 2015

Provadéci plan 2015
Dil¢i cile vedeni fitness a navrhy na|Predpokladané datum
upravu marketingového planu uskuteénéni
Vytvoieni tydenniho ¢asového 185, - 315,
rozvrhu
Aktualnost webovych stranek 18.5. - 31.5.
Zlevnéni vstupt v (dopolednich 185, - 315
hodinach)
Oprava podlahy 1.6. - 30.6.
Prodej nepouzivanych stroji 1.7.-31.7.
Vymalba interiéru 1.7.-31.7.
Nékup gumovych koberct ( gumové 17 -317
platy, které tlumi dopad ¢inek) o o
Nakup zrcadel a novych kobercti 18.7. - 18.8.
Nakup posilovaciho stroje hacken
diep, pomocné hrazdy a eliptického 1.8.-31.8.
trenaZéru
Vybudovani parkovi§té nebo hrazd 19.8. - 30.9.
Pronajem prostor masérovi Zalezi na vyhledani

Zdroj: Vlastni
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5.6 Rozpocty

V kapitole rozpocty napisu, kolik K¢ budou stat jednotlivé dil¢i cile fitness Natalie

pro rok 2015 a kolik K¢ by staly navrhy na Gpravu marketingového mixu, kdyby byly

realizovany.
Tabulka 13: Rozpocty 2015
Rozpocty 2015
Dildi cile vedeni fitness a navrhy na Néklady na realizaci
upravu marketingového planu
Vytvoteni tydenniho ¢asového rozvrhu 0,00 K¢
Aktualizace webovych stranek 0,00 K¢
Zlevnéni vstuptl v (dopolednich 0.00 K&
hodinach) ’ ¢
Oprava podlahy 6 780,00 K¢
Prodej nepouZzivanych stroju 0,00 K¢
Vymalba interiéru 16 400,00 K¢
Nékup gumovych koberct ( gumové
platy, které tlumi dopad Cinek) 40 562,00 K¢
Nak del ych koberct
akup zrcadel a novych kobercti 16 720,00 K¢
Nakup posilovaciho stroje hacken diep
a eliptického trenazéru 34 880,00 K¢
Vybudovani 2 az 3 hrazd pted fitness 3792.00 K&
centrem UL R
Vybudovani parkovisté 20 200,00 K¢
Prondjem prostor masérovi 0,00 K¢&
Celkem | 139 334,00 K¢

Zdroj: Vlastni

Rozpocty dil¢ich cilii vedeni fitness na rok 2015 a navrhli na tpravu marketingového

planu jsou podrobné rozepsany v pfiloze 6.
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5.7 Kontrola

Hlavni kontrola ve fitness Natalie probiha pouze na konci prosince prostfednictvim
retrospektivniho ohlédnuti za uplynulym rokem a objektivnim zhodnocenim realizace

vytycenych cilii pro dany rok.
5.7.1 Navrh na upravu kontroly

Navrhuji fitness Natalii, aby urcitou kontrolu pfedem vytycenych cili provadéla uz
béhem roku. A zaméfila se predevSim nato, jestli se dil¢i cile nejenom dafi

uskutecnovat, ale jestli se 1 dafi dil¢i cile realizovat v planovaném casovém rozmezi.
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6 Zavér

Podle mého nazoru, praktickym vyuZzitim obsahu mé bakalarské prace je zlepSeni
konkurenéniho postaveni fitness Natalie v Ceském Brodé a jeho okoli. Ale ja zatim
vidim mnohem vice. Pokud v disledku navrh na tGpravu marketingového planu se

zlep$i podminky, vybaveni a obliba fitness Natélie, tak by to mohlo znamenat rozvoj

sportu v Ceském Brodg.

Nakonec bych rad uvedl n€kolik navrhid na Gpravu marketingového planu, které
povazuji za prioritni. Za nejvyznamngéj$i navrhy povazuji aktualizaci informaci na webu
Natalie a vytvofeni tydenniho ¢asového rozvrhu sluzeb, ktery bude snadno vyhledatelny
na facebookovém profilu ¢i webovych strankach. Disledkem realizace tohoto navrhu
bude zvysSeni informovanosti klientd stalych i potencialnich, zvySeni intenzity
propagace a zamezeni vyskytu negativnich pocitli, které klienti maji pfi vyhledavani

dialezitych informaci v historii ptispévkl nebo fotek na facebookovém profilu.
Jako druhy nejvyznamnéjsi navrh povazuji redukci poétu posilovacich stroju.

Nékteré nevyuzivané stroje bych, stejné jako vedeni fitness, doporucoval nahradit
stroji, o které budou mit klienti zajem naptiklad hacken diep. Ale celkovy pocet
posilovacich stroji by se mél snizit. A misto nich zfidit odpocinkovou zonu, Kterou
bude piedstavovat n€kolik zidli, na kterych budou klienti odpocivat mezi cvi¢enim.
Anebo vyfazené stroje nenahrazovat ni¢im a nechat pouze volné misto na cviceni
napiiklad s kettlebellem nebo vlastnim télem. Myslim si, Ze promyslena redukce stroju,
kterd nebude znamenat snizeni cvicebnich moZnosti, ale zvysi pouze kapacitu fitness,
by mohla ve svém disledku znamenat zlepSeni marketingovych vysledkil fitness

Natalie.

76



7 Seznam literatury

1.

10.

11.

12.

AMA: Nova definice marketingu. [online]. [cit. 2014-10-24]. Dostupné z:
http://www.salesnews.cz/portal/template/EcNewsArticleDetail/id/574765#content.

BERKOWITZ, Eric N. Marketing. 4th ed. Burr Ridge, Ill.: Irwin, ¢1994. 787 s.
ISBN 02-561-3221-6.

BEST, Roger J. Market-based management: strategies for growing customer
value and profitability. 2nd ed. Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall,
€2000. 385 s. ISBN 01-301-4546-7.

BLAZKOVA, Martina. Marketingové Fizeni a planovdni pro malé a stiedni firmy. 1.
vyd. Praha: Grada, 2007. 278 s. ISBN 978-80-247-1535-3.

BOYER, André. Strucny vykladovy slovnik managementu. \/yd. 1. Praha: HZ,
1995. 165 s. ISBN 80-901-9185-1.

BURES, Ivan. Pozicni strategie v marketingu: jak profitovat z trznich nik. Vyd. 1.
Praha: Management Press, 1998. 108 s. ISBN 80-859-4365-4.

CASLAVOVA, Eva. Management a marketing sportu. 1. vyd. Praha: Olympia,
2009. 225 s. ISBN 978-80-7376-150-9.

DOYLE, Peter. Value-based marketing: marketing strategies for corporate
growth and shareholder value. New York: Wiley, c2000. 370 s. ISBN 04-
718-7727-1.

ERIC N. BERKOWITZ, ROGER A. KERIN, STEVEN W. HARTLEY a
WILLIAM RUDELIUS. Marketing. 3rd ed. Homewood: Irwin, c1992. 791 s.
ISBN 02-560-9182-X.

FLETCHER, Keith. Marketing management and information technology. 2nd
ed. New York: Prentice-Hall, 1995. 404 s. ISBN 01-318-4482-2.

FORET, Miroslav. Marketing pro zacatecniky. 1. vyd. Brno: Edika, 2012. 184 s.
ISBN 978-80-266-0006-0.

HAGUE, Paul N. Prizkum trhu: [priprava, vybér vhodnych metod,
provedeni, interpretace ziskanych udaju]. Vyd. 1. Brno: Computer Press,
2003. 234 s. ISBN 80-722-6917-8.

77


http://www.salesnews.cz/portal/template/EcNewsArticleDetail/id/574765#content

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

HATTON, Angela. The definitive marketing plan. [2nd ed]. London:
Financial Times Management,1999. ISBN 02-736-4932-9.

HENDL, Jan. Kvalitativni vyzkum: zakladni teorie, metody a aplikace. 2.,
aktualiz. vyd. Praha: Portal, 2008. 407 s. ISBN 978-80-7367-485-4.

HERCIK, P. Konkurence ve vybranych fitness klubech v regionu Praha. Praha,

2011. Diplomova prace. Univerzita Karlova.

JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: [strategie a trendy]. 1. vyd.
Praha: Grada, 2008. 269s. ISBN 978-80-247-2690-8.

KOTLER, Philip. Marketing management. 1. vyd. Praha: Grada, 2001. 719 s.
Profesional. ISBN 80-247-0016-6.

KOTLER, Philip. Marketing management: analyza, planovani, vyuziti, kontrola.
Vyd. 1. Praha: Grada, 1998. 710 s. ISBN 80-716-9600-5.

KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera: jak vytvaret a oviddnout nové trhy. Vyd.
1. Praha: Management Press, 2000. 258 s. ISBN 80-726-1010-4.

KOTLER, Philip. Marketing. Praha: Grada, c2004. 855 s. ISBN 978-80-247-0513-
2.

KOZEL, Roman. Moderni marketingovy vyzkum: noveé trendy, kvantitativni a
kvalitativni metody a techniky, pribeh a organizace, aplikace v praxi, prinosy

a moznosti. 1. vyd. Praha: Grada, 2006. 277s. 120 s. ISBN 80-247-0966-X.

PELSMACKER, Patrick de. Marketingovd komunikace. Praha: Grada, c2003.
581 s. ISBN 80-247-0254-1.

PRIBOVA, Marie. Marketingovy vyzkum v praxi. 1. vyd. Praha: Grada, 1996.
238 s. 45 s. ISBN 80-716-9299-9.

SMITH, Paul. Moderni marketing. Vyd. 1. Praha: Computer Press, 2000. 518
s. ISBN 80-722-6252-1.

SIMA, Jan. Kvalita télovychovnych a sportovnich sluzeb v prazskych fitness
centrech z pohledu zakaznika. Praha, 2013. Disertaéni prace. Univerzita

Karlova.

78



26.

217.

28.

29.

30.

TOMEK, Gustav a Véra VAVROVA. Marketing od myslenky k realizaci. 3.,
aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Professional Publishing, 2011. 344 s. ISBN 978-
80-7431-042-3.

VASTIKOVA, Miroslava. Marketing sluzeb: efektivné a moderné. 1. vyd.
Praha: Grada, 2008. 232 s. ISBN 978-80-247-2721-9.

WESTWOOD, John. How to write a marketing plan. Fourth edition. 2013. 172 s.
ISBN 9780749467128.

WESTWOOD, John. Jak sestavit marketingovy pldn Prel. J. Vejdélek. 1.vyd.
Praha: Grada Publishing, 1999. 117 s. ISBN 80-716-9542-4,

ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing. 2., preprac. a dopl. vyd. V Praze:
C.H. Beck, 2010. 499 s. Beckovy ekonomické ucebnice. ISBN 978-80-7400-
115-4.

79



8 Seznam obrazku

Obrazek 1: Faktory ovliviujici marketingovou strategii firmy (marketingovy proces) 13

Obrézek 2: marketingovy mix 4P 16

80



9 Seznam tabulek

Tabulka 1: Komunika¢ni mix 21

Tabulka 2: Obsah marketingového mixu 25

Tabulka 3: Skoring model (aplikovany v analyze konkurence) 47
Tabulka 4: Ptehled silnych stranek, slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb 53
Tabulka 5: Silné stranky 54

Tabulka 6: Slabé stranky 55

Tabulka 7: Ptilezitosti 56

Tabulka 8: Hrozby 57

Tabulka 9: Cenik 62

Tabulka 10: Cenik 63

Tabulka 11: Oteviraci doba fitness Natalie 69

Tabulka 12: Provadéci plan Natélie fitness pro rok 2015 73

Tabulka 13: Rozpocty 2015 74

81



10 Seznam priloh

Ptiloha 1: Obrazky posilovacich stroju, které se planuji nakoupit béhem roku 2015
Ptiloha 2: Vyznam extrémnich bodovych hodnoceni v§ech kritérii

Priloha 3: Hloubkova interview s manazerem, klientem ¢. 1 a klientem ¢. 2
Ptiloha 4: Obrazkového znazornéni navrhii na upravu néstroje distribuce

Pfiloha 5: Navrh na apravu nastroje proces, piiklad tydenniho ¢asového rozvrhu

Pfiloha 6: Navrh na Gipravu nastroje prostiedi, vyfazeni stroju v malé mistnosti

S ¢inkami

Ptiloha 7: Rozpocty dil¢ich cili vedeni fitness na rok 2015 a nédvrhy na Gpravu

marketingoveho planu

82



Priloha 1: Obrazky posilovacich stroji, které se planuji

nakoupit béhem roku 2015

Obrézek 3: Hacken diep

Zdroj: http://www.hsport.cz/p979-exclusive-hacken-drep-kotouce.php

Obrézek 4: Elipticky trenazér

Zdroj: http://www.hsport.cz/p979-exclusive-hacken-drep-kotouce.php

Na obrazcich 1 a 2 jsou vyobrazeny posilovaci stroje, které ma vedeni fitness Natalie
v Umyslu nakoupit v roce 2015.


http://www.hsport.cz/p979-exclusive-hacken-drep-kotouce.php
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Priloha 2: Vyznam extrémnich bodovych hodnoceni vSech
kriterii

(nejvyssi extrém = 9 bodi, nejnizsi extrém = 1 bod)

1) Webové stranky a socialni sité

— 1 bod dostane fitness zafizeni, které nema ani webové stranky, ani profil na

socialnich sitich.

— 10 bodu dostane fitness zatizeni, které vlastni webové stranky s vlastni
doménou, profil na socialnich sitich, elektronicky rezervac¢ni systém na
vétSinu sluzeb a informace, které poskytuje na webovych strankach, jsou

ptehledné a snadno vyhledatelné.

2) Mnozstvi nabizenych sluzeb

— 1 bod dostane fitness zafizeni, které nabizi svym klientim 5 druhd fitness

sluzeb.

— 10 bodl dostane fitness zafizeni, které nabizi svym klientim nejméné 30

druht fitness sluzeb.

3) Cena sluzeb

— 1 bod dostane fitness zatizeni, které nabizi jednorazovy vstup za 100 K¢ a
vice. A zaroven jednordzovy vstup do fitness je Casové omezen (fadoveé

v minutach).

— 10 bodii dostane fitness zafizeni, které nabizi jednorazovy vstup za 70 K¢ a

mén¢. A zaroven jednorazovy vstup do fitness neni ¢asové omezen.

Pii hodnoceni timto kritériem jsem predpokladal, ze jednotliva fitness zatfizeni
nabizeji srovnatelné cvi€ebni moznosti. Dal§im faktorem hodnoceni, ke kterému jsem
ptihliZel pii udélovani bodl, byly ceny jednorazovych vstupii na hodiny kruhovych

tréninkll a ceny permanentek standardnich vstupti.



4)

5)

6)

7)

Rozpéti oteviraci doby fitness zarizeni

1 bod dostane fitness zatizeni, které nabizi nejvyse 30 hodin oteviraci doby
tydné.

10 bodt dostane fitness zafizeni, které nabizi nejmén¢ 75 hodin oteviraci

doby tydné.

Casovy rozvrh hodin

1 bod dostane fitness zafizeni, které nezvefejiiuje na svych webovych

strankach nebo profilech socialnich siti komplexni tydenni rozvrh.

10 bodid dostane fitness zafizeni, které zvefejniuje na svych webovych
strankach nebo profilech socialnich siti komplexni tydenni rozvrh. A zaroven

tydenni rozvrh sluzeb je propojeny s elektronickym rezervaénim systémem.

Kapacita klientii na hodinach kruhovych tréninki

1 bod dostane fitness zafizeni, které nabizi maximalni kapacitu 4 a méné

klienta

10 bodl dostane fitness zafizeni, které nabizi maximalni kapacitu 20 a vice

klientt.

Socialni zatizeni
1 bod dostane fitness zafizeni, které nabizi svym klientdm pouze jeden

zachod, jednu sprchu a umyvadlo. Pfi¢emz kvalita socidlniho zafizeni sotva

splituje hygienické normy nebo jich nedosahuje.

10 bodl dostane fitness zafizeni, které nabizi mnozstvi zachodul, sprch a
umyvadel umémé mnozstvi kapacity klientd fitness, samoziejmé spliiuje
hygienické normy a zaroven socialni zafizeni patfi mezi nejmoderné;si, ktera

jsou na trhu dostupna.



8) Propagace

1 bod dostane fitness zafizeni, které nema zadnou cilenou formu propagace.

10 bodu dostane fitness zatizeni, které ma webové stranky s vlastni doménou,
profily na dvou socialnich sitich, plati si elektronickou reklamu na cizich
webovych strankach, razné rozesila tisténou reklamu, aktivné komunikuje se
svymi stalymi klienty prostfednictvim emailu a oficidlné spolupracuje s

nékterou sportovni znackou.



Priloha 3: Hloubkova interview s manazerem, klientem ¢. 1

a klientem ¢. 2

Hloubkove interview s jednim z manaZeri Natalie fitness

(Rozhovor zaméreny na analyzu jednotlivych ¢asti marketingového plianu)
Odpoveédi jsou oznacené kurzivou

1. Jaké skupiny zakazniki se snazite oslovit? (segmenty trhu)

- Snazime se oslovit zejména Zeny ve veku 30-40 let. Na tuto skupinu zdkaznikii
zamérujeme spoustu sluzeb, které nabizime. Napriklad se jedna o hodiny
bodystylingu, power yogy, hite yogy, fitboxu, TRX a cviceni pro zdrava zdda.

- Muzi 18-24 let a slecny 16-20 nejcasteji navstévuji fitness Natdlie. Ovsem se
Jjedna hlavneé o vstup do fitness. Tato klientela nepatri k zakaznikiim nasich
organizovanych sluzeb.

2. Jaké by mohly byt Vase podnikatelské pFilezitosti v roce 2015?

- Nasim hlavnim cilem pro rok 2015 je maximalné naplnit kapacity skupinovych
aktivit. Takze prilezitosti jsou pro nds vsichni potencialni navstévnici nasich
sluzeb.

3. V jaké ¢asti roku mate nejvyssi nav§tévnost? (prilezitosti)
- Nejvyssi navstévnost mame v lednu az breznu a rijnu az listopadu. Nejslabsi je
léto a velice slaby je také prosinec.

4. V jakém ¢ase k Vam piichazi nejvice klienti, popripadé v jaké dny?
(prilezZitosti)

- Nejvice klientii k nam prichdzi od pondéli do patku. Cas, ve kterém prichdzi
nejvice klienti je od 17-19:30.

5. Jaké rizika by se v roce 2015 mohla objevit v souvislosti s provozem fitness
Natalie?

- Mohla by se objevit nova konkurence, ktera by nabidla vétsi prostory ¢i nové
sluzby. Ke konci roku 2014 nam odpadl jeden velky konkurent, nebot tivalské
fitness Mamut zrusilo v Ceském Brodé svou pobocku. Samoziejmé mezi rizika
patri technické problémy. Mdam na mysli konkrétné riizné poruchy cvicebnich
stroju, vypadky proudu, problémy S privodem vody atd. Ale myslim si, Ze se
Jjedna o veci, jenz jsou realné resitelné.

6. Koho povaZujete v Ceském brodé a okoli za nejvétsi konkurenci fitness
Natalie? (rizika)



V ceském Brodé urcité fitness Infinity, zejména v oblasti nabidky kruhovych
tréninkii. Ovsem, podle mého ndzoru jsou limitovani nabidkou velikosti svych
prostor, které oproti ndam fitness Natdlie maji mensi.

Logygym fitness v Sadské predstavuje pomérné velkou konkurenci diky své
poloze a nabidce moderniho vybaveni.

Fitness Mamut Uvaly bezesporu patii k nasi velké konkurenci, nebot diky dobré
poloze je pro mnoho lidi, a dokonce i pro obyvatele Ceského Brodu snadno
dostupné.

Prostory mistni sokolovny, nebot se zde nabizeji pod zastitou TJ. Sokol stejné
sluzby jako ve fitness Natalie. Jedna se napriklad o hodiny bodystylingu a
kruhovych tréninku. Sokolovna predstavuje vétsiho konkurenta nez fitness
Infinity, protoze nabizeji vétsi kapacitu a ceny vstupii jsou nizsi. Ddle

V prostorach sokolovny nabizi nevydélecna organizace Corridoor Siroké
spektrum sluzeb. Zejména se jedna o riizné formy aerobiku.

Jaké jsou podnikatelské cile v roce 2015? (rozsifeni sluzeb, vylepSeni
interiéru, vylepSeni vybaveni, zaujeti dalSich klientii)

Zejména bychom chtéli rozsivit nabidku mnozZstvi hodin jednotlivych sluzeb. Zde
bychom chtéli pridat hodiny v dopolednich hodinach a zacilit na klienty, keri
pracuji na smeny, ¢i Zeny na materskych.

V roce 2015 bychom chteéli rozsirit nabidku posilovaci strojii, zejména bychom
chtéli koupit stroj, ktery se nazyva hacken drep, a tzv. pomocnou hrazdu.

V posledni dobé jsme vypozorovali, Ze nekteré stroje nejsou vitbec vyuzivany a ty
bychom chteli vyradit a nahradit stroji, po kterych je v posledni dobé velky
zajem.

Chteli bychom také na podlahu v mistech s cinkami poloZit gumové platy, aby
tlumily narazy.

V lété takeé planujeme vymalovat.

V budoucnosti bychom chtéli odkoupit prostory, nebot’ v soucasné dobé jsme

V pronajmu.

Cilem do budoucnosti je vytvorit elektronicky rezervacni systém.

Jak se VasSe cile zménily od za¢atku provozovani fitness centra?
V pocatcich jsme se zejména snaZily vydeélat si na provoz fitness a vytvorit si

Vv

mnozstvi hodin jednotlivych sluzeb.

K jakym zménam doSlo v minulém roce? (rozsireni nabidky sluZeb,
vylepSeni vybaveni fitness studia, zkrasleni prostor a zahajeni spoluprace
s novymi treneéry)

V minulém roce doslo k rozsireni nabidky sluzeb o hodiny fitboxu, yogy a
twerku.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Rozsirili jsme nabidku prostor o mistnost s kardio zonou, kde se nachazi nové
bézecke pasy, a maly sdl.

Dale jsme vybavili velky sal konstrukci pro moznost zavésu TRX.

Vymeénili jsme okna a upravili jsme zednické upravy interiéru za ucelem
moznosti vzniku malého sadlu.

které sluzby je nejvétsi zajem? (produkt)
Predevsim o hodiny bodystylingu, zdravych zad a kruhovych tréninkii. U techto
sluzeb dochazi k preplnéni kapacit.

Jaké jsou, podle Vas, diivody, Ze je pravé o tyto sluzby takovy zajem?
(produkt)

Myslim si, Ze trenéri, kterizto hodiny vedou, jsou velice oblibeni. Mensi kapacita
techto hodin miize mnoha lidem inklinovat.

A

Jakym zpiisobem vytvarite ceny jednotlivych sluZeb? (cena)
Cenu vytvarime s ohledem na konkurenci.

Jakym zpiisobem propagujete fitness studio a Vase sluzby? (propagace)
Propagace probiha prostiednictvim naseho facebookového profilu. Dale jsme si
zridili webové stranky, prostrednictvim nichz se snazime zviditelnit.

Po klientech, kteri nap¥iklad pracuji v obchodech v Ceském Brodé, rozesilame
propagacni letaky.

Chystate se poradat néjaké vyjimecné akce k riznym vyznamnym datiim
kalendainiho roku? (napft. 14. Unor, 1. Duben, 1. Kvétna, Velikonoce,
Vanoce)

Akce takového typu provadim pouze v souvislosti s narozeninami otevieni fitness
Natalie. Narozeniny mame 1. kvétna, tudiz na cely kvéten rozdavame zlevnéné
permanentky.

Kolem Vanoc rozdavame k permanentkam riizné darky. Napriklad

k permanentce jsme davali slevu na néjaké sluzby nebo vstup do sauny zdarma.

Mate néjaké vize na vylepSeni interiéru fitness centra? (prostredi)

Jak uz jsem zminil, chtéli bychom v roce 2015 investovat do opravy podlah a
nakoupit gumove platy pro tlumeni narazii ¢inek. Chtéli bychom také nakoupit
nové koberce, zrcadla a uskutecnit vymalbu.

PiremySsleli jste 0 zméné rozestaveni cvicebnich stroji? (prostiedi)



17.

18.

19.

20.

21.

Ano, o tom jsme premysleli. V souvislosti S nakupem novych strojit a vyrazeni
nevyuzivanych bychom chtéli efektivneji rozestavet pozici jednotlivych
posilovacich strojii.

Jakou kapacitu nav§tévnikii ma Vase fitness centrum? (produkt i prostiedi)
Optimalni mnozZstvi klientit je v cekarne 10 lidi a 10 lidi ve velkém sdle, proto na
sluzby poradané ve velkém séle je kapacita 10 lidi.

Pro¢ neni umoZnén za cenu standardniho vstupu vstup do prostor s TRX,
gym bally a stepery?

Je to hlavneé kviili chovani zakazniku k nacini.

A z mé strany se jedna o jisty druh bussnis rozhodnuti.

Jakym zptisobem spolupracujete s trenéry? (produkt)

Nékteri trenéii pracuji na zakladé OSVC a pouze spolupracuji s fitness Natalie.
Pokud trenéri privedou 5-6 lidi tydne, tak Zadné vstupné neplati. Plati pouze
jejich klienti.

Ddale zde figuruji trenéri, kteri maji s fitness Natalie dohodu o provedeni préce.
Ceny jejich hodin resi s fitness Natalie. Pokud tito trenéri privedou za tyden 5-6
klientil, tak také neplati vstup do Natalie.

Ziskavali jste nékdy informace o spokojenosti jednotlivych klienta se
sluzbami? Pokud ano. Jakym zpiisobem jste ziskavali zpétnou vazbu?
(popis soucasné marketingové situace)

Zakladni zpétnou vazbou je pro nas to, Ze se klienti vraceji.

Nekolikrat jsme se i klienti ptali, zda byli se sluzbou spokojeni. Snazili jsme se
je vybidnout k néjaké kritice, ktera by nas v budoucnosti posunula dopredu.

Kdy v priibéhu roku by mohly byt dil¢i cile realizovany, kdyby nedoslo

k Zadnym problémiim s provozem? (provadéci plan)

Novou podlahu bychom chtéli mit do 1.7 hotovou vcetné nakupu kobercii a
gumovych plati.

V srpnu bychom chteli poridit posilovact stroj hacken diep a pomocnou hrazdu.
Béhem cervence a srpna mame v umyslu provest vymalbu.

. Jaka je struktura vaSich nakladu a vynosi?

Fixni néklady jsou v soucasné dobé ndklady na najem, placeni za autorska
prava (OSA a INTERGRAM) a na splacent uveru.

Variabilni naklady jsou v soucasné dobé ndklady na energii, nakup doplikii
stravy, svoz odpadu, na zaméstnance (socialni a zdravotni pojisténi) a dané.
Vynosy predstavuji trzby z prodeje doplnkit stravy a sluzeb.



23. Pokud jste si predsevzali néjaké cile na rok 2014, které to byly? Kolika
z nich jste dosahli? (kontrola)

- Predsevzali jsme si, Ze vyménime okna a vylepsime vybaveni fitness. Toho jsme
také dosahli, ovsem jsme se museli zadluzit a Vv soucasnosti splacime uver.

- Zvybaveni jsme si konkrétné predsevzali vytvoreni kardio zony a vybaveni
velkého salu TRX, coz jsme splnili.

24. Jak by jste zhodnotil fungovani fitness centra Natalie v roce 2014?
(kontrola)

- Rekl bych, ze rok 2014 byl pro nds velice pozitivni a tispésny. Konstatuji tak,
protoze se nam zvysily trzby, pocet klientii a dosahli jsme mnoha cili, které jsme
si predsevzali.

- Na druhou stranu bych rad zminil jednu neprijemnou skutecnost a tou je odchod
naseho maséra. A proto na rozdil od roku 2014 uz v roce 2015 nebudeme
nabizet masaze.



Hloubkové interview s pravidelnym klientem Natalie fitness
¢. 1
(zjistovani pozitivnich, negativnich véci fitness a diivodi pro¢ dotazovani navstévuji Natalii)
(Zaméteni na jednotlivé ¢asti marketingového mixu)
Odpoveédi jsou oznacené kurzivou

1. Jak casto navStévujete fitness Natalie?
- Fitness Natalie navstévuji 4x tydné.

2. Znite néjaké jiné fitness centrum v Ceském Brodé a blizkém okoli, kde by
jste mohl cvicit stejnym zpisobem jako v Natalii fitness?
- Myslim si, ze by mym pozadavkiim vyhovovalo Logym fitness Sadska.

3. Jestli ano, tak pro¢ nenavstévujete tyto fitness zarizeni a preferujete fitness
Natalie?

- Jedna se zejména o lepsi dostupnost fitness Natalie.

- Za druhé pristup vedenti fitness Natalie je velice pozitivni a vstricny viici
klientiim. Sam mam s vedenim fitness velice dobré vztahy.

4. Jaké pozitivni véci vidite na fitness Natalie?

- Vim, Ze uz jsem to rikal, ale v prvé radé pristup vedeni ke klientiim.

- Dost mista na cviceni.

- S lidmi, kteri navstévuji fitness Natdlie, si rozumim a jsou mi sympaticti. Citim
se zde jako mezi svymi.

- Velke mnozstvi zavazi, takze miizu zvedat velké vahy.

- Dopliky stravy, jenz se prodavaji na baru fitness Natdlie, jsou cenové dostupné
a naprosto saturuji moje potieby.

- Jednordzovy vstup neni casove omezen a cenové je velice dostupny.

- Pomérné dlouhd oteviract doba ve srovndni s jinymi fitness centry v Ceském
Brodé a jeho blizkém okoli.

5. Jaké negativni véci vidite na fitness Natalie?

- Myslim si, Ze velkym negativem jsou velké poledni pauzy a desitky minut
zpozdéni otevirani fitness oproti oficialné uvadénému casu otevieni.

- Dalsi nedostatkem fitness Natalie je Spatna kardio zona.



10.

11.

12.

13.

Pfi cviceni mam veliky problém s muzikou, ktera se zde hraje. Neexistuje
moznost domluvy ohledné druhu hudby, ktera bude ptehravana.

Co si myslite o cenach vstupi do fitness Natalie? (cena)

Ceny jsou standardni a dostupné siroke verejnosti. Ceny odpovidaji zdejsim
cenovym pomerim, co se tyce fitness sluzeb.

Znate i jiné sluzby, které poskytuje fitness Natalie? (propagace sluzeb)
Vim, existuje nabidka vstupu do solaria a sauny.
Vedle téchto sluzeb existuji jesté hodiny yogy.

Jak dlouho Vam trva cesta do fitness Natalie? (distribuce)
Cesta do fitness Natalie mné trva pesky 15 az 20 minut.

Jak na Vas pisobi obsluha recepce? (lidé)
Obsluha fitness je obvykle mila a ochotna.

Jak se citite v prostorach fitness Natalie? (prostiedi)

V prostorach fitness Natalie se vétsSinou citim dobre. Ale nékdy mné ten pocit
kazi muzika, ktera je prehravana v celém prostoru s ¢inkami a posilovacimi
stroji.

Jak se Vam libi $atny a socialni zaFizeni v prostorach fitness centra Natalie?
(prostredi)

Myslim si, Ze pokud to je jenom trochu mozné, tak by se mély rozsirit prostory
Saten.

Mél jste nékdy pocit, Ze mate malo mista kolem sebe pri cvieni

v prostorach s ¢inkami a posilovacimi stroji? (prostiedi)

Ano, meél jsem pocit nedostatecného mista pro cviceni, ale nikdy mné to
nezabranilo v cviceni.

Navstivili jste nékdy néjakou jinou sluzbu, nez bézny vstup do fitness
centra? Pokud ano, co se Vam na dané sluzbé libilo a co se Vam naopak
nelibilo? (proces)



Ano, navstivil. Byla to hodina yogy.

Libilo se mné, Ze se jedna o jiny druh cviceni. Bral jsem to jako zménu, protoze
vetsinou ve fitness predevsim posiluju.

Negativem rozhodné byly malé prostory, kde hodina probihala.



Hloubkové interview s pravidelnym klientem Natalie fitness ¢.
2

(zjistovani pozitivnich, negativnich véci fitness a divodii pro¢ dotazovani navstévuji Natalii)
(Zaméfeni na jednotlivé ¢asti marketingového mixu)
Odpoveédi jsou oznacené kurzivou

1.Jak casto navStévujete fitness Natalie?

Fitness Natalie navstévuji 2-3x tydné.

2. Znate né&jaké jiné fitness centrum v Ceském Brodé a blizkém okoli, kde by
jste mohl cvicit stejnym zpisobem jako v Natalii fitness?
Nékolikrat jsem byl ve fitness Mamut Uvaly a také spliiovalo mé pozadavky na

cviceni.

3.Jestli ano, tak pro¢ nenavstévujete tyto fitness zarizeni a preferujete fitness
Natalie?

- Fitness Natalie preferuji zejména z diivodu dostupnosti, nebot’ automobilem mné
trva cesta z domova do Natdlie do tii minut. Do Uval bych musel jet o 10-15
minut déle.

- Dalsim ditvodem je bezesporu bydlisté mého fitness trenéra. Miij fitness trenér
prisobi také v Uvalech, ale bydli v Ceském Brodé, tak je to vyhodnéjsi pro oba,
abychom odtrénovali v Natalii.

- Vedeni Natdlie dobre znam a mam s nim pratelsky vztah.

- Pri trénincich necvicim sam, ale v malé skupiné dvou az péti lidi. Trénujeme spolu
pod vedenim trenéra uz nekolik let. UzZ jsme si na sebe tak zvykli, Ze chodime
spolu sportovat i mimo tréninky v Natalii.

4.Jaké pozitivni véci vidite na fitness Natalie?

- V prvni fadé musim zminit prijemnou atmosféru, kterou spoluvytvari vidy ochotnd
a mila obsluha recepce.

- Solidni vybaveni, kterym disponuje fitness Natalie.

- Flexibilni otviraci doba

5.Jake negativni véci vidite na fitness Natalie?

- Casto se stava, Ze je fitness preplnéné a musime se ,, prat* o nacini ¢i stroje.

- Organizace vyuziti salii (time managment) je velikym nedostatkem Natalie.
Nekolikrat se nam stalo, Ze jsme cvicili ve ctyrech lidech v jednom sale o velikosti
60m? a paralelné v tom samém sdle probihala jind hodina, kterd méla 10
cvicicich. Doslova jsme mél pocit, Ze si Slapeme na hlavy. Bylo to pomérné
neprijemné.



- Vim, Ze se s tim neda moc udeélat, ale musim to zminit. Natalie ma pomérné
omezené moznosti parkovani.

6. Co si myslite o cenach vstupu do fitness Natalie? (cena)

- Navstivil jsem u néekolik prazskych a nékolik mimoprazskych fitness center, tudiz si
myslim, Ze mam pomérné prehled o cendach vstupu do fitness center. A pokud
bychom porovnali cenu a nabidku vybaveni a zazemi, tak musim konstatovat, Ze
jedné o ceny solidni.

7.Znate i jiné sluzby, které poskytuje fitness Natilie? (propagace sluZeb)
Akorat vim o solariu, sauné, zumbé, hodiné, kde se odstranuji bolesti zad, twerku

a moznosti koupé dopliikii stravy od obsluhy recepce.

8.Jak dlouho Vam trvé cesta do fitness Natalie? (distribuce)
- Cesta do fitness mné trva automobilem tFi minuty.

9.Jak na Vas pisobi obsluha recepce? (lide)
- Absolutné bez problému, nikdy jsem s obsluhou nemél nejmensi problém spise
naopak. Vzdy mam pocit velké ochoty a vstricnosti.

10. Jak se citite v prostorach fitness Natalie? (prosti‘edi)
- Pokud nemam pocit nedostatku mista, tak se citim velice pozitivné. Ve fitness
panuje pratelska az rodinna atmosfeér, coz mnée vyhovuje.

11. Jak se Vam libi $atny a socialni zaFizeni v prostorach fitness centra Natalie?
(prostredi)
- Vyhovujici. Sviij ucel pini.

12. Mél jste nékdy pocit, Ze mate malo mista kolem sebe p¥i cviceni
v prostorach s ¢inkami a posilovacimi stroji? (prostiedi)

- Ano, mel. Jak jsem jiz Fekl. Ale musim podotknout, Ze pocit nedostatku mista, jsem
mél i v mistnosti s posilovacimi stroji a ¢inkami, nejenom v sélech, kde vstup
béznym klientit neni povolen.

- Podle mého nazoru jednotlivé posilovaci stroje jsou postaveny ve veliké blizkosti
ostatnich a cvicici se miiZou citit neprijemné. Aspon ja se tak nékdy citim. Pokud
by nékteré stroje byly vyrazeny, tak by vznikl vétsi prostor a ucelovost fitness by
ziistala stejnd, protoze tyto stroje nejsou moc vyuzivané.

13. Navstivili jste nékdy néjakou jinou sluzbu, nez bézny vstup do fitness
centra? Pokud ano, co se Vam na dané sluzbé libilo a co se Vam naopak
nelibilo? (proces)

- Jedinou sluzbu, kterou jednou za cas vyuzivam, samoziejmé vedle cviceni s mym
trenérem, je koupé doplnku stravy u obsluhy recepce. Musim podotknout, Ze



nabidka riznych proteinovych napojii i jinych doplikii je dostacujici a ceny jsou
uspokojivé.



Priloha 4: Obrazkového znazornéni navrhii na upravu

nastroje distribuce

Obrazek 5: Nevyuzita plocha pied fitness centrem

Zdroj:
https://www.facebook.com/FitnessStudioNatalie/photos_stream?tab=photos_albums
Na obrazku jsou vidét nevyuzité plochy, které navrhuji piremeénit na parkovisté nebo

na nich vybudovat dv¢ az tii hrazdy viz kapitola 5.4.3. Fotografie byla zhotovena v 1été

roku 2014 pfi vyméné oken.



Priloha 5: Navrh na Gpravu nastroje proces, priklad

tydenniho ¢asového rozvrhu

Obrézek 6: Tydenni ¢asovy rozvrh fitness sluzeb

SPORTSLIFE PONDELI | UTERY STREDA | CTVRTEK | PATEK | SOBOTA | NEDELE
SAL1 SPINNING SPINNING SPINNING
MARTINA MARTINA MONIKA
‘ VESLA VESLA
9:00 - 10:00 | SAL 2 STeien A
. PILATES FLOWIN |[POWERJOGA| PILATES [BOSU OLCA - FLOWIN
SAL3 OLCA ZACATECNICI BOBINA OLCA ZACATECNICT [POWERJOGA |5, x ATedNiCT
SAL 1 SPINNING S,:g\l'\l'\'lme
10:00 - 11:00 ST
SAES FLOWIN
. BOSU
16.30 - 17:30 | SAL 3 OLCA
. SPINNING SPINNING SPINNING SPINNING SPINNING
St 2 spalovaci MARTINA/INSTR| JANA/INSTR spalovaci JANA SPRIINGE
e AT 0 VESLA : VESLA
17:00 - 18:00 | SAL 2 VESLA A VESLA VESLA i
SAL 3 FLOWIN ROPE SKIPPING
ZACATECNICI JITKA
‘ PILATES
17:45 - 18:45 | SAL 3 OLCA
" i FLOWIN JITKA BOSU
18:00 - 19:00 | SAL 3 e e
R SPINNING SPINNING SPINNING SPINNING SPINNING
SAL 1 PRGN spalovaci MONIKA BARA spalovaci MARTINA
18:15- 19:15| SAL2|  vEsLA VESLA VESLA VESLA VESLA ‘S'Z?\l'-: VESLA
. FLOWIN FLOWIN
SAES JITKA JITKA
‘ SPINNING
18:30 - 19:30 | SAL 1 LENKA
: : A WELNESS 10GA PILATES POWER JOGA
19:00 - 20:00 | SAL 3 | "5 2 7 S e
. SPINNING SPINNING SPINNING
SAL 1| SPINNING SPINNING e e Vit Sy SPINNING SPINNING
19:30 - 20:30 SAL 2 VESLA VESLA VESLA VESLA VESLA VESLA VESLA
ANDREA PAVEL/PETR | ANDREA ANDREA PETR/PAVEL ANDREA ANDREA

Zdroj: http://fitness-most.cz/novinky/2013/3/?page=7

Navrhoval bych vedeni fitness, aby vytvofilo podobny tydenni ¢asovy rozvrh fitness

sluZeb, jako to udélalo Sports life fitness Most viz obrazek 2.


http://fitness-most.cz/novinky/2013/3/?page=7

Piiloha 6: Navrh na Gpravu nastroje prostiedi, vyiazeni

stroji v malé mistnosti s ¢cinkami

Obrézek 7: vyfazeni stroju v malé mistnosti s ¢inkami

Zdroj:
https://www.facebook.com/FitnessStudioNatalie/photos/pb.571088362921789.-
2207520000.1428176164./845085225522100/?type=3&theater

Na obrazku 3 jsou oznaceny stroje, které bych vyfadil. Mlj navrh na vyfazeni
konkrétnich stroji vznikl na zaklad¢ pozorovani a informaci o vytizenosti riznych
strojii, které jsem dostal od manaZera fitness. Cislo 1 = Rotano torso, &islo 2 stroj na
predkopavani (leg curle), ¢islo 3 (stepper) a ¢islo 4 stroj na zakopavani ve stoje

(standing leg curle).


https://www.facebook.com/FitnessStudioNatalie/photos/pb.571088362921789.-2207520000.1428176164./845085225522100/?type=3&theater
https://www.facebook.com/FitnessStudioNatalie/photos/pb.571088362921789.-2207520000.1428176164./845085225522100/?type=3&theater

Priloha 7: Rozpocty dil€ich cilii vedeni fitness na rok 2015

a navrhy na upravu marketingového planu

Oprava podlahy (betonové podlahy)

www.cenikyremesel.cz

—  cena prace 121K&/1m? (hloubka 8cm), udélame 30m?, 30x121K&E = 3630K¢&
—  spotieba materialu 80 kg/1m? (hloubka 8cm)

— materidl = weber.bat beton, pytel 20kg = 75K¢

— 80 kg x 30m?= 2400kg , cena do 2200kg = 2400K¢& + cena do 250 kg = 750K¢&,
¥ =750K¢ + 2400K¢ = 3150K¢ (material)

> = 3150 + 3630 = 6780K¢

Vymalba interiéru
— www.malby-color.cz
— plocha zdi = cca. 400m?
— pfiprava zdi na malbu 15K&/m?, £ = 15K& x 400 = 6000K&
— Primalex plus 26K&/m?, T = 26K& x 400 = 10400K&

— X =6000 + 10400 = 16400K¢

Gumové koberce (gumove platy)

— www.hansanet.cz

pryzové desky SBR (tloustka = 40mm)
— 3380,17 K&/m?, potiebujeme 12m?

— X =12x3380K¢ =40562K¢


http://www.cenikyremesel.cz/
http://www.malby-color.cz/
http://www.hansanet.cz/

Nékup novych zrcadel a koberci
Koberce
— www.levnekoberce.eu
— koberce Quartz
—  254K&/m? potiebujeme 100m?, (Sinkarna 60m? + 40m?)
— X =254x100 =25400K¢
Zrcadla
- www.tmsklo.cz
— 3 - 6mm (hloubka), 920K &/m?, montéaz = 2000K¢, potfebujeme 16m?

- X=920x 16 + 2000 = 16720K¢

Posilovaci stroje
— www.Hsport.cz
— Hacken diep 24990Kc¢, elipticky trenaZzér Atlanta Black 9890K¢

— X =24990 + 9890 = 34880K¢

Vybudovani t¥i hrazd
— www.pemtrade.cz

— Jedna hrazda bude vybudovana ze tii trubek, které se dohromady svaii, a

nejméngé tficet centimetrll svislych ¢ésti hrazdy bude zabetonovano do zemé.
— Trubky budou ¢erné zavitové bezesvé o priméru 34,2mm, 135,5 K&/m?

— rozméry trubek budou, svislé 2,5m (2,5 x 3 hrazdy x 2 svisle trubky),
vodorovné (spojovaci), 1,5m (1,5 x 3 hrazdy), Z=(2,5x3x2)+(1,5x 3) =
19,5m trubek

—  X=19,5x 135,5 = 2642,25K& (za trubky)

— 2 x pytel betonu weber, 75K¢ x 2 = 150K¢


http://www.levnekoberce.eu/
http://www.tmsklo.cz/
http://www.hsport.cz/
http://www.pemtrade.cz/

— Cena prace 1000K¢

— X =1000 + 150 + 2642,25 = 3792,25

Parkovisté
— www.betonarkaceskybrod.cz
— Beton B12,5 1350K¢&/m®

— Plocha, kterd bude vybetonovana ma 12m na délku a 4m na Sifku. Vrstva

betonu je 0,25m. My potiebujeme 12m® betonu.
— Cena prace 4000K¢

— X =16200 (cena betonu) + 4000 (prace) = 20200K¢


http://www.betonarkaceskybrod.cz/

