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ABSTRAKT

Nazev: Strategie vybraného sportovniho subjektu

Cile: Hlavnim cilem prace je formulovat strategii Sportclubu Revnice, z.s.

Metody: Kvalitativni polostrukturované rozhovory, Focus group, Analyza dokumentd,

Tafflerv bankrotni model, Kralickliv quicktest, Modifikovany hodnotovy fetézec

Vysledky: V ramci financni analyzy byla zjiSténa pievazujici bonita klubu, ktera byla
nalomena v roce 2020 kvili pandemii covidu. Také byly zaznamenany vykyvy plynouci
z investic do dlouhodobého majetku. Hodnotovy fetézec piinesl komplexni pohled na
sledovany subjekt a odhalil aktualni finan¢ni vyzvu v podobé splaceni leasingu. Na zakladé
téchtoinformaci a informaci ziskanych v rdmci predeslé bakalarské prace zabyvajici se stejnym
subjektem byly vybrany strategie lidra na trhu a strategie diferenciace. Nasledné byly stanoveny
tf1 hlavni strategické oblasti — zapojeni do klubu lidi z novych cilovych skupin, diferenciaci
nabizené¢ho produktu diky zajiStovani nadstandardni kvality tréninkd a zajisténi veskerych
nadstandardnich sportovnich sluzeb pro vSechny Eleny klubu a zajisténi finanéni stability.

Z téch poté vychazi struktura cili a aktivit k naplnéni téchto cili.

Klicova slova: Strategie, Strategicky management, Finan¢ni analyza, Hodnotovy fetézec, Mise

a vize



Title: Strategy of a Selected Sports Club

Objectives: The main objective of this work is to formulate the strategy for Sportclub Revnice,

Z.S.

Methods: Qualitative semi-structured interviews, Focus group, Document analysis, Taffler's

bankruptcy model, Kralicek's quicktest, Modified value chain

Results: The financial analysis revealed a generally good creditworthiness of the club, which
was compromised in 2020 due to the COVID-19 pandemic. Fluctuations resulting from
investments in long-term assets were also noted. The value chain provided a comprehensive
view of the monitored entity and uncovered a current financial challenge in the form of leasing
repayment. Based on this information and the information obtained in the previous bachelor's
thesis dealing with the same subject. Market leader strategy combined with differentiation
strategy were selected, setting three main strategic areas: engaging new target groups in the
club, differentiating the offered product by ensuring premium quality training, and providing
all premium sports services for all club members while ensuring financial stability. These

approaches then form the structure of goals and activities to achieve these goals.

Keywords: Strategy, Strategic management, Financial analysis, Value chain, Mission and

Vision
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1 UVOD

Mensi lokalni sportovni kluby hraji klicovou roli ve sportovnim 1 osobnostnim rozvoji mladych
sportovct, ktefi se snazi dosahnout profesiondlni trovné. Mensi sportovni kluby, jako je
Sportclub Revnice, z.s. (dale také Sportclub Revnice nebo jen Sportclub) slouzi nejen jako
tréninkova zékladna, ale také jako dulezity ¢lanek v rozvoji sportovnich talentt. Tyto kluby
poskytuji mladym sportovciim zakladni sportovni dovednostia hodnoty, které jsou nezbytné
pro jejich budouci uspéch v profesionalnim sportu. Déle pak ¢lenové, ktefi chtéji zacit hrat
profesionalné putuji do vétSich klubti. V dospélosti také velka cast skonci z ¢asovych nebo

fyzickych divodi, zbytek vsak pravdépodobné ziistane ve svém piivodnim lokalnim klubu.

Drtiva vét§ina téchto klubt funguje na bazi spolku, stejné tak i Sportclub Revnice. Zaroven
i pfes svou mensi velikost, zajistuje adekvatnizazemi a kvalitni tréninkové podminky pro rizné
vekové kategorie, coz je zasadni pro jejich sportovni a osobnostni rozvoj. Celé sportovni
prostiedi a tim padem 1 malé sportovni kluby jsou ¢asto zavislé na dobrovolnicich a vetejné
podpofte, coz €ini jejich strategické fizeni zvlasté naroCnym a specifickym. Zaroven se jedna
o slozity tkon, na ktery ¢asto ¢lenové vedeni téchto malych klubi nemaji kapacity. A to at’ uz

z Casovych diivodii nebo z dlivodli neznalosti dané problematiky.

Hlavnim cilem této prace je proto formulovat strategii, kterd umozni Sportclubu Revnice nejen
ptrezit v konkuren¢nim prostiedi, ale také prosperovat. Tento cil zahrnuje né€kolik klicovych
ukolti. Provést finan¢ni analyzu a analyzu hodnotového fetézce klubu, vybrat strategicka
vychodiska a nasledné formulovat strategii. Zaroven budou pfebirdna i data z Bakalaiské prace

autora, ktera byla napsana na téma Strategickd analyza vybrané¢ho sportovniho subjektu.

V teoretické Casti prace se autor zaméti na rizné aspekty strategického fizeni sportovnich
organizaci, v¢etn¢ specifickych vyzev, kterym celi neziskové sportovni kluby. Prakticka cast
zahrnuje kvalitativni metody, jako jsou polostrukturované rozhovory s vybranymi ¢leny klubu
a focus group, coZ umozni ziskat hlubsi vhled do internich ovliviiujicich klub a pomtzZe strategii

pfizptisobit pfimo potiebam a myslenkam Sportclubu.

Vysledky této prace piinesou strategii pro Sportclub Revnice, ktera bude zahrnovat potieby
a pozadavky Sportclubu na zaklad¢é vysledované vychozi situace klubu. Tato strategie muze
slouzit také jako model pro dal§i amatérské sportovni kluby, které celi podobnym vyzvam.
Prace tak piindsi nejen teoreticky ptinos v oblasti strategického fizeni sportovnich organizaci,
ale také praktickd doporuceni pro zajisténi dlouhodobé udrzitelnosti a Uspéchu v ramci

sportovniho prostiedi.



2 CILE A UKOLY

2.1 Cile

Hlavnim cilem prace je formulovat strategii Sportclubu Revnice, z.s.

2.2 Ukoly

e Provést resersi literatury, zabyvajici se strategickym managementem
e Doplnit teoretickou ¢ast prace a metodiku bakaléiské prace

e Provést polostrukturovany rozhovor se dvéma ¢leny klubu

e Provést financni analyzu pomoci bankovniho a bonitniho modelu

e Provést analyzu vnitiniho prostfedi hodnotového fetézce

e Formulovat misi a vizi Sportclubu

e Formulovat strategicka vychodiska

e Formulovat strategii Sportclubu Revnice, z.s.

e Prezentovat vybranou strategii vedeni klubu

e Pomoci metody focus group provést pravy na strategii



3 TEORETICKA VYCHODISKA

V teoretickych vychodiscich prace autor provadi reSerSi odborné literatury zaméfené na
problematiku predevSim strategie a strategického fizeni. Tato reSerSe pomaha do dané
problematiky ziskat vhled, ktery je nezbytny pro pochopeni dalSich ¢asti prace, zejména pak

vypracovani praktické ¢asti prace.

3.1 Urovné managementu

Management neboli fizeni je nadfazenym pojmem pro strategické fizeni a dal by se definovat
mnoha zplisoby naptiklad jako ¢innosti, které manazer vykonava. Pro potteby této prace je vSak
dilezitéjsi, ze se da délit nékolika zplisoby, jednim z nejzakladnéjSich a nejcastéjSich déleni je
déleni managementu dle charakteru manazerskych cinnosti a casového hlediska vykonavani
manazerskych c¢innosti. Timto zplisobem se management d¢€li na operativni fizeni, taktické
fizeni a strategické fizeni. Dulezité je také podotknout, Ze rizné povaze ¢innosti odpovida také

rizna uroven managementu. To zndzoriiuje obrazek 1.
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Obrazek 1 — Vztah tirovné fizeni podniku a povahou cill
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Pomoci operativniho fizeni se vykonavaji manazerské aktivity s kratkym casovym vyhledem.
Jednd se o tUkony stanovené maximalné Cctvrtletnim planovanim. Castéji jsou pomoci

operativniho fizeni vykonavany ukony na bazi tydni, dni nebo dokonce smén (Veber, 2009).

Taktické fizeni predstavuji aktivity, které vedou k naplnéni strategickych cilti. Nejcastéji jsou
plnéné ve vyhledu jednoho roku. Tyto aktivity mohou pfedstavovat naptiklad ro¢ni plany nebo

ro¢ni rozpocty. Z velké ¢asti se jedna o finanéni fizeni firmy (Veber, 2009).

Pro aktivity strategického fizeni je poté typické, Ze jsou realizovany vrcholovou turovni

managementu, zamétuji se na celkové fungovani podniku. Tyto aktivity maji dlouhodoby
charakter, obvykle 3-5 let (Veber, 2009).

3.2 Strategické rizeni

Tato kapitola byla zpracovéna jiz v bakalaiské praci autora, sem byla pfevzata, mirn¢ upravena

a doplnéna.

Strategické fizeni neboli strategicky management ma hlavni uplatnéni v ziskavani konkurenéni
vyhody jakoZto jednoho z podnikovych cill. VeSkera operativni (kratkodoba) rozhodnuti by
méla vychazet z dlouhodobého strategického zaméfeni. Strategické fizeni tak predstavuje
neustaly kol pro cely podnik a kazdého jeho ¢lena. Cilem strategického fizeni je tvorba
jedineénych podnikovych kvalit, které zajisti dlouhodobé vyhodnéjsi pozici podniku
(Ticha a Hron, 2002).

Fotr et al. (2020) definuje strategické fizeni: ,,Jedna se o umeni a veédu formulovat,
implementovat a hodnotit ve vsech funkcnich castech podnikatelského subjektu takova

«

rozhodnuti, kterda zaruci dosazeni stanovenych cilii.

Autorka Jakubikova strategické ftizeni na rozdil od Fotra nevidi jako védu, nybrz vidi
strategické fizeni jako dynamicky proces. Zaroveil podle Fotra je strategické fizeni orientovano

na cile. Jakubikova vidi orientaci strategického fizeni zejména na rozvoj firmy.

Dle Jakubikové (2013): ,, Strategické rizeni firmy je dynamicky proces tvorby a implementace
rozvojovych zameéri, které maji zdsadni vyznam pro rozvoj firmy.* Jakubikova pak do
strategického fizeni zahrnuje aktivity, které jsou zamétené na udrZzeni dlouhodobého souladu,
mezi poslanim, dlouhodobymi cili, zdroji a mezi firmou a prostiedim, ve kterém se firma
nachazi. K dodrzovéani tohoto dlouhodobého souladu slouzi vymezeni vize, mise, cila

a strategie. Jadrem strategického fizeni vidi Jakubikova ve strategii (Jakubikova, 2013).



Ackoliv strategické fizeni ovlivituje cely podnik a vSechny jeho cleny, je ulohou pfedevsim

vrcholového managementu, ktery musi Cinit zavazna rozhodnuti. Mezi n¢ patii naptiklad:

e Rozhodnuti o sméru podnikani

e Stanoveni cili

e Formulace a implementace strategie

e Rozhodnuti o alokaci zdroji

e Stanoveni pozice marketingu v podniku

e Utvoreni kontrolni funkce

o Atd. (Jakubikova, 2013).

Také je nutné dodat, Ze konkrétni specifika a obecné principy strategického fizeni zavisi
na nékolika vlastnostech organizace, a to na typu ¢innosti (zda se jedné o vyrobni firmu
nebo poskytuje sluzby), zdrojich financovani (zda se jedné o ziskovou nebo neziskovou
organizaci) vlastnictvi (zda je to statni nebo soukroma organizace), velikosti organizace,
urovni diverzifikace (zda spole¢nost nabizi jeden produkt nebo produktii vice) (Petkovic

et al., 2016).

3.3 Specifika strategického managementu sportovnich klubu

V cCeském prostredi se vyskytuji 3 druhy sportovnich organizaci — ziskové organizace, statni
neziskové organizace anebo spolky. Amatérské kluby jsou pak ve valné vétSin€ vedeny jako

spolky (Caslavova, 2020). Stejné tak na tom je i subjekt zkoumany v této praci.

Strategicky management usiluje o ziskani konkurenc¢ni vyhody na trhu pomoci stanoveni
strategie, kterd vychazi z konkrétniho prostiedi a konkrétniho fungovani a konkrétnich cili

daného podniku, a to ve sportu stejn€ jako v jakémkoliv jiném oboru.

Kazda organizace ma v tomto ohledu sva specifika. Pro amatérské sportovni kluby je o to
specifictéjsi, ze se Casto jedné o neziskové organizace, které nemaji za cil dosahovat zisku nybrz

napliiovat svou hlavni Cinnost, ktera se blizi poslani korporatnich firem (Thibault, 1994).

Zaroven je nutné dodat, ze v ziskovém sektoru podniku konkurence obvykle skodi — obira jej
o zdkazniky a z nich plynouci zisky. Pro sportovni kluby je ovSem situace takova, ze
konkurenci pottebuji. A to pro vyssi atraktivitu lig, turnaji a zdpast. Nikdo by nesledoval ligu
s jednim tymem. Zéaroven mezi sebou tyto konkurenéni tymy musi mit relativné dobré vztahy,

aby se dokdzali dohodnout naurcitych podminkach konani zapast nebo turnajt, jejich ptipadné



odlozeni atd. S touto mySlenkou by mélo vedeni klubi postupovat i béhem procesu

strategického fizeni.

3.4 Strategie

Tato kapitola byla pfevzata z bakalaiské prace autora, byla v nékterych faktech doplnéna
anasledné na ni nov¢ navazuji podkapitoly zabyvajici se riznymi urovnémi strategie

a specifikami strategie ve sportovnim prostiedi.

Termin strategie ma v dneSnim slova smyslu rtizné interpretace. Zaklad slova vSak pochdzi
z antického Recka, ze slova ,stratagan. To ptivodné znamenalo 1é¢ku nebo neéekany zvrat.
Slovo se zadalo vyuzivat v Recku, kde se general zacal oznadovat jako ,stratégos®. Postupem
Casu se tento termin vyvinul pfes rizné stolni a pocitacové hry, sport a jiné aktivity, az
k podnikiim a jejich strategiim. V této praci se logicky pohybujeme na trovni podnikil
a podnikové strategie (Zuzak, 2011).

(Horakova, 2001) definuje strategii nasledovné: ,, Strategie charakterizuje smeér, ktery bude
organizacni jednotka sledovat v urcitéem casovém obdobi, a ktery vede k nejucinnéjsi alokaci

¢

zdroju pro dosazeni vytycenych cilii. *

Podobnym zptisobem jako Hordkova na strategii v oblasti podnikéani nahlizi i1 dalsi autofi, jako
napiiklad Mallya, ktery vnima strategii také jako nasledovany smér, ktery oznacuje trajektorii

nebo drahou.

(Mallya, 2007) a jeho definice strategie: ,,Strategie miize byt definovana, jako trajektorie nebo
draha smérujici k predem stanovenym cilum, ktera je tvorena podnikatelskymi, konkurencnimi

«

a funkciondalnimi oblastmi pristupu.

(Rothaermel, 2019) definuje strategii: ,, Strategie je soubor cilenych akci, které firma podnika

s cilem dosahnout a udrzZet nadrazeny vykon ve srovnani s konkurenty.

Fotr et al. (2020) pak vidi strategii jako: ,, Voditko pro rozhodovani za neurcitych podminek

Strategie je podle Fotra a kol. Siroké spektrum hypotéz urcujici:

e Konkuren¢ni schopnost firmy.
e Rozvijeni jedinecnych kompetenci firmy.
e Naplnéni budoucich cili.

e Politiky urCujici dosazeni téchto cili (Fotr et al., 2020).



Z vyse uvedenych definic je patrné, ze strategii v oblasti podniku se rozumi urcity proces nebo

postup, ktery slouzi k tomu, aby byl podnik schopen naplnit co nejefektivnéji své cile.

Uspésna strategie by méla odrazet dvé perspektivy. Prvni perspektivou je umisténi podniku
vramci jeho vnéjsiho prostiedi. Druhou perspektivou je rozvrzeni vnitinich kompetenci

podniku (Wittmann a Reuter, 2008).

Dle Wittmanna & Reutera (2008) je dnes strategie vnimana jako centralni kol managementu
a je charakterizovana ur¢itymi kritérii:

e Potencidlnim ziskem. Rozhodnuti, ktera urcuji zédkladni smér rozvoje podnikani, jsou
strategicka a skrze tato rozhodnuti jsou realizovany mozné postupy, které vedou
k budoucimu uspéchu.

e Orientaci na hodnoty. To znamen4, Ze strategie zahrnuje plan, ktery se zamétuje na
rist a motivujici vizi. Ta ukazuje cestu k dlouhodobému pokroku. Tento plan také
obsahuje soubor cildl, které jsou navrZeny tak, aby vytvafely hodnotu pro vSechny
dtlezité ziicastnéné strany.

e Konkurenéni vyhodou a vyhodou pro zikaznika. Cilem této strategie je zarucit
dlouhodoby tspéch a preziti podniku. To mize byt dosazeno pouze tehdy, pokud podnik
nabizi své produkty a sluzby zplsobem, ktery je pro zakaznika vyhodny. Takové
vyhody Ize dosahnout a branit prostfednictvim vys$si kvality, vysSiho ziskového
potencialu pro zakaznika nebo dosazeného faktoru Casu, jako je rychlejsi poskytovani
sluzby. Konkuren¢ni vyhoda je platformou pro vytvaieni vyhody pro zakaznika.

e Trini strategii a strategii zdroji. Usp&ina strategie musi odraZet, jak umisténi
podniku v prostiedi, tak jeho vnitini zdroje a kompetence.

e Korporatni strategii. Tady Wittman & Reuters hovoii o tom, ze strategii je mozné
stanovit na riznych trovnich podniku. Kazda ma trochu jiny vyznam, ale vzdy vychazi
z korporatni strategie (Wittmann a Reuter, 2008).

Byt srozumén s tim, co je to strategie, nestaci. K uspésnému vedeni podniku je nutné, aby
podnik svou strategii implementoval a nasledoval stanovené cile. Zaroven rizné Urovné
managmentu fesi odli§né problémy a ukoly. Zadny z vétsich podniki, at’ uZz ve sportu nebo
obecné neoperuje pouze s jednou strategii. Strategii maji vice, a to na riiznych Grovnich, na

které je mozné strategii délit (O’Brien, 2019).
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34.1 Korporatni strategie

Hned v uvodu je dobré podotknout, ze ne kazdy podnik musi mit stanovenou korporatni
strategii. Napiiklad podniky malych rozmért, které se vyskytuji pouze na jednom malém trhu,

v jedné geografické lokaci tento typ strategie nevyzaduji (Hitt et al., 2009).

Korporatni (celopodnikova) strategie je nejvyssi urovni strategie. Vyjadiuje rozhodnuti, ktera
plati pro cely podnik, naptiklad o smyslu podnikani. Tato strategie rozhoduje o alokaci lidskych
1 finan¢nich zdroji, o vstupu podniku na nova teritoria nebo naopak zruSeni nékterych oborti
nebo podnikatelskych jednotek. Rozhoduje také o rozsahu celého podnikani (Fotr et al., 2020;
Foss, 2003).

Jednotlivé akce, které jsou vykonavany v ramci korporatni strategie jsou vykonavany na
zaklad¢ firemniho poslani a firemnich hodnot. Korporatni strategie pomaha firmam tyto
hodnotyudrzovat a predavat je dal na nové trhy nebo ¢asti podnikani (Hitt et al., 2009). Feldman
(2020) poté dodava, Ze stejné tak jako tvofit a predavat hodnoty, ma korporatni strategie také
schopnost hodnoty ponicit nebo dokonce zlikvidovat, ¢imz pochopitelné zna¢né¢ miize ovlivnit

podnik nejen k lep$imu, ale také horsimu (Feldman, 2020).

Korporatni strategie je prejimana niz§imi oddily (strategickymi obchodnimi jednotkami)
korporaci, kde byvd modifikovana a preformulovana do podnikové strategie. Tato uroven
strategie byva formulovéna nejuz$im tymem nejvyse postavenych lidi v podniku. A obvykle
patii k velice utajovanym firemnim dokumentiim (Ketkovsky a Vykypél, 2002). Stejni autofi

poté uvadéji jeji obsah, ktery kopiruje zjednoduseny postup jeji tvorby:

a. Identifikace a urceni (vycClenéni) strategickych obchodnich
jednotek

b. Stanoveni strategickych cili

c. Nastaveni zptsobu splnéni stanovenych strategickych cilti
pro strategické obchodni jednotky (Keikovsky a Vykypél,
2002).

Korporatni troven strategie je, jak uz z nadzvu i postupu jeji formulace vyplyva, vyuzivana
zejména u velkych korporatt, které diky ni maji piehled nad svymi jednotlivymi strategickymi
obchodnimi jednotkami a pfeddvaji jim pottebné cile. V ramci této prace je sledovdna mala
neziskova organizace, pro kterou nema smysl korporatni strategii stanovovat. Autor se timto

typem strategie tedy nebude dale zabyvat.
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3.4.2 Business strategie

Cesky oznatovana také jako podnikova strategie. Toto je Uroven strategie, kterou musi mit
kazdy podnik (business). A to od mistni lokélni firmy aZz po obii korporaty. Rozdil je v tom, Ze
maly mistni podnik bude mit pouze jednu business strategii, zatimco korporat jich bude mit
hned né¢kolik. Tento typ strategie totiz popisuje, jak bude podnik konkurovat na daném trhu
(Hitt et al., 2009).

Hill a Jones popisuji business strategii jako akéni plan, ktery strategicti manazeti piejimaji, aby
spole¢nost vyuzivala své zdroje a jedinecné schopnosti k tomu, aby ziskala konkurencni
vyhodu (Hill a Jones, 2009). Barney a Hesterley poté dodavaji, ze se tato strategie vztahuje

k jednomu konkrétnimu trhu nebo jednomu konkrétnimu oboru (Barney a Hesterly, 2015).
Hill a Jones vidi tti zékladni oblasti rozhodovani pro tvorbu business strategie, jsou jimi:

e potieby zdkaznikl a diferenciace produktt
e zakaznické skupiny a segmentace trhu

e charakteristické schopnosti dané¢ho podniku (Hill a Jones, 2009).
Potieby zdkazniki a diferenciace produkti

Potteby zdkaznikli jsou touhy, tuzby, pfani a potieby, které mohou byt uspokojeny povahou
a vlastnostmi produktt nebo sluzeb a jejich naslednou konzumaci. Diferenciace produktu je
pak proces vytvareni konkurenéni vyhody skrze tvorbu a Gpravu produktt nebo sluzeb. Tyto
upravy mohou byt velké, tak, Ze je produkt zcela odlisny od konkurenénich ,,stejnych* produktt

nebo pouze drobné (Hill a Jones, 2009).
Zikaznické skupiny a segmentace trhu

Segmentace trhu je zplisobem, jakym se spole¢nost rozhodne ,tiidit* zakazniky. Na zaklad¢
jejich urcitych potteb nebo vlastnosti, takovou typickou vlastnosti byva piijem nebo veék. Kazda
firma ma tfi zplsoby, jak nalozit se segmentaci trhu. Prvni, pro firmu nejjednodussi je
nerozeznavat rizné potteby riznych zakaznikli. Druhou moznosti je identifikovat rizné trhy
arizné cilové skupiny a vytvofit produkt nebo sluzbu diferenciovany pro kazdy konkrétni trh

a skupinu. A tfeti moznosti je identifikovat rizné trhy, ale zaméfit své produkty pouze na jeden

konkrétni trh (Hill a Jones, 2009).
Charakteristické schopnosti podniku

Tfetim problémem v oblasti business strategie je firemni rozhodnuti o tom, které

charakteristické schopnosti podniku nejvice sledovat. CoZ jsou jedine¢né pro firmu specifické

12



silné stranky, které umozni lépe odlisit produkty nebo dosahnout nizSich nékladtia tim padem

ziskat konkurencni vyhodu (Hill a Jones, 2009).

343 Funkéni strategie

Funk¢ni strategie je hierarchicky o stupenl nize nez podnikova uroven strategie. Jedna se
o jednotlivé dil¢i Casti business strategie, které jsou rozdéleny dle oddéleni nebo funkci na
marketingovou strategii, strategii ziskavani zdroju, strategii personalniho fizeni, strategii fizeni
produkti a piipadné strategii dalSich konkrétnich oblasti, které¢ jsou typické pro danou
spole¢nost. Funk¢ni strategie logicky vychézi z obchodni a celopodnikové strategie a poméaha

naplnit strategické cile (Mallya, 2007).

3.5 Proces strategického Fizeni

Strategicky management a jeho aktivity by mély byt vykonavany v ur¢itém potadi. Protoze
jednotlivé ¢innosti na sebe logicky navazuji a neni vhodné je plnit naopak nebo na pteskacku.

To vSak neznamend, ze se jednotlivé faze procesu neprolinaji a neovliviiuji.

Nekteré organizace prochézeji kazdy rok novym cyklem procesu strategického fizeni. To vSak
nutné neznamend, ze manazeti kazdy rok voli novou strategii. V mnoha ptipadech je vysledkem
pouze Uprava a potvrzeni jiz existujici strategie a struktury. Strategické plany vygenerované
planovacim procesem obvykle sahaji do obdobi jednoho az péti let, pficemZ plan je kazdy rok
aktualizovan nebo pienesen do dalstho obdobi. Ve vétSiné organizaci jsou vysledky
kazdoro¢niho strategického planovaciho procesu pouzivany jako vstupni data do rozpoctového
procesu pro nadchazejici rok, takze strategické planovani slouzi k formovani alokace zdrojt

v ramci organizace (Hill a Jones, 2009).

Ptestoze je obvykle velmi obtizné urcit, zdapodnik vyuziva té nejlepsi strategie. Je mozné snizit
riziko toho, ze podnik déla chybu. Ideédlni cestou pro spravny vybér strategie a omezeni
strategickych chyb je postupovat pomoci procesu strategického managementu. Proces
strategického managementu je posloupnost po sobé jdoucich analyz a vybéru moznosti, které
zvysuji Sanci, ze podnik vybere spravnou strategii (Barney a Hesterly, 2015). Barneyho pohled

na proces strategického managementu je poté znazornén na obrazku 2.
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Obrazek 2 — Proces strategického managementu dle Barneyho a Hesterleyho

interni analyza

Implementace
strategie
Konkurenéni
vyhoda

Zdroj: vlastni zpracovani, dle Barney, Hesterley (2015)

vvvvv

pohled na tuto problematiku je zndzorn€n na obrazku 3. Zatimco Barneyho a Hesterleyho

proces konci konkurencni vyhodou. Kiekovsky a Vykypél vnimaji strategicky management

jako nikdy nekonéici proces.
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Obrazek 3 — Proces strategického managementu dle Ketkovského a Vykypéla

Posléni firmy
a firemni cile

Optimalizace
Strategicky feleni a vibr
management strategic

Externi a internd
prostfedi
firmy

Zdroj: Ketkovsky, Vykypél (2002)

Idedlni schéma proces strategického managementu vSak neexistuje, kdyby existovalo,
pravdépodobné by skoncCil trzni mechanismus a kapitalisticky trh, jelikoz by vSechny podniky
byly prakticky dokonalé¢ (Ketkovsky a Vykypé¢l, 2002).

Z tohodiivodua diky specifi¢nosti této prace a zkoumaného subjektu bude proces strategického
managementu a zejména tvorby strategie trochu upraven, tak aby odpovidal moZnostem autora
1 zkoumaného subjektu. Strategickd analyza, jejiz zaklad byl polozen jiz v bakalafské praci
autora bude doplnéna a bude stit jako prvni v procesu, jelikoz pro autora neni mozné
formulovat poslani, vizi a cile bez pfechoziho zkouméani subjektu i jeho okoli. Zaroven skonci
u formulace strategie, jelikoz jeji implementace a hodnoceni bude uz na samotném vedeni
klubu. Modifikovany proces strategického managementu v tomto piipad¢ tedy bude vypadat

pfiblizné tak, jako je zndzornén na obrazku 4.
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Obrazek 4 — Modifikovany proces strategického managementu

Strategicka
analyza

Formulace
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Zdroj: Vlastni zpracovani

3.6 Strategicka analyza

Strategicka analyza je tedy v piipad¢ této prace prvnim krokem v procesu strategického fizeni.
Ta se pouziva ve snaze ziskat uceleny pohled na podnikové prostfedi a faktory ovlivilujici
fungovani spolecnosti. Tato analyza systematicky identifikuje a hodnoti faktory vnéjsiho
1 vnitiniho prostiedi spolecnosti. Cilem je nalézt kli¢ové faktory, které maji vliv na podnikovou
¢innost a budouci strategii. Dilezité je nejen identifikovat jednotlivé faktory, ale také

porozumét jejich vzajemnym vazbam a dopadim (Srpové, 2011).

Strategicka analyza také tvoii nepostradatelny zaklad pro formulaci samotné strategie. Tato
analyza si klade za cil systematicky identifikovat, analyzovat a zhodnotit vSechny faktory, které
mohou ovlivnit vybér cili a strategii podniku. Je nezbytné zohlednit vzajemné vztahy
a souvislosti mezi témito faktory, pifiCemz je tieba vychéazet z odhadu budoucich trendti a jevil,
kter¢ by mohly nastat. Ty mohou vychazet bud’ zevniti organizace nebo z jejiho vnéjsiho

prostiedi (Sedlackova a Buchta, 2006).

3.7 Analyza vnéjSiho prostredi

Proto aby podnik mohl fungovat musi byt zasazen do urcitého prostfedi. V ramci strategické

analyzy poté podnik toto prostfedi analyzuje, tak aby ziskal potfebné informace k vlastnimu
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fungovani, fungovani svéta okolo, fungovani konkurence, politiky a tak déle. Z této analyzy by

mély vzejit prilezitosti a ohroZeni pro dany podnik (Dedouchova, 2001).

(Wilson a Gilligan, 2009)déli vné&jsi prosttedi na mikroprosttedi a makroprostredi.
Mikroprosttedi je sloZzeno z prvkil, které jsou organizaci nejblize, a pfimo ovliviluji jeji
schopnost ptsobit na své trhy. Tato skupina zahrnuje samotnou firmu, jeji dodavatele,
distribucni sit’, zdkazniky, konkurenci a vefejnost obecné. Zaroven firma ma aspon ¢aste¢nou

moznost tyto prvky vnéjsiho okoli ovlivnit (Wilson a Gilligan, 2009).

Makroprosttedi sestavd z pomérné Sirsiho souboru prvki, které maji vliv na podnik, véetné
ekonomickych, demografickych, technologickych, politickych, pravnich, socidlnich
a kulturnich faktor. Tyto prvky vnéjSiho prostfedi dohromady tvofi to, co miiZzeme volné
nazvat nekontrolovatelnymi prvky strategického managementu. V mnoha ohledech ptisobi jako
série omezujicich parametri, v ramci kterych musi strategicky manazer operovat (Wilson a

Gilligan, 2009). Kompletni podnikové okoli je zndzornéno na obrazku 5.

Obrazek 5 — Prosttedi podniku

Legislativa,
Konkurence, Makrookoli politika,
distributofi, ekonomicka
dodavatelé, situace,
zékaznici Mikrookoli demografie,
technologicky
pokrok

Sledovany
Podnik

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Wilson a Gilligan, 2009
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3.7.1 PEST analyza
Tato kapitola byla piebrana z autorovy bakalarské prace.

PEST analyza je jednou z metod analyzy wvné&jSiho prostiedi firmy, konkrétné pak
makroprostiedi. Jedna se vlastné¢ o model, ktery nam umoziluje strukturovat sloZitou situaci
v makroprostfedi podniku. Zkratka PEST se sklad4a z pocatecnich pismen faktord, které se
vyskytuji v makroprosttedi podniku, a néjakym zptisobem na podnik ptisobi. Jedna se o faktory
politické, ekonomické, socialni a technologické. Existuje mnozstvi variant této analyzy,
napiiklad STEP, PESTLE, PESTEL nebo SLEPTE. Zkratky PESTLE, PESTEL a SLEPTE pak
pfibiraji jesté faktory legislativni a ekologické (Kovaft, 2008). Obrazek 6 znézoriiuje model
analyzy s vybranymi faktory.

Obrazek 6 — Znazornéni modelu PEST analyzy

Politické faktory Ek?aﬁ[(il;ke Socialni faktory Tec?;ftﬁ% o

*socialni politika strendy vyvoj HDP -demog:raﬁcky svladni Vydaje na
+zakony na surokové sazby Vyvoj vyzkum
ochranu zivotniho emira inflace *mobilita strendy ve
prostiedi e obyvatelstva vyzkumu a vyvoji
*danova politika nezaméstnanosti *mira vzdélanosti *mira zastaravani
«ceny energii obyvatelstva technologii

Zdroj: vlastni zpracovani, dle Kovar, 2008

PEST analyza identifikuje kliCové trendy a vlivy. Dale zjist'uje, jaké vlivy na podnik plisobi
z venku. Zahrnuje Siroky vycet vlivil, ale ne vzdy je jasny jejich konkrétni dopad na danou
organizaci. PEST analyza je vSak pfinosna uz jen v piipad¢ identifikace vlivl, kterd umoznuje

podniku pfipravit se na potencialni zmény (Mallya, 2007).

Kozel (2011) uvadi, co by analyza vlivii méla piinést, a co by mélo byt jejim cilem:

. Identifikace vSech vlivii plisobicich na podnikani firmy na urcitém trhu.
. Jejich zhodnoceni a vybér vyznamnych vlivi.

. Odhad trendi a intenzity pasobeni vlivil.

. Posouzeni ¢asového horizontu (Kozel et al., 2011).
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3.8 Analyza vnitfniho prostiedi

Cilem analyzy vnitiniho prostiedije objektivné zhodnotit sou¢asné postaveni firmy. Uéelem je
identifikovat oblasti, ve kterych firma exceluje, a zaroven i ty, které predstavuji jeji slabiny.
Tato analyza se zamétuje na hodnoceni podnikovych zdroji, které tvoti prostfedky, piispivajici
k vyrobé zbozi a poskytovani sluzeb. Patii sem zaméstnanci, manazersky talent, finan¢ni zdroje,
nemovitosti nebo vybaveni. Proto je nezbytné tyto zdroje napii¢ vSemi funkcemi firmy provéfit.
Kazda spole¢nost ma své silné i slabé stranky a pro jejich identifikaci je nutné provést analyzu
vnitinich faktort, jako jsou technologicky vyvoj, marketingové a distribuc¢ni strategie, vyrobni

procesy a fizeni, lidské zdroje, a finan¢ni a rozpoctové faktory (Mallya, 2007).

3.9 Hodnotovy retézec

Jednou z metod pro analyzu vnitiniho prostfedi podniku je hodnotovy fetézec. Ten zkouma
soubor procest spole¢nosti. Uéelem tohoto souboru ¢innosti je navrhovat, vyrabét, prodavat
zbozi a podporovat prodej jeho vyrobkii. Veskeré ¢innosti tohoto typu jsou v ramci podniku
znazornitelné pravé pomoci hodnotového fetézce. Zaroven kazdy podnik bude mit hodnotovy
fetézec odlisny, jelikoz jeho zplisoby vykonavani ¢innosti reflektuji jeho vyvoj, strategie, osoby
které se na ¢innostech podileji a dalsi faktory (Porter, 1998). Univerzalni schéma hodnotového

fetézce je znazornéno na obrazku 7.

Ackoliv firmy v totozné konkurencni oblasti Casto provadéji podobné Cinnosti, hodnotové
fetézce konkurencnich spolecnosti se vyrazn€ lisi. Dokonce i kdyz nékteré firmy nabizeji
identické produkty nebo sluzby na stejnych trzich, jejich hodnotové fetézce se odliSuji kvili
rozdilim ve vyrobnich procesech, komunikaci se zakazniky, fizeni zaméstnanct
a marketingovych strategiich. Dlikladné zkoumani podnikovych aktivit je klicovym prvkem
strategické analyzy, protoze pravé v téchto rozdilech hodnotovych fetézcl se podle Portera

skryvaji konkuren¢ni vyhody (Porter, 1998).
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Obrazek 7 — Znazornéni hodnotového fetézce
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Zdroj: Porter, 1993

Porter poté v ramci hodnotového fetézce rozd€luje Cinnosti na primarni a podpirné. Primarni
¢innosti se zabyvaji konkrétni fyzickou vyrobou produktu, designem produktu, distribuci
produktu a naslednym servisem. Podplrné ¢innosti poté maji za kol napoméhat zejména
primarnim ¢innostem, ale 1 sobé navzdjem. ZajiStuji totiz vyrobni vstupy, technologie, lidskou
pracovni silu atd. Porter také dodéava, ze pro kazdy podnik budou jednotlivé operace jinak
dilezité a naptiklad u sluzeb bude fizeni vystupnich operaci tpln¢ minimalni. (Porter, 1998).

Clenéni jednotlivych ¢innosti pak znazoriuje Tabulka 1.

Tabulka 1 — Tabulka podptirnych a primarnich ¢innosti

Primarni ¢innosti Podpiirné ¢innosti
Rizeni vstupnich operaci Obstaravatelska ¢innost
Vyroba a provoz Technologicky rozvoj
Rizeni vystupnich operaci Rizeni pracovnich sil
Marketing a odbyt Infrastruktura podniku
Servisni sluzby

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Porter 1998

3.10 Finanéni analyza
Finan¢ni analyza systematicky zkoumé dostupné data, zejména z ucetnich vykazi, jednotlivych
polozek, agregovanych tdaji a jejich vztaht a vyvojovych trendt. Tato analyza se zamétfuje na
tfi Casové urovné: zhodnoceni minulosti spole¢nosti, soucasné situace a progndézu budoucich

finan¢nich podminek. Finan¢ni analyza a planovani maji za kol zhodnotit a fidit celkovou
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finan¢ni vykonnost podniku. Jejim cilem je formulovat z&véry ohledné ekonomické a finan¢ni
situace podniku a piipravit podklady pro rozhodovani budoucnosti (Rickova a Roubickova,

2012).

Hlavnim cilem finan¢ni analyzy je posouzeni ekonomické situace podniku, kterd je
ovliviiovana jak ekonomickymi, tak i neekonomickymi faktory. Déle by se finan¢ni analyza
méla snazit progndzovat budouci vyvoj jednotlivych ekonomickych ukazateli a pfedvidat
mozné zmény a trendy. Jejim cilem neni pouze identifikovat silné stranky podniku, ale

predevsim odhalit pfipadné nedostatky ve finan¢nim fizeni (Riickova a Roubickova, 2012).

3.10.1 Bankrotni a bonitni modely

Bankrotni a bonitni modely patii do finan¢ni analyzy podniku. Ukazuji celkovy pohled na
finance podnikua jeho zdravi v tomto ohledu. Zaroven slouzi k rychlé orientaci manazer nebo
analytikli. Za pomoci téchto modelll je mozné hodnotit celkovou finan¢ni situaci sledovaného
podniku, jeho vykonost i perspektivnost do budoucna. To vSe na zaklad¢ dil¢ich finan¢nich,
piipadné nefinancnich ukazatelii. Experty byvaji tyto modely povaZzovany za velmi objektivni

(Nyvltova a Marini¢, 2010).

Konktrétné pak bankrotni modely slouzi k urceni, zda je spolecnost pied bankrotem, jelikoz uz
n¢jakou dobu pied bankrotem firmy projevuji néjaké piiznaky. Naopak bonitni modely urcuji,

zda se jednd o spolecnost financné zdravou (Rackova, 2021).
Marini¢ pak uvadi nékolik nejznamé;jSich bankrotnich modeli:

e Beaverova jednorozmérna diskriminacni analyza;
e Index divéryhodnosti IN;

e Beermanova diskriminacni funkce

e Altmanova vicerozmérova diskrimina¢ni funkce;

e Tafflerlv model
a nejzndméEj$i bonitni modely:

e Bonitni model,;
e Ratingovy model,;
e Tamariho model;

e Kiralickliv quicktest (Marini¢, 2008).
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3.10.2 Kralicktuv quicktest

Tento bonitni model piinesl Peter Kralicek. Rychly test pracuje s financnimi ukazateli, které
pro spravnost vysledkli nesmi podléhat Zddnym rusivym elementim. Tyto ukazatele jsou
cerpany z rozvahy a vykazu zisku a ztrat. Kralickuv quicktest pak pracuje konkrétné€ s kvotou
vlastniho kapitalu, cashflow, rentabilitou kapitalu a dobou splaceni dluhu z cashflow. Velkou
vyhodoutohoto bonitniho modelu je rychlost jeho vypoctu, zaroven také prace s malym poctem
ukazatelli. Konkrétné se jednd pouze o Ctyfi ukazatele, a pfesto ma tento test vysokou

vypovidaci hodnotu (Kralicek, 1993).

Rovnice pro vypocet Kralickova quicktestu jsou nasledné popsany v metodice prace. Konkrétni
zpracovani pro sledovany subjekt — Sportclub Revnice, z.s. je popsano a vyhotoveno

v praktické Casti prace.

3.10.3 Taffleriv model

TafflerGv model je bankrotnim modelem, ktery byl v 70. letech 20. stoleti vytvoien ve Velké
Britanii. Vznikl jako reakce na jiny bankrotni model — Altmanovo Z skore (Rtuckova, 2021).
Taffler zkoumal obrovské mnozstvi spole¢nosti, které zbankrotovaly a porovnaval je s finan¢né
zdravymi spole¢nostmi. Plivodné sledoval 80 pomérovych ukazateld, nyni mad model podobu
s pouze ¢tyfmi pomérovymi ukazateli. Prvni méfi ziskovost, druhy zkouma miru zadluzenosti,
tfeti méii rychlost a efektivnost obratu zasob a posledni ukazatel méti likviditu podniku

(Mrkvicka a Kolat, 2006).

Taffleriv model ma dnes dvé varianty — zakladni a modifikovanou. Narozdil od zakladni verze,
pocita modifikovand verze i s tzv. Sedou zonou, tedy oblasti, kde neni mozné urcit, zda se jedna
o podnik pfed bankrotem, ¢i nikoliv (Ruckova, 2021). Postup vypoctu modifikované¢ho
Tafflerova modelu je blize popsan v metodice prace. Konkrétné vypracovany pro sledovany

subjekt pak je Taffleriv model v rdmci praktické ¢asti praci.

3.11 Vize, Poslani, Cile

Tato kapitola byla pievzata z bakalarské prace autora a v n¢kterych pasazich doplnéna nebo

upravena, poté na ni bylo navazédno podkapitolou cile sportovnich organizaci.

Pro dalsi postup v procesu strategického fizeni musi management podniku nejdiive formulovat

podnikovou vizi, misi (poslani) a nasledné z téchto dvou faktorti vyplyvaji cile organizace.
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3.11.1 Poslani

Poslani (n€kdy oznacovano jako mise) znamena pro podnik v podstaté smysl jeho existence.
Nem¢lo by se zde jednat pouze o zisk, ptipadné o jiné ekonomické divody. Nybrz je to prvotni
mysSlenka zakladateli podniku. Pro¢ se vlastné podnik zaklada? Napiiklad chtéji pomoci se
zachranou planety — oteviou si obchod na potraviny bez oballi nebo chtéji umoznit sportovni

piipravu déti — zalozi si sportovni klub.
Pro definovani mise (poslani) organizace by se podnik mél ptat na otazky:

e Co je predmétem podnikani?

e Kdo je nas zakaznik?

e Jakd je hodnota zédkaznika?

e Jaky bude nas podnik v budoucnu?

e Jaky by mél byt nas podnik (Kotler et al., 2013).

vvvvvv

Uspé&sné organizace by si tyto otazky mély klast a odpovidat na né priib&Zné po celou dobu
jejich existence (Kotler et al., 2013).

(Jakubikova, 2013) pak definuje poslani: ,, Poslani predstavuje hlavni diivod existence

‘

organizace. Mélo by byt ve shodé jak s vnéjsim, tak s vnitinim prostiedim *

Mise tvofi zaklad pro tvorbu vize podniku. Jinymi slovy, vize by méla vychézet z podnikového

poslani.

3.11.2 Vize

Vize je obrazem toho, jaky chce podnik v budoucnosti byt a ¢eho chce podnik v budoucnu
dosdhnout. Vize predstavuje a popisuje idedlni popis organizace tvaruje jeji zadouci
budoucnost. Vize tak v podstaté udava smér, kterym by se organizace mela do budoucna

vydavat (Hitt et al., 2009).

(Jakubikova, 2013) pak definuje vizi: ,, Vize dava odpoveéd’ na otazku, jak bude podnik vypadat
v budoucnosti. Dobre formulovana vize v sobé obsahuje inovacni naboj a vytvari pozitivni

pocity vSech zainteresovanych pro motivaci*

Z toho tedy vyplyva, ze vize predstavuje jakysi idedlni obraz toho, jak by organizace m¢la

vypadat v budoucim case. Dulezité je podotknout, Ze by méla byt pro dany podnik redlné
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a splnitelnd. Je to tedy vlastné hlavni cil podniku, ktery odrazi jeho dal$i fungovani a promita

se do soustavy strategickych, taktickych a operativnich cilti.

3.11.3 Cile
Cile vychazeji z podnikové vize a z podnikového poslani. Vyjadiuji, ¢eho by chtél dany podnik
dosdhnout. Je to v podstaté konkrétni zadouci stav, predpokladany v urcitém Casovém

horizontu.

Cile miizeme rozdélit podle casu na kratkodobé cile, stfednédobé cile a dlouhodobé cile.
Kratkodobé cile jsou v ¢asovém horizontu do jednoho roku a mély by vychézet zcila
sttednédobych. Ty jsou stanovené v rozmezi od jednoho roku do tfi let a vychazi

z dlouhodobych cilii. Dlouhodobé cile jsou stanoveny na tfi a vice let (Caslavova, 2020).

Fotret. al tvrdi, ze: Cile by mély byt jasn¢€ popsany a zaroven by jich mél byt co nejmensi pocet
pro zachovani ptrehlednosti. Ke spravnému definovani cile slouzi metoda SMARTER, coz je

akronym pro slova:

e Specific

e Measurable

e Achievable

e Result oriented

e Time framed

e Ethical

e Resourced (Fotr et al., 2020).

To znamena, Ze cile by mély byt specifické, méfitelné, dosazitelné, orientované na vysledek

(realistické), Casoveé vymezené, v souladu s etickymi normami a zamétfené na zdroje.

3.11.4 Cile sportovnich organizaci

Sima (2019), Caslavova (2020) déli cile sportovnich klubii dle Freyera (1991). Jednéase o déleni
do tii kategorii, a to na sportovni cile, ekonomické cile a socidlni cile. Jedna se o tii hlavni
kategorie cilti sportovnich klubti, které se samoziejmé dale déli na konkrétnéjsi a konkrétnéjsi
cile (gima, 2019; Caslavova, 2020; Freyer, 1991). Caslavova poté dodéva, Ze tyto kategorie
cila musi byt sladény dle strategického fizeni do dlouhodobych, stfednédobych a kratkod obych
cilis (Céaslavova, 2020).

24



Sportovni cile

Tato kategorie cilll je zamétend zejména na vysledky v soutéZich daného klubu. Kazdy klub ma
samoziejme jiné cile v tomto ohledu na zakladé jejich soucasné situace, a to jak financni, tak
personalni, nebo i z hlediska konkurence (Sima, 2019). Pro amatérské sportovni kluby pak
mohou byt hlavnimi sportovnimi cili naptiklad pfiprava talentd, zlepSeni fyzické kondice

muzstva, zkvalitnéni tréninkl nebo zlepSeni technickych dovednosti zacku.
Ekonomickeé cile

Cile v této kategorii vznikaji pfedevsim proto, aby mohly sportovni organizace zajistit svoje
fungovani (Sima, 2019). O to vice to plati u neziskovych organizaci, které jako svoje primarni
cile nemohou mit ekonomicky zisk. Nicméné€ 1 tyto organizace musi néjak s ekonomickymi
prvky pracovat a néjakym zptisobem je tidit. Typickymi ptiklady cili pro neziskové sportovni
organizace by zde mohly byt napftiklad zajisténi dotaci na provoz, investice do zazemi nebo

zajisténi dlouhodobé financni stability.
Socialni cile

V roving profesiondlnich klubli se v rdmci socidlnich cilli jednd zejména o praci s fanousky
(Sima, 2019). V ramci amatérskych klubt a sportovnich spolkéi byva fanouskt pouze malé
mnozstvi Nicméné pravé v ramcei téchto cili se mohou i amatérské kluby pokusit o zvyseni
navstévy zapasi a turnaji nebo zajisténi lepsi zabavy o prestavkach pro fanousky. Mezi hlavni
cile sem vSak bude v pfipad¢ neziskovych sportovnich klubl patfit zejména sdruzovani

sportovct, souznéni ¢lenti, ¢i fanouskl s klubem nebo navyseni ¢lenské zékladny.

Tyto vSechny kategorie cilii jsou vzdjemné provazany a vzijemné se ovliviuji. To také
znazorfiuje obrazek 8. Sima tento fakt demonstruje na profesionalnich klubech, nicméné je
mozné tuto rovinu pienést i na amatérské kluby ve formée spolku. Napiiklad spolku se podafi
dle svych cill ziskat nové ¢leny, tim padem miize dostat vice pen¢z z dotaci a splnit tim
1 ekonomické cile. Zaroven vétsi Clenska zdkladna mize mit za vysledek $ir§i vybér talentd,
které¢ sportovni klub vychova a splni tak své sportovni cile. Ptipadné Ize na tento proces
nahlédnout i z jiné strany. Klub zaznamena dobré vysledky v piipravé talentli, tim splni své
sportovni cile. Lidé na zdklad¢ téchto informaci daji své déti do tohoto klubu, aby je klub také
kvalitné vychoval, tim se zvysi ¢lenska zakladna a opét klub mliZze ziskat vice financi z dotaci,
piipadné z Clenskych piispévkii. Stejnym zptisobem by mechanismus fungoval i se zacatkem

ze tieti (ekonomické) strany cild.
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Obrazek 8 — Propojeni cilti sportovniho klubu

Sportovni
cile

Ekonomické

Socialni cile ;
cile

<~
Zdroj: Vlastni zpracovani dle Sima, 2019

3. 12 Formulace strategie

Na zéklad¢ provedenych analyz je mozné shromazdit data a pomoci nich formulovat strategii,
piipadné strategie. NejznaméjSimi zakladnimi strategiemi jsou tzv. Porterovy generické

strategie. Dale to mohou byt naptiklad rozvojové strategie nebo ,,strategie na zaklad¢ postaveni

na trhu®.

3.12.1 Porterovy generické strategie

Porter rozliSuje tfi zakladni generické strategie Jsou to strategie nizkych nakladu, strategie

diferenciace a,,focus* strategie neboli strategie sousttedéni (Veber, 2009; Johnson et al., 2005).

Strategie nizkych naklada

Strategie nizkych nékladt si logicky klade za cil vyuzit vSech moznych prostiedkd, které
nakonec povedouk tomu, Ze organizace v daném odvétvibude mit minimalni vyrobni/provozni,
distribucni a dalsi naklady, coZ se pozitivné promitne do kone¢nych cen. Vyskytuje se zejména
v odvétvich, kde prevladaji vyrobky, které lze jednoduse vyrobit. Spole¢nosti figurujici na trhu

pak musi usilovat o snizovani nékladt za kazdou cenu (Mallya, 2007).

BéZné ptistupy ke snizovani nakladd zahrnuji:
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e Vyuziti extenzivnich faktor, coz jsou uspory z mnozstvi. Tento pfistup vychazi
z piedpokladu, Ze vyssi objemy vyroby vedou ke sniZzovani relativnich fixnich nakladt
a umoznuji investice do technologii vedoucich k efektivnim provoznim ndkladm,
snizuji ndklady na nastaveni stroji a podobn¢;

e Vyuziti intenzivnich faktor, kdy jde o postupy zaméfené na zvySeni efektivity

(produktivity) provoznich ¢innosti, distribuce atd. (Veber, 2009).
Strategie Diferenciace

Strategie diferenciace smétuje k ziskani konkurenéni vyhody pomoci jedinecnosti vyrobkt
nebo sluzeb, které zakaznici obdrzi. Tato jedine¢nost se muze tykat samotného produktu,
distribu¢niho systému nebo marketingovych postupti. To pak zajisti ochranu pied konkurenci
a muze pomoci dosdhnout az monopolniho postaveni. Zakaznici totiZ vnimaji odli$nost, ktera
mize vést ke zvySeni poptavky nebo ceny nabizené¢ho produktu nebo sluzby. Diferenciace
mize zahrnovat jak kvalitativni parametry vyrobku/sluzby, tak doprovodné sluzby, jako jsou
instalace, servisni podpora, distribu¢ni kanaly, moznosti financovani, image, flexibilita v reakci
na pozadavky zakaznikii a daldi. Usp&&nym piistupem k diferenciaci mize byt také
zdurazinovani ekologického piinosu uzivani vyrobku a podobné (Johnson et al., 2005; Mallya,

2007; Veber, 2009).

Tento typ strategie pro zménu pied lety vyuzila firma General Motors. Ta uvedla na trh vice
modell, ¢imz poskytla zakaznikim Sir$i vybér nez jednotvarny Ford. V dnesSni dob¢
automobilové spolecnosti nabizeji rGznorodé moznosti, jako jsou typy motort, barevné
varianty, interiérovy komfort, doplikové vybaveni (klimatizace, centrdlni zamykani atd.)
a poskytuji rozmanité poprodejni sluzby (prodlouzend zaruka, bezplatné servisni prohlidky,

pojisténi, vyhodné financovani) (Veber, 2009).
Strategie zaméreni

Tento typ strategie se zaméiuje pouze ne velmi tzkou skupinu zakaznikl, ktefi maji zajem
o velmi specificky druh vyrobku, ktery tfeba zadny jiny podnik ani nenabizi. Podniky s timto
typem strategie se pak soustfedi pravé na tyto vyrobky. Bézné se tato strategie zamétuje
pfedevsim na vyrobek, ale je mozné se zaméfit napiiklad na geografickou (nepokrytou) oblast,
distribucni cestu, konkrétni zadkazniky atd. Pfikladem spoleCnosti, kterd tento typ strategie
vyuziva je automobilka Rolls Royce, kterd nabizi nejluxusnéjsi vozidla pro malou skupinu lidi,

ktera si je mize dovolit (Ketkovsky a Vykypél, 2002; Veber, 2009).
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Kombinace generickych strategii

Hitt pak ,,nabizi* urcitou kombinaci téchto strategii, kterou vznikaji dalsi 3 typy strategii. Tvrdi,
ze prvni dvé strategie (nizké naklady a diferenciace) mohou byt zaméfené nebo nezamétené
a navic ,,nabizi“ i kombinaci strategie nizkych nékladi a diferenciace (Hitt et al., 2009). To také

znéazoriuje obrazek 9.

Obrazek 9 — P&t druhii business strategie dle Hitta

Nizké naklady Jedineénost

Strategie nizkych nakladu Strategie diferenciace

Kombinace strategie
nizkych nakladd a
diferenciace

Zam@érena strategie nizkych nakladt Zamérena Strategie diferenciace

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Hitt et al. 2009

Strategie se zamétenim se nijak vyrazné nelisi od té, kterd je urcena pro cely trh, a to plati jak
pro zamétenou strategii nizkych nakladt, tak pro zaméfenou strategii diferenciace. Podniky,
které tyto strategie vyuZzivaji mohou téméf identicky vzit strategii zaméfenou na cely trh

a pouze ji ptizpusobit jejich uzké cilové skuping.

Strategie kombinace nizkych naklada a diferenciace

Cilem pouziti této strategie je efektivné vyrabét produkty s jedine¢nymi vlastnostmi. Efektivni
vyroba je zdrojem udrZeni nizkych naklad, zatimco diferenciace je zdrojem unikatni hodnoty
vyrobku. Firmy, které uspésné vyuzivaji tuto strategii, se obvykle rychle ptizptisobuji novym
technologiim a rychlym zménam ve svém vnéjSim prostfedi. Sou€asné se zamétenim na rozvoj
dvou zdroji konkuren¢ni vyhody (nakladti a diferenciace) se zvySuje pocet primarnich
a podpurnych ¢innosti, ve kterych se firma musi stat kompetentni. Takové firmy €asto disponuji

silnymi sitémi s dal$imi stranami, které provadéji nékteré z primarnich a podptrnych ¢innosti.
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Na druhou stranu, mit dobré dovednosti ve vétSim mnozstvi ¢innosti d¢ld firmu flexibilngjsi

(Hitt et al., 2009).

3.12.2 Rozvojové strategie

Rozvojové strategie se vazi zejména k produktovym inovacim, které by m¢l kazdy podnik
aplikovat, aby podnik se svym produktem nezastaral a konkurence jej ,,neptedb¢hla“. Veber

uvadi dva druhy strategii v této oblasti.
Reaktivni strategie

Tato strategie predpokladé, ze podnik zna pozadavky zdkaznikli a je schopny je velmi rychle
prevést do inovace produktu, jeho zmén nebo tvorbé nového produktu. V ptipadé dostatecné
rychlosti provedeni téchto zmén mohou vést az ke konkurencni vyhod¢. Ta v tomto piipadé

vSak byva pouze kratkodoba (Veber, 2009).
Kreativni strategie

Ta predpoklada kreativni mySleni, intuice a invence stratégli. Na zdklad¢ téchto principti by
mély vést k netradi¢nim, prikopnickym aZ prilomovym feSenim, které dokazii vyvolat nové
potieby zékaznikl. Zaroven ze zacatku bude tézké tyto inovace okopirovat a vytvoii se tak

dlouhodoba konkurencni vyhoda (Veber, 2009).

3.12.3 Strategie na zakladé postaveni na trhu

Dalsi moznosti tvorby strategie je na zaklad¢ postaveni na trhu. Zde je mozné vymezit Ctyfi
hlavni pozice na trhu — pozice lidra na trhu (Leader), pozice nasledovatele (Follower), pozice

vyzyvatele (Challanger) a pozice trzniho troskate (Nicher).
Strategie lidra na trhu

Lidr je lidrem, nikoliv pouze velikosti obsazeni trhu, ale zejména diky schopnosti ovliviiovat
ostatni subjekty na trhu. Pozice trzniho lidra je bezpochyby pro mnoho subjekti velice lakava.
A to zejména vzhledem k moznosti ovliviiovat ostatni, i s moznym vysSim ndvratem z investic.
Ukézalo se vSak, ze ani lidfi nejsou nezranitelni pfed nékterymi vyzvami ze strany konkurentti
nebo pii potiebé vyznamnych technologickych zmén. Pokud tedy mé trzni lidr ziistat
dominantni spole¢nosti, musi neustale branit svou pozici. Pfi tomto ukolu musi stratég vénovat

pozornost tfem hlavnim oblastem:

1. Jak nejlépe rozsitit celkovy trh;
2. Jak chranit soucasny podil organizace na trhu;

29



3. Jak zvysit podil na trhu (Wilson a Gilligan, 2009).

V prvnim pfipadé se trzni lidr soustfedi zejména na cileni na skupiny, které¢ zatim nepatii mezi
jeho zakazniky, dale identifikaci novych vyuziti, pro jeho produkty a sluzby a rozsifeni

mnozstvi pouzivani jeho vyrobkt (Wilson a Gilligan, 2009; Kotler a Keller, 2016).

Ve druhém piipadé se lidr snazi o posileni pozice na trhu, o vyvoj a zlepSovani potiebnych
konkuren¢nich vyhod. Pokracuje v inovacich produktl i procesi jejich tvorby, vystupuje na
trhu proaktivnég, zajist'uje si silné reklamni kampané a posiluje vztahy se zdkazniky 1 dstributory

(Wilson a Gilligan, 2009).

A v poslednim ptipadé si lidr zajist'uje také silnou marketingovou kampan, vylepsuje distribuci,
vytvaii cenové pobidky, vyviji nové produkty, spojuje se nebo piebird jiné podniky, rozsituje
své pusobeni na nové geografické trhy a tim padem 1 rozsifuje distribu¢ni kanaly (Wilson a

Gilligan, 2009).
Strategie trznich vyzyvateli

Trzni vyzyvatelé jsou prvni z kategorie, kterd neni trznim lidrem. SnaZzi se utoCit na ostatni
firmy na trhu. Pro spravnou volbu téchto strategii samoziejmé musi zvazit nékolik faktord, a to
tieba Sanci na uspéch, naklady na tyto utoky, piipadné nastalé problémy, piibliznou navratnost

a dalsi. Trzni vyzyvatel ma tedy opét tfi moznosti:

1. Utogit na lidra trhu;
2. Uto¢it na podobné velkou firmu;

3. Utogit na mensi regionalni firmy (Wilson a Gilligan, 2009).

Kotler a Keller poté uvadi seznam typt Gtocnych strategii, které mohou trzni vyzyvatelé

volit:

e Frontalni Gtok — V Cistém Celnim utoku utocnik zrcadli produkt, reklamu, cenu
a distribuci svého protivnika. Na konec obvykle zvitézi strana s vétsimi zdroji.
Modifikovany ¢elni utok, jako naptiklad snizeni ceny, mize fungovat, pokud vedouci
spole¢nost na trhu neodpovi a pokud konkurent presvéd¢i trh, Zze jeho produkt je
rovnocenny produktu vedouciho;

e Postranni (kfidelni) utok — V tomto ptipad€ vyzyvatel Gtoci na mistech, kde mé trzni
vidce urcité slabiny. Zpravidla se zde Gto¢nik soustfed’uje na nové geografické trhy

nebo nové zakazniky;
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Obkli¢ovaci utok — Trzni vyzyvatel se snazi ziskat Siroky kousek tzemi spusténim
velké ofenzivy na n¢kolika frontach. M4 smysl, kdyZ uto¢nik disponuje nadfazenymi
zdroji;

Utok obchvatem — Obchazeni konkurence a ttok na jednodussi trhy nabizi tii
piistupy: rozsifeni do nepiibuznych produkti, rozsiteni do novych geografickych trhii
a preskok do novych technologii.

Guerilla utok — Ten se sklada z n¢kolika mensich obvyklych i neobvyklych
prerusovanych utokt. Mize se jednat o cenové srazky, intenzivni propagacni ofenzivy
a dalsi;

Ptipadné jiny specificky utok zaméfeny na konkrétni marketingové aspekty (Kotler a

Keller, 2016).

Strategie trznich nasledovatelu

Dalsi kategorii spole¢nosti vyskytujici se na trhu jsou trzni nésledovatelé. Ti se nesnazi na

nikoho utocit a jsou méné proaktivni. Na druhou stranu se jednoduse snaZi sledovat a kopirovat,

co na trhu délaji ostatni spolecnosti. Maji na vybér tfi zadkladni strategie:

1.

Klonovag, ten sleduje veskerou distribuci, produkei, vysledné produkty i komunikaci
lidra a kopiruje ji;

Imitator, ten kopiruje urité prvky, ale odliSuje se napiiklad v cené, baleni reklamé,
lokaci, distribuce atd.;

Upravovatel, ten upravuje a vylepSuje lidrovy produkty, casto se z n¢j pozdéji stava

trzni vyzyvatel (Kotler a Keller, 2016).

Strategie trznich troskari

Trzni troskati se soustfedi na vypliiovani trznich mezer. To jsou takova mista na trhu, o kterych

veétsi firmy neveédi nebo se jim ani nevyplati do nich pronikat (tzv. trzni kouty). Vyhodou

troskar je tedy zejména absence konkurence. Wilson a Gilligan uvadinékolik typt troSkafii na

trhu dle jejich specializace:

Specializace geograficky

Specializace podle typu koncového uzivatele
Specializace podle produktu nebo produktové fady
Specializace na spektrum kvalita/cena

Specializace podle poskytovanych sluzeb
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Specializace podle velikosti zakaznika

Specializace podle vlastnosti produktu (Wilson a Gilligan, 2009).

3.124 Univerzalni model formulace strategie

Ulwick (1999) pfindsi univerzdlni model formulace strategie. Ten ukazuje, Ze takzvané

optimalni feSeni strategie vyplyva z banky velkého mnozstvi moznych alternativ. Zaroven

takovéto feSeni musi napliiovat tfi hlavni cile:

)

2)

3)

Maximalizace hodnoty: Stratég by mél zvolit takové feSeni, které splituje co nejvice,
nejlépe vSechny stanovené cile. Tim zajisti, Ze vybrané feSeni pfinese co nejveétsi
hodnotu pro vSechny, ktefi jsou do n€j zapojeni nebo jim ovlivnéni, coz povede k vyssi
spokojenosti zékaznikl a lepsi povésti organizace (Ulwick, 1999).

Dodrzovani omezeni: Je nutné zajistit, aby zvolené feSeni respektovalo vSechna
stanovena omezeni, napfiklad rozpocet nebo dostupné zdroje. Jen tak bude mozné toto
feSeni uspeSné realizovat. Tato omezeni jsou odhalena v pfedchozi analyze vnéjSiho
a vnitiniho prostredi (Ulwick, 1999).

Posileni konkuren¢ni pozice: Stratég musi vybrat jedno feseni, které zlepsi konkurenéni
postaveni organizace tim, ze piinese vice hodnot nebo jinou hodnotu nez feSeni, ktera

zvolila konkurence. To organizaci umoZzni dosdhnout udrzitelnych konkuren¢nich

vyhod (Ulwick, 1999).

Pro jednodussi pochopeni je univerzalni model pro formulaci strategie (USFM) znazornén na

obrazku 10. Z né&j i z predeslého textu je vSak patrné, ze Ulwick vidi jako spravné pouze jediné

optimalni feSeni. V tom se li§i od jinych autorii napiiklad Ketkovského s Vykypélem nebo

Hilla & Jonese. Ti tvrdi, Ze spravné formulovanych strategii miize byt 1 vice.
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Obrazek 10 — Univerzalni model pro formulaci strategie

Dodrzovani omezeni
vnéjsiho i vnitfniho
prostredi

Naplnéni

stanovenych
cildl

Dosazeni
pozadované
konkurencéni

pozice

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Ulwick, 1999

3.12.5 Strategie modrych oceanu

Vsechny vyse popsané strategie kalkuluji s né€jakou konkurenci a pfindsi zejména snahy o to,
ziskat co nejvetsi konkurencni vyhodu a nasledné nejlepsi konkurencni pozici. V kontrastu
s tim pfind$i Kim a Mauborgne novy pohled na tvorbu strategie. Jednd se o strategii tzv.
modrych oceantl neboli hledani trhii, které jesté nejsou obsazeny a Zadné konkurence na nich

neexistuje (Kim a Mauborgne, 2017).

V trzni ekonomice dle této teorie existuji dva druhy oceand (trhti). Rudé oceany a modré
ocedny. Rudé oceany predstavuji trhy, jak je bézn¢ zname. Takové trhy, kde se odehrava tvrdy
konkuren¢ni boj. Jsou zde vymezené hranice vstupu a vystupu, vSichni konkurenti tyto hranice
znaji a musi je akceptovat. JelikoZ jsou tyto trhy v dneSni dobé¢ Casto piehlcené zacinaji
piipominat dokonalou konkurenci a Sance na zisk se tak v dlouhém obdobi razantné¢ snizuje. Na
druhou stranu existuji 1 modré oceany, které pfedstavuji doposud prézdny a nevyuzity trzni

prostor, kde zddna konkurence neexistuje. Miize vzniknout ve zcela novém a zatim nezndmém
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odvétvi, ale 1 v jiz roky zabéhlém odvétvi. Tento prostor umoziuje firmam ziskovy rast (Kim
a Mauborgne, 2017). Rozdil mezi trhem rudého oceanu a modrého oceanu znazoriuje tabulka

2.

Tabulka 2 — Porovnani strategie modrého a rudého ocednu

Strategie rudého oceanu Strategie modrého oceanu
SoutéZeni na zavedeném trhu Vytvareni nekonkurenc¢nich trznich prostor
Nutnost porazit konkurenci Vytadit konkurenci
Vyuzivani existujici poptavky Vytvareni a ziskavani novych poptavek
Vybér mezi hodnotou a naklady Prolomeni kompromisu mezi hodnotou

a naklady
Sladéni celého funkéniho systému podniku | Sladéni celého funkéniho systému podniku
se strategickou volbou diferenciace nebo ve snaze o diferenciaci a nizkych naklad
nizkych nakladu

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Kim & Mauborgne, 2017

VétSina stratégl a konzultanti se zamétuje na konkurenci a diky tomu ignoruji dva lukrativni
aspekty tvorby strategie. Tyto dva aspekty jsou hledani novych trhli, nizkou nebo Zzadnou
konkurenci (hledani modrych oceanll) a ochrana téchto modrych ocedni. Tyto vyzvy jsou

odli$né od téch kterym stratégové beézné vénuji svou pozornost (Kim a Mauborgne, 2017).

Modry ocean je vytvofen v oblasti, kde ¢innosti spolecnosti piiznivé ovliviuji jak jeji
nakladovou strukturu, tak hodnotovou nabidku pro zdkazniky. Jedna se tedy o kombinaci
nizkych naklad® a hodnoty pro zikaznika. Uspory nakladt jsou dosazeny eliminaci a redukci
konkuren¢nich faktord. Hodnota pro zdkazniky je zvySena tim, ze se vytvoii produkty, které
odvétvi nikdy nenabizelo. Postupem casu se naklady déle snizuji, protoze se diky vysokym
objemim prodeje, které generuje vyssi hodnota, projevi 1 Gspory z rozsahu produkce. Zaroven
je poté diky témto Gisporam z rozsahu naro¢né tyto produkty napodobit po dlouho dobu. (Kim

a Mauborgne, 2017).

Tato strategie zdanlivé mlze pfipominat jednu z Porterovych generickych strategii, konkrétné
kombinaci diferenciace a nizkych ndkladii. Nicméné jsou zde nékteré zna¢né rozdily. Porter
v ndkladové strategii ptimo vyhledava zpiisoby snizeni nakladii, zatimco u strategie modrych
oceant se jedna spiSe o dusledek plisobeni na novém trhu bez konkurence. JelikoZ zde plisobici
podnik musi obslouzit veskerou poptavku na trhu, vznikaji mu uspory z rozsahu produkce.
V ramci diferenciace pak Porter hled4 zptisob, jak se odlisit od konkurence pomoci jedine¢nosti
produktu. Pfi vyuziti strategie modrych oceanti je konkurence zcela eliminovéana diky objeveni

novych trht.
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4 METODIKA

V této Casti prace autor popisuje, o jaky se jedna vyzkum, pfiblizuje metody, které¢ vyuzije
k analyze, a konkrétné popisuje jejich uziti. Také zde uvadi zdroje dat vkladanych do

jednotlivych vybranych metod.

4.1 Kbvalitativni vyzkum

Jelikoz autor nebude zpracovavat velké mnozstvi dat, které byva ziskdvano predevsim
dotaznikovym Setfenim, nybrz bude data ziskdvat pomoci kvalitativnich metod, jako jsou
rozhovory nebo analyza dokumentt. Jedna se o kvalitativni marketingovy vyzkum. Dalsi data
byla ziskdna metodou ohniskové skupiny, ktera se také fadi mezi metody kvalitativni (Kozel et
al.,, 2011). Jedna se o kombinaci primarniho a sekundarniho vyzkumu, jelikoz nékterd data,
ktera budou zpracovavana vznikla jiz pro jiné potieby. Zaroven budou ziskdvana nova primarni

data pomoci metod rozhovoru a ohniskové skupiny (Foret a Melas, 2021).

4.2 Hloubkové rozhovory

Pro zisk primarnich dat byly vyuzity hloubkové rozhovory. Jednéd se o expertni rozhovory,
jelikoz jsou to rozhovory s osobami velmi znalymi problematiky sledovaného subjektu, které
o n¢j maji ptimy zajem (Tahal, 2022). Pro ziskani pohledu na danou problematiku z vice stran
a zabranéni nékterym moznym subjektivnim vjemim respondenta, byly provedeny hned dva

rozhovory se dvéma riznymi Cleny klubu.

Rozhovory byly provedeny ve dnech 12.06.2024 a 13.06.2024. Prvni rozhovor trval 37 minut,
druhy pak 1 hodinu a 25 minut. Oba rozhovory byly zaznamenany na zaznamnik v telefonu.
Z n¢j prevedeny do heslem zabezpeCeného pocitace tak, aby bylo zamezeno uniku dat. Po
schvaleni a anonymizaci byly pfepisy obou rozhovori piilozeny vramci prace jako

piilohy 3 a 4.

Rozhovor byly polostrukturované a otazky byly vedeny dle operacionalizace, kterd je
znazornéna na obrazku 11. Otazky pfiblizn€ kopiruji modifikovany hodnotovy fetézec, ktery

autor popisuje v ramci metodiky niZe.
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Obrazek 11 — Operacionalizace rozhovori

Primarni aktivity

Nabor a rozvoj
tlend

Sportovni
aktivity

SluZby pro éleny

Hodnotovy

fetézec
(Hodnota)

Podptrné
aktivity

4.3 Analyza dokumentu

Dokumenty mohou bud’ doplhovat data ziskana prostiednictvim rozhovorti, nebo mohou
pfedstavovat samotny zéklad vyzkumu. Dokumentem jsou informace, které vznikly v minulosti

a byly zachyceny jinou osobou nez vyzkumnikem a s jinym ucelem, nez je soucasny vyzkum.

Zajisténi
infrastruktury

Zajigténi lidskych
zdroji

Administrativni
& pravni
podpora

Technologicka
podpora

Marketing &
propagace

Otazky 1-4

Otazky 5-8

Otazky 9-11

Otazky 12-14

Otazky 15-18

Otazky 19-21

Otazky 22-25

Otazky 26-27

Otazky 28-31

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vyzkumnik zkouma dostupné dokumenty, ale musi je aktivné vyhledat (Hendl, 2005).
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Jelikoz zkoumané dokumenty byly vytvoteny jiz pro jiné potteby, jedna se o zdroj sekundarnich
dat. V ramci této prace byly analyzovany dokumenty pro potiebu financni analyzy, a to ucetni
uzavérky a rozvahy Sportclubu Revnice, z.s. za roky 2019-2023. Vsechna data z téchto

dokumentti jsou v praci uvedeny jako piilohy 6-15.

Déle byla pro potieby samotné formulace strategie vyuzita data ziskana v ramci vyzkumu
autorovy bakalafské prace. Konkrétné z nich byla vyuzita zejména data jiz vyhodnoceni

pomoci analyz vnitiniho a vnéjSiho prosttedi zkoumaného subjektu.

4.4 Focus group

Dalsi kvalitativni metodou, ktera byla v tomto vyzkumu vyuzita je Focus group neboli
ohniskova skupina. Jednd se o jednu z nejprogresivnéjSich metod ziskavani dat. Kvalitativni
data jsou v této metod¢ ziskdvany za vyuziti skupinovych interakci, které vznikaji na téma
uréené badatelem. Ohniskové skupiny pomahaji se zkoumanim urcitych hodnot, pfani nebo

nazoril vybrané cilové skupiny (Miovsky, 2006).

V této préci byla metoda ohniskové skupiny pouzita az v zavéru vyzkumu, kdy pravé pomoci
této metody doslo k upravam strategie pfipravené autorem. Upravy probéhly na zakladé této
metody provedené se zastupci klubu a do formulované strategie tak byly zahrnuty 1 jejich

postoje, nazory a vize.

Zakladnim souborem u metody focus group byli ¢lenové valné hromady Sportclubu Revnice,
z.s. Vybérovym souborem pak byli 4 vybrani jedinci dle dostupnosti. Tato metoda byla
provedena tak, ze autor nejdiive odprezentoval své dosavadni badani a navrhovanou strategii.
Poté byl prostor pro dotazy nebo pfipominky. Dotazy byly zodpovézeny a pfipominky
zapracovany do upravené¢ vysledné strategie tak, aby odpovidala potiebam a pohledu
zucastnénych osob. Celd tato metoda probéhla dne 19.06.2024. Ohniskova skupina trvala

1 hodinu a 12 minut. Jeji pritb¢h je piiblizen v ramci piilohy 5.

4.5 Finan¢ni Analyza

Finan¢ni analyza v ramci této prace byla provedena pomoci jednoho bankrotniho a jednoho
bonitniho modelu. Oba modely byly vypocteny celkem pétkrat s daty za poslednich pét let
fungovani. Tyto modely byly zvoleny, jelikoz kombinuji pomérové ukazatele a dalsi zakladni
prvky finan¢ni analyzy, a dokdzi tak predpovédét budouci krach podniku nebo urcit, zda je

podnik finan¢n¢ zdravy.
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Z bankrotnich modelt byla vyuzita modifikovana verze Tafflerova modelu. Ktery se vypocita
pomoci nasledujici rovnice. T(m) = 0,53*EBT/KZ+0,13xOA/CZ+0,18xKZ/CA+0,16xT/CA.
Kde: EBT = zisk pfed zdanénim, KZ = kratkodobé zavazky, OA = obézna aktiva, CZ = cizi

zdroje, CA = celkova aktiva, T = trzby. Rovnici piehlednéji znazornuje obrazek 12.
Obrazek 12 — Rovnice Tafflerova modelu

X i) +0,13 x O—A + 0,18 x E +0,16 x i
CcZ CA CA

Zdroj: Rickova, 2021

V piipad¢, Ze vysledek rovnice Tafflerova modelu je niz§i nez 0,2 jedna se o podnik
s pravdépodobnosti bankrotu. V ptipadé, ze je vysledek vyssi nez 0,3 jedna se financné stabilni
podnik. V ptipadé, Ze je vysledek mezi 0,2 a 0,3, jedné se o Sedou zénu a neni mozné urcit, zda
se jedna o bankrotujici podnik, ¢i nikoli. Vysledky modelu za poslednich pét let byly vlozeny
do tabulky a blize popsany v praktické ¢asti prace.

Pro vétsi prehlednost autora i ¢tendfe a snahu o zamezeni chyb byly nejdiive jednotlivé ¢asti
rovnice vypocitany samostatné a nasledné seCteny nasledujicim zptisobem: EBT/KZ = X1;
OA/CZ=X2; KZ/CA= X3 a T/CA=X4. Vysledna rovnice pak vypadd takto:
T(m)=0,53*X1+0,13*X2+0,18*X3+0,16*X4.

Z bonitnich modelt byl vyuzit Kralickiiv quicktest. Ten, jak je vidét na obrazku 13, se sklada
ze soustavy ¢tyt rovnic. Prvni dvé hodnotifinan¢ni stabilitu firmy, druhédveé vynosovou situaci

firmy. V rovnici vykony odpovidaji trzbam za vyrobky a sluzby (Rickova, 2021).
Obrazek 13 — Rovnice Kralickova quicktestu

_ viastni kapital

Rl = _
aktiva celkem
RO = cizi zdroje — penézni prostiedky
provozni cash flow
3 EBIT
e
aktiva celkem
R4 = provozni cash flow

wkony

Zdroj: Rickova, 2021

Nasledné byly jednotlivé rovnice Kralickova quicktestu hodnoceny dle svych hodnot podle
tabulky 3. Nasledn¢ se secetly body za R1 a R2 (finan¢ni stabilita) a vydélily dvéma, poté se
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secCetly body za R3 a R4 (vynosova situace) a vydélily dvéma. Oba vysledky byly secteny
a v ptipadé, Ze by vysledek byl vyssi nez 3 jedné se o bonitni spolenost. Naopak v ptipadé
vysledku niz§iho nez 1 se jedna o spolecnost s finanénimi potizemi. V ptipadé vysledku 1-3 se
jednd o Sedou zonu, kde se nedd presné urcit, zda je firma bonitni, ¢i nikoliv. Vysledky
Kralickova Quicktestu za sledované roky byly opét sepsany pro vétsi piehlednost do tabulky

a blize popsany v praktické ¢asti prace.

Tabulka 3 — Tabulka pro vyhodnoceni Kralickova Quicktestu

0 boda| 1 bod | 2body | 3 body |4 body
RI| <0 [0-0.1] 0102 | 02-03 | >03
R2| >30 [12-30] 5-12 35 | <3
R3] <0 [0-008]0,08-0,12[0,12-0,15 > 0.15
R4| <0 [0-0,05]0,05-0,08] 0,08-0.1 | >0,1

Zdroj: Ruckova, 2021

Do obou modela byla dosazena data ziskana z i¢etnich dokumentii, konkrétné pak z vykaza

zisku a ztrat a rozvah Sportclubu Revnice, z.s. za roky 2019-2023.

Pro potteby vypoctu Kralickova quicktestu, bylo nutné jesté vypocitat provozni cashflow, které
standardné€ neni souc¢asti rozvahy ani vykazu zisku a ztrat. Bylo tedy pro kazdy ze sledovanych

let vypocitan zv1ast, a to na zaklad€ vypoctu, ktery ve své publikaci uvadi Knapkova et al.:
Vysledek hospodateni bézného obdobi

+ odpisy

+ tvorba dlouhodobych rezerv

— snizeni dlouhodobych rezerv

+ zvySeni zavazki (kratkodobych), ¢asového rozliSeni pasiv
— snizeni zavazk (kratkodobych), casového rozlisSeni pasiv
+ snizeni pohledavek, ¢asové rozliSeni aktiv

— zvySeni pohledavek, ¢asové rozliSeni aktiv

— zvySeni zasob

+ snizeni zasob
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=provozni cashflow (Knéapkova et al., 2017).

4.6 Hodnotovy Fetézec

Obecny hodnotovy fetézec byl jiz popsan v teoretické cCasti. Pro ucely této prace a analyzy
neziskovych sportovnich subjektl byl v§ak autorem vytvoten modifikovany hodnotovy fetézec,
ktery 1épe odpovida problematice praveé téchto sportovnich klubli. Zaroven byl modifikovany
hodnotovy fetézec odborn¢ konzultovan s vedoucim prace. Jeho model je zndzornény na

obrazku 14.

Obrazek 14 — Modifikovany model hodnotového fetézce pro sportovni subjekty na bazi spolku

Sportov

Nabor a Zajisténi

lidskych

ni

aktivity o
zdrojU

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.6.1 Primarni aktivity

Jako primarni ¢innosti byly zvoleny: Nabor a rozvoj ¢lent, Sportovni aktivity, Sluzby pro ¢leny,

Zajisténi lidskych zdrojt, Zajisténi infrastruktury.
Nabor a rozvoj ¢lent

V ramci této primarni cinnosti je u sportovnich klubl popisovano, jak velikd je Clenska
zakladna, jakym zplisobem jsou nabirani novi Clenové, jaka je skladba clent, jak je zajiStén

jejich rozvoj a piipadné dal§i informace o ¢lenech klubi. Céstené tak odpovida &innosti
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vstupnich operaci z ,.klasického* Porterova hodnotového fetézce. Jelikoz ¢lenové funguji jako

jakysi vstup, bez které¢ho sportovni klub nemiize poradné fungovat.
Sportovni aktivity

Tato Cinnost logicky zkouma veskerou sportovni ¢innosti sportovnich klubii. To mtze byt
zajisténi skupinovych i individualnich tréninkti, poradani turnaji nebo ptipadné dalsich soutézi
a dosazenych sportovnich uspécht. V Porterové hodnotovém fetézci pfipomina ¢innost vyroba

aprovoz, jelikoz prave sportovni aktivity by mély byt hlavnim ,,produktem* sportovnich klubt.
Sluzby pro ¢leny

Dalsi primarni ¢innosti jsou sluzby pro ¢leny. Tato ¢innost je podobna servisnim sluzbam, ale
jelikoz neni mozné reklamovat nebo opravit sluzbu, ktera je obvykle predmétem prodeje
sportovnich klubtl, je zde zkoumano zajistovani pohodli a ziskdvani zpétné vazby od Clena

klubu.

Zajisténi lidskych zdroji

V Porterové pivodnim hodnotovémietézci je v podstaté stejna ¢innost fazena mezi sekundarni.
ProtoZe se u sportovnich subjektli pohybujeme v sektoru sluzeb. Byla tato ¢innost zafazena
mezi primarni ¢innosti. Jelikoz kvalita sluzby je z velké Casti zavisld pravé na osobé, ktera

sluzbu vykonava.
Zajisténi infrastruktury

Tato, oproti pivodnimu hodnotovému fetézci ,,nova“ Cinnosti byla zafazena mezi ¢innosti
hlavni, jelikoz pro sportovni kluby je velmi dilezité¢ mit vlastni kvalitni zazemi, na kterém
mohou probihat tréninky, zapasy, turnaje a dalsi aktivity. Také je dilezité mit aredl
vybaven kvalitnimi zazemim, jako jsou Satny a sprchy nebo napiiklad osvétleni stadionu
a obCerstveni. Dulezité je také mit areal dostupny pro ¢leny a fanousky a zajiStovat potiebné

vybaveni a n&¢ini.

4.6.2 Vedlejsi (podpiirné) aktivity

Jako vedlejsi aktivity pak byly zvoleny: Administrativni & pravni podpora, technologicka

podpora, marketing a propagace a finan¢ni fizeni.
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Administrativni & pravni podpora

Tato aktivita prakticky odpovidd Porterové firemni infrastruktufe. V ramci této aktivity jsou
zkoumany zpisoby fizeni a vedeni klubu, dotacni fizeni, jestli jsou dodrzovany veskeré

zakonné nalezitosti a dalsi informace tykajici se chodu klubti.
Technologicka podpora

Ta se neméni a zlstava stejnd, jako u Porterova hodnotového fetézce. Technologickd podpora
by meéla usnadnit spravu sportovnich klubt, ale také zjednoduSit nékteré¢ administrativni
naleZzitosti pro ¢leny. Samoziejmé sportovni technologie se miizou odrazet i v kvalité tréninki

nebo poradanych turnajt.
Marketing & propagace

Dalsi podptrmou aktivitou byl zvolen marketing spole¢né s propagaci. Jelikoz je pro kluby
nutné mit néjakou svou identitu jako logo nebo barvy a propagovat své sluzby na zvolenych

kandlech.
Finan¢ni Fizeni
V ramci finan¢niho fizeni jsou logicky feSeny finance. Zkouma se zde finan¢ni planovani,

finan¢ni stabilita klubu, zdroje financovani, postupy pro ziskani dotaci z dotacnich programu

a ptipadné finan¢ni vyzvy.

Data do tohoto hodnotového fetézce byla ziskana z predeslych rozhovort a do €asti financniho
fizeni jeSté byla ¢astecné vyuzita data z provedené financni analyzy. Nasledné byly detailné
popsany jednotlivé priméarni i1 sekundarni aktivity. Nasledn¢ byla vytvoiena tabulka, ktera
demonstruje, jakym zpisobem podplirné aktivity podporuji aktivity primarni. Vybrané

provazanosti mezi primarnimi a sekundarnimi aktivity byly také popsany,

4.7 Etické aspekty prace

Veskeré etické aspekty prace byly dodrzeny. Respondenti rozhovorti byli pouceni o pribé¢hu
rozhovorll 1 nasledné prace se ziskanymi daty. Respondenti nebyli z ohroZenych skupin
a rozhovor pro né neptredstavoval riziko vyS$si neZ pii béZné kancelaiské praci. Oba respondenti
také podepsali informovany souhlas, jehoZ vzor je pfilozen jako pfiloha 1. Obarozhovory byly

anonymizovany, a zaroven nebyla ziskavana zadna citliva data o respondentech.

V ramci ohniskové skupiny byli také vSichni respondenti pouceni o prabéhu této vyzkumné

metody. VSichni Gcastnici také podepsali informovany souhlas s provedenim vyzkumu. Ani
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v tomto piipadé nebyla sbirdna zadna citliva data. Vzor informovaného souhlasu k ucasti

v ohniskové skuping je pfilozen k préci jako ptiloha 2.
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5 PRAKTICKA CAST

V této Casti autor popisuje, vyhodnocuje a interpretuje ziskana data z predeslych rozhovort
analyzy dokumentli i ohniskové skupiny. Nejprve je predstaven sledovany subjekt, poté
provedena financni analyza, dale je vypracovan hodnotovy fetézec a nasledné¢ popsana

strategie.

5.1 Stru¢né piedstaveni Sportclubu Revnice, z.s.

Nasledujici informace byly ziskany z webovych stranek a rozhovori se Cleny sledovaného
klubu.

Sportclub Revnice je dynamicky se rozvijejici sportovni klub, ktery byl zaloZen v roce 2009 po
oddéleni od LTC Revnice. Tento klub, sidlici ve mésté Revnice nedaleko Prahy, se zaméfuje
predevsim na tenis a tenisovou piipravu déti. Po legislativni strance se jednd o zapsany spolek

a je to tedy neziskova organizace.

Od svého vzniku klub vyrazné expandoval a dnes sdruzuje vice nez 220 ¢lent. Hlavnim
poslanim Sportclubu Revnice je podpora sportovni &innosti a celkovy rozvoj mladeze. Klub

klade diiraz nejen na fyzickou piipravu, ale také na socidlni a osobnostni riist svych ¢lend.

Sportclub Revnice, z.s. poskytuje pestrou paletu sportovnich aktivit. Kromé pravidelnych
tenisovych tréninkt je zde také "Skola sportu”, kterd umoziuje détem vyzkouset rtizné sporty.
Klub pravidelné potfada letni sportovni kempy, které jsou oblibené mezi détmi a nové
idospélymi. Tyto kempy jsou navrzeny tak, aby vyhovovaly riznym vékovym kategoriim

a urovnim pokrocilosti.

Sportclub Revnice se py$ni modernim sportovnim zazemim, které zahrnuje tii antukové kurty,
odrazovou zed, Satny, klubovnu a socialni zafizeni. V zimnim obdobi je nové k dispozici
nafukovaci hala, kterd umoziiuje celoro¢ni sportovni vyziti. Areal klubu byl neddvno

modernizovan, coz vyrazné piispélo ke zvySeni komfortu a spokojenosti ¢lend.

Nejvyssim orgdnem Sportclubu Revnice, z.s. je valnd hromada. Statuarnim orgdnem je pak
vybor, ktery je rozd¢len na provozni, sportovni a investicni oddéleni. Dalsi organizacni slozkou
jsou revizni komise a oddily tenisu a skoly sportu. Organizacni struktura je zachycena na

obrazku 15.
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Obréazek 15 — Organizaéni struktura Sportclubu Revnice, z.s.

Valna Hromada
(nejvyssi organ)

Revizni komise [—

Vybor spolku
(statutarni organ)

Oddily spolku

Tenisovy oddil Oddil skoly sportu

Zdroj: Vlastni zpracovani, dle stanov klubu

5.2 Finan¢ni analyza

V této Casti prace autor vyhodnocuje financni vysledky sledovaného sportovniho subjektu.
Sledované jsou roky 2019-2023. Finan¢ni analyza je provedena na zéklad€ bankrotniho

a bonitniho modelu.

5.3 Taffleruv bankrotni model

Taffleriiv model byl vypracovan na zakladé dat z ti¢etnich vykazli z poslednich péti let. Data
dosazovand do Tafflerova modelu jsou pfiloZzena jako pfiloha prace. Jednotlivé kompletni

ucetni dokumenty jsou poté k nalezeni na portalu justice.cz.
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Vypocet pro rok 2019

Jednotlivé rovnice na zakladé dat z ucetnich zavérek:

498000

X1(2019) = 252 =1,046218
X2(2019) = 222552 =0,604151
X3(2019) = =205 = 0,043843
X4(2019) = =22 = 0,21995

T(m)2019 = 0,53*X1(2019)+0,13*X2(2019)+0,18*X3(2019)+0,16*X4(2019)
T(m)2019=0,676119

Rok 2019 pfinesl vyslednou hodnotu ptes 0,67, coz je vice nez 0,3 pottebnych k indikovani
finan¢n¢ zdravého podniku. Stale je to vSak pomémé nizké Cislo oproti dalsim letim. To je
pravdépodobné zapfi¢inéné tim, ze dle rozhovorti v tomto roce zacaly urcité rozsahlé investice

do budovani nov¢ infrastruktury.
Vypocet pro rok 2020

Jednotlivé rovnice na zakladé dat z Gcetnich zavérek:

X1(2020) = =22 =-0,06149
X2(2020) = 222 =0,201201
X3(2020) = —=2- = 0,025336
X4(2020) = 222 =0,17104

T(m)2020 = 0,53*X1(2020)+0,13*X2(2020)+0,18*X3(2020)+0,16*X4(2020)
T(m)2020 = 0,025494

V tomto roce vySel Tafflertiv model dokonce hluboko pod hrani¢ni hodnotu 0,3 podnik tak mél
vysokou pravdépodobnost bankrotu. Tento jev velmi pravdépodobné zapiicinily pokracujici
investice do infrastruktury, kdy byly postaveny nové kurty, Satny, zazemi nebo parkovisté. Byl
vlastné vybudovan cely novy aredl. To se mohlo na vysledcich tohoto bankrotniho modelu
znaéné podepsat. To je ddno zejména tim, ze noveé vybudovany majetek zveda aktiva, ktera jsou

dvakrat v Tafflerové modelu ve jmenovateli, dale potfebnymi ptjckami a financovanim téchto
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investic vzrostl objem kratkodobych zavazkli a samoziejmé¢ také klesal objem ziskdl. Zaroven
v tomtoroce vrcholil covid, ktery mél na sportovni kluby taky ur¢ité dopady, zejména v poklesu

trzeb, jelikoz bylo znacné omezené mnozstvi tréninkd.
Vypocet pro rok 2021

Jednotlivé rovnice na zakladé dat z uéetnich zavérek:

X1(2021) = 2228 = 17,65116
X2(2021) = 22222 = 0,439479
X3(2021) = ——22-=0,00347
X4(2021) = =222 =0,111694

T(m)2021 = 0,53*X1(2021)+0,13*X2(2021)+0,18*X3(2021)+0,16*X4(2021)
T(m)2021 = 9,430744282

Rok 2021 poté s hodnotou pfes 9,43 naznacuje vyrazné zlepSeni. Zaroven indikuje vyrazné
finan¢ni zdravi zkoumané spolecnosti. To je ddno ukoncenim investovani do infrastruktury,
a naopak vyuziti infrastruktury — mens$i nutnost pronajimat si prostory pro tréninky, a navic
moznost pronajimat své zafizeni na cizi tréninky a tak dale. Také skoncila vétSina

pandemickych omezeni a pro sportovni kluby byla vEét§i moZnost rozvijet se.
Vypocet pro rok 2022

Jednotlivé rovnice na zakladé dat z Gcetnich zavérek:

792000

X1(2022) = 2 =20,84211
X2(2022) = 222 =0,565179
X3(2022) = —21-=0,002948
X4(2022) = =222 = 0,147844

T(m)2022 = 0,53*X1(2022)+0,13*X2(2022)+0,18*X3(2022)+0,16*X4(2022)

T(m)2022=11,14397
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Rok 2022 pokracuje v trendu z roku 2021 a s hodnotou pies 11,14 jesté posilil a znac¢i opét
finanéni zdravi sledovaného subjektu. ZlepSeni pravdépodobné nastalo diky jesté

efektivnéj$imu vyuziti nové infrastruktury a dal$imu snizeni objemu ptjcek.
Vypocet pro rok 2023

Jednotlivé rovnice na zakladé dat z uéetnich zavérek:

X1(2023) = 22522 = 0,835744
X2(2023) = 222=0,31248
X3(2023) = 2222 =0,065556
X4(2023) = -=218-=0,12075

T(m)2023 = 0,53*X1(2023)+0,13*X2(2023)+0,18*X3(2023)+0,16*X4(2023)
T(m)2023 = 0,514686814

Poslednim sledovanym rokem je pak rok 2023, ktery piinesl vysledek pies 0,51. Vysledek sice
stale indikuje finan¢ni stabilitu podniku, nicméné je zde znat velmi silny propad. Ten mtize byt
zapii¢inénym néjakym ojedinélym vykyvem nebo dalsi investici. Tentokrat bylo dle rozhovori

investovano do nafukovaci haly.

5.4 Vyhodnoceni vysledki Tafflerova modelu

Celistvy a piehledny pohled na vysledky z let 2019-2023 ukazuje Tabulka 4, ktera shrnuje
vysledky za jednotlivé roky. Je tedy vidét, ze vysledky Tafflerova modelu jsou velmi kolisavé.
Znacn¢ se vysledna hodnota odviji od investicni situace, ve které se zrovna sledovany klub
nachazi. Pozitivnim zjiSténim vsak je, ze kromé roku 2020, ktery byl velkym ekonomickym
zasahem nejen diky ristu infrastruktury, ale zejména také diky pandemickym opatifenim
v dusledku koronavirové epidemie, jsou vysledky za vSechny roky nad kritickou hranici 0,2.

Takze sledovanému subjektu by nemél hrozit bankrot.

Je vsak dulezité peclivé vyhodnocovat veskeré budouci investice, protoze pravé béhem obdobi
investic maji vysledky tendencizhorSovat se. JelikoZ dle rozhovori budoumit dopady posledni
investice do sportovni haly trvani jesté¢ dalsi 4 roky, bylo by zajimavé sledovat prave 1 dalsi

roky a v piipad€ problémti podniknout kroky k zabranéni bankrotu.
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Tabulka 4 — Vysledky Tafflerova modelu

| T(m) | 0676119182 [HBSMGA 9o,430744 11,14397 0,514687 |
Zdroj: vlastni zpracovani

5.5 Kiralickiiv quicktest

Do Kralickova quicktestu byla dosazenadataz rozvah a vykazl zisku a ztrat. Nize jsou popsany
jednotlivé roky a nasledné souhrnny pohled na tento bonitni model za poslednich pét let. Pro

veétsi prehlednost jsou jednotlivé roky pocitany v tabulce 6.

Vypocet pro rok 2019
R1(2019) = 222299 _ 751497
10857000
R2(2019)__2698000——1366000__14245989
B 935000 v
R3(2019) = 498 000 =0,045869025
~ 10857000 '
935000
R4(2019)= ———— =1,87751
2388000

Tabulka 5 — Body quicktestu za rok 2019

Rovnice Body
R1(2019) 4
R2(2019) 4
R3(2019) 1
R4(2019) 4

Zdroj: vlastni zpracovani

Nasledné je nutné seCist prvni dvé rovnice a vydélit je dvéma a seist druhé dvé rovnice

a vyd¢lit je dvéma. Tento vypocet ukazuje tabulka 6.

Tabulka 6 — Vypocet Kralickova quicktestu pro rok 2019

Vypocet Vysledek
A(2019) 4(2019) = R1(2019) -; R2(2019) _ 4 -; 4 4
B(2019) B(2019) = R3(2019) -; R4(2019) _ 4 -ZI— 1 2,5
C(2019) £(2019) = A(2019) -;— B(2019) _ 3,25
Vysledek C(2019)=3,25 Bonitni podnik

Zdroj: vlastni zpracovani
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V roce 2019 byla finan¢ni situace podniku hodnocena jako velmi dobra. Rovnice R1, R2 a R4
ziskaly maximalni pocet bod1, to také ukazuje tabulka 5. Tento fakt ukazuje silnou schopnost
splacet své dluhy, dobrou kvoétu vlastniho kapitalu 1 cashflow v % trzeb. Pouze rovnice R3,
ktera se zaméfuje na vynosnost aktiv, ziskala nizsi bodové ohodnoceni, avsak celkovy vysledek

3,25 v tabulce 6 stale ukazuje na bonitni podnik.

Vypocet pro rok 2020

R1(2020) = 23290 _ (781567727
12196000

R2(2020) = 2664000 — 167000 6402564

B —39000 -

—19000

R3(2020) = ———— = —0,001557888
12196000
—39000

R4(2020) = ———— = —0,018696
2086000

Tabulka 7 — Body quicktestu za rok 2020

Rovnice Body
R1(2020) 4
R2(2020) 0*
R3(2020) 0
R4(2020) 0

Zdroj: vlastni zpracovani

*Vysledek by mél spadat do kategorie 4 bodt, ale bylo jej dosazeno pouze diky zapornému

cashflow v daném roce. Dané rovnice ma ukazovat dobu splaceni dluhu a splacet po dobu

vwr

proto byla dosazena do bodového hodnoceni misto hodnoty 4 hodnota 0.

Nasledné je nutné secist prvni dve rovnice a vydélit je dvéma a seCist druhé dvé rovnice

a vyd¢lit je dvéma. Tento vypocet ukazuje Tabulka 8.

Tabulka 8 — Vypocet Kralickova quicktestu pro rok 2020

Vypocet Vysledek
A(2020 R1(2020) + R2(2020) 4+0 2
(2020) 4(2020) = ( )2 (2020) _ !
B(2020 R3(2020)+ R4(2020) 0+ 0 0
Q020 | 1020y = B )2 (2020) _ j
C(2020) £(2020) = A(2020)+ B(2020) _ 1
2
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Vysledek C(2020)=1 Podnik ve finan¢nich
potizich
Zdroj: vlastni zpracovani

Prestoze kvota vlastniho kapitadlu zlstala vysokd, ostatni ukazatele zaznamenaly vyrazné
zhorseni. Zejména je to dano negativnim cashflow za dany rok, které bylo zptisobeno zejména
ztratou ve vysledku hospodareni. Nékteré vypocty kvuli tomuto faktu dokonce musely byt
pozménény. ZhorSeni finan¢ni situace pravdépodobné zapficinila epidemie koronaviru.

Tabulky 7 a 8 tedy postupné ukazuji, Ze se v roce 2020 sledovany subjekt dostal do finan¢nich

potizi.
Vypocet pro rok 2021
R1(2021) = 22086999 _ 813977887
12391000
R2(2021)__2305000—-457000__2464
B 750000 v
R3(2021) = 759000 =0,061254136
"~ 12391000
750000
R4(2021) = ——— =0,541907514
1384000

Tabulka 9 — Body quicktestu za rok 2021

Rovnice Body
R1(2021) 4
R2(2021) 4
R3(2021) 1
R4(2021) 4

Zdroj: vlastni zpracovani

Nasledné je nutné secist prvni dvé rovnice a vydélit je dvéma a secist druhé dvé rovnice

a vydélit je dvéma. Tento vypocet ukazuje Tabulka 10.

Tabulka 10 — Vypocet Kralickova quicktestu pro rok 2021

Vypocet Vysledek
A(2021) 4(2021) = R1(2021) -I7- R2(2021) _ 4 -I7- 4 4
B(2021) B(2021) = R3(2021) -; R4(2021) _ 4 ;— 1 2,5
C(2021) C(2021) = A(2021) ;— B(2021) _ 3,25
Vysledek C(2021)=3,25 Bonitni podnik

Zdroj: vlastni zpracovani
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Po navratu do bézného zivota se hned zlepsila i financni situace sledovaného subjektu. Ta se
vlastné se vratila na velmi podobna ¢isla jako byla v roce 2019. Body v tabulce 9 jsou tedy opét

totozné s body z roku 2019 a celkovy vysledek v tabulce 10 s hodnotou 3,25 odpovida bonitni

spole¢nosti.

Vypocet pro rok 2022
10629000

R1(2022) = —————— = 0,824464784
12892000
2263000— 770000

R2(2022) = = 1,092172641

1367000

792 000
R3(2022) = ————— = 0,061433447

12892000
R4(2022) = 1367000 _ 0,717208814
1906000
Tabulka 11 — Body quicktestu za rok 2022
Rovnice Body
R1(2022) 4
R2(2022) 4
R3(2022) 1
R4(2022) 4

Zdroj: vlastni zpracovani

Nasledné je nutné secist prvni dve rovnice a vydélit je dvéma a seCist druhé dvé rovnice

a vyd¢lit je dvéma. Tento vypocet ukazuje Tabulka 12.

Tabulka 12 — Vypocet Kralickova quicktestu pro rok 2022

Vypocet Vysledek
A(2022) 4(2022) = R1(2022) -I2- R2(2022) _ 4 -I2- 4 4
B(2022) B(2022) = R3(2022) -; R4(2022) _ 4 -2|- 1 2,5
C(2022) C(2022) = A(2022) -; B(2022) _ 3,25
Vysledek C(2022)=3,25 Bonitni podnik

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky, které ukazuji tabulky 11 a 12 naznacuji velmi situaci obdobnou jako v letech 2019 a
2021. Zdase, ze se tedy situace postupné stabilizovala do ,,zelenych* hodnot, a 1 v roce 2022

byl vyhodnocen jako bonitni podnik.
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Vypocet pro rok 2023

Jednotlivé rovnice na zakladé dat z uéetnich zavérek:

R1(2023) = Ejzzgg‘(’) =0,783489097

R2(2023) = 3197000 — 831000 _ 0,98501249
B 2402000 -

R3(2023) = 809000 _ 0,054788027
14766000

R4(2023) = 2402000 _ 1,347167695
~ 1783000 '

Tabulka 13 — Body quicktestu za rok 2023

Rovnice Body
R1(2023) 4
R2(2023) 4
R3(2023) 1
R4(2023) 4

Nasledné je nutné secist prvni dvé rovnice a vydélit je dvéma a secist druhé dveé rovnice

a vyd¢lit je dvéma. Tento vypocet ukazuje Tabulka 14.

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka 14 — Vypocet Kralickova quicktestu pro rok 2023

Vypocet Vysledek
A(2023) 4(2023) = R1(2023) -|2- R2(2023) _ 4 -|2- 4 4
B(2023) B(2023) = R3(2023) -; R4(2023) _ 1 -21-4 2,5
C(2023) £(2023) = A(2023) -; B(2023) _ 3,25
Vysledek C(2023)=3,25 Bonitni podnik

V tomto roce podnik opét pokracoval ve stabilité a stejn¢ jako v minulych letech dosihl
dobrych vysledki, a to nejen celkovych, ale i ve vSech dil¢ich rovnicich kromé R3, kterd znaci

rentabilitu aktiv. Tabulky 13 a 14 pak opét ukazuji vysledek 3,25, coZ znac¢i bonitni podnik.
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5.6 Vyhodnoceni Kralickova quicktestu

V obdobilet 2019 az 2023 vykazoval sledovany sportovni klub stabilni finan¢ni zdravi. Jedinou
vyjimkou byl rok 2020. V roce 2019, 2021, 2022 a 2023 byl klub hodnocen jako bonitni podnik
s vysledkem 3,25, coz svéd¢i o silné finanéni pozici, schopnosti splacet dluhy. V roce 2020
vSak klub celil vyraznym financ¢nim potizim pravdépodobné v dliisledku pandemie koronaviru.
Ta zplsobila diky nemozZnosti vést tréninky zdporny hospodaisky vysledek a ten vyustil
v negativni cashflow, coz vedlo k nizkému hodnoceni v ramci celého Kralickova quicktestu
s hodnotou 1. Byl to vSak ojedin€ly vykyv, ktery se hned po omezeni vSech opatteni hned vratil
do béznych a pozitivnich hodnot. Na rozdil od Tafflerova modelu se zda, ze se nijak vyrazné
neprojevovaly vyrazné investice do infrastruktury. Je vSak mozné, Ze velmi slaby vysledek pro

prehledné ukazuje tabulka 15.

Tabulka 15 — Celkové vysledky Kralickova quicktestu

Rok 2019 2020 2021 2022 2023 ‘

¢ | 323 @ 325 325 325 |

Zdroj: vlastni zpracovani

5.7 Syntéza finan¢ni analyzy

Pti srovnani vysledkii Tafflerova bankrotniho modelu a Kralickova quicktestu za obdobi 2019—
2023 je ztejmé, Ze oba modely poskytuji mirn€ odliSné pohledy na finan¢ni zdravi sportovniho
klubu. Taffleriv model vykazuje vétsi kolisavost, zejména v letech 2021 a 2022, kdy doslo
k vyraznému zlepseni finan¢ni situace po ukonceni investic a zmirnéni pandemickych opatteni.
Naproti tomu Kralickiiv quicktest vykazuje vétsi stabilitu, pficemz vysledky pro roky 2019,
2021, 2022 a 2023 jsou konzistentni a oznacuji sledovany subjekt jako bonitni podnik.
Vyjimkou byl rok 2020, kdy oba modely ukazaly vyrazné finan¢ni potize, coz potvrzuje dopad
pandemie a rozsahlych investic na kratkodobé finan¢ni ukazatele. Tim, Ze se v obou modelech
prakticky stejné projevila pandemie koronaviru, kdy vétSina sportovnich klubli bojovala
o preziti, dodava vysledkim validitu, jelikoz je vidét, ze oba modely spolehlivé zachycuji

kritické ekonomické udalosti.

Celkové kombinace vysledkii z obou modelli poskytuje kvalitni nastroj pro hodnoceni
finan¢niho zdravi sportovniho klubu. Zatimco Taffleriv model je citlivéjsi na kratkodobé
vykyvy zpiisobené investicemi a externimi faktory. Kralickiiv quicktest nabizi stabilnéjsi

hodnoceni finan¢ni situace. Oba modely ukazuji, ze klub je obecné finan¢né stabilni,
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s vyjimkou roku 2020. Vybornou zpravou vsak je, ze hned v roce 2021 se vysledky obou
modeli vratily do normalu. TafflerGv model pak svymi vykyvy zdaraznuje dilezitost peclivého

planovani budoucich investic.

5.8 Hodnotovy Fetézec

Nyni budou popsany jednotlivé aktivity modifikovaného hodnotového fetézce. Popis vznikl na

zaklad¢ dat z provedenych rozhovort.
Nabor a rozvoj ¢lent

V oblasti naboru a rozvoje ¢lenti Sportclubu Revnice, z.s. vyuziva hned nékolik metod. Jednou
z hlavnich metod je pofadani naborovych hodin ve Skolkach, kde se konaji ukazkové hodiny
pro malé déti. Tento pfistup je velmi efektivni pro ptilakani predskolnich déti, které tvoii hlavni
cilovou skupinu klubu, jelikoz je pfedpoklad, ze €leny ziistanou po delsi dobu. Také délaji
krouzky pro déti, kde kazdy zucastnény musi byt ¢lenem. Dalsi dileZitou metodou naboru je
zisk c¢lent pfes webové stranky klubu a prostfednictvim socidlnich siti, které oslovuji
potencialni ¢leny. Posledni moznosti je ptfichod ¢leni na zakladé¢ znamosti nebo osobnich

doporuéeni. V soucasnosti mé Sportclub Revnice, z.s. zhruba 230 &lent.

Rozvoj ¢lent nizs§iho véku se zamétuje na fyzickou 1 socidlni stranku. Polovina tréninkového
Casu u déti je vénovana pohybovym cvicenim zaméfenym na fyzickou vsestrannost, jako
koordinace pohybii, orientace nebo jemna mechanika. Socialni rozvoj je podporovéan dlirazem
na zékladni vychovu, jako je sluSné zdraveni, tymovy duch a fair play. Klub také nové
implementuje projekt "Tenis détem", ktery poskytuje détem knizku s tkoly zaméfenymi na
socialni 1 sportovni rozvoj. Tyto tkoly déti plni a dostavaji ndlepky splnéni. Tento systém,
podobny skautskym bobiikiim, motivuje déti k plnéni kol a ziskavani odmén s tenisovou

tématikou, coz také podporuje jejich vztah k tenisu.
Sportovni aktivity

Sportovni aktivity klubu zahrnuji zejména poskytované tenisové tréninky. Trenéfi maji plnou
kompetenci pfi planovani tréninkd a piizplsobuji své predpiipravené rimcové plany aktudlnim
potfebam déti. Skupinové tréninky se zamétuji predevsim na herni dovednosti, zatimco
individualni tréninky jsou orientovany spiSe na techniku. Klub také nabizi krouzkovou aktivitu

Skola sportu, kde déti maji moznost vyzkouset rtizné sporty.

Dale klub zajist'uje organizaci turnajii a pofadani letnich kempt. Celorepublikové svazové

turnaje byly diive pofadéany Casto, nyni pocty opadaji z dlivodu vice konkurencnich turnaji
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a obecné méné hract. Zbyva tak jeden vyznamny ro¢n¢ — Turnaj dorostenek pro zhruba 40

hracek.

Klub pravidelné také potada ptipravné turnaje pro své ¢leny, pifiblizné jednou mési¢né, pro vice
kategorii nardz. V 1ét¢ jsou poradany 3-4 turnaje pro dospélé ¢leny. Daéle jsou organizovany
specidlni akce jako Vaclavsky turnaj, kde hraji rodice s détmi, a turnaj Mysterio pro dospélg,

kde hraji losované dvojice proti sobé a v kazdém kole je novy los.

Letni kempy jsou dal§im dulezitym prvkem sportovnich aktivit klubu. Nabidka zahrnuje rizné
typy kempii pro détirdzného veéku i kempy pro dospélé. Konaji se kempy celodenni, pro starsi

déti, kempy dopoledni pro nejmensi déti 1 veCerni kempy pro dospélé.

Ackoliv se nejedné o profesiondlni sportovni klub, ma na svém konté néjaké sportovni tispéchy.
Zeyména u dorostencl, ktefi se v minulosti nckolikrat dostali mezi 12 nejlepSich tymu

v republice. Nyni se jim to povedlo dokonce 2x za sebou.
Sluzby pro ¢leny

Dopliikové sluzby zahrnuji vyplétani raket a slevy na ndkup vybaveni od znacky Babolat.
Clenové maji také piistup ke slevam na tréninky v hale a rodinnému ¢lenstvi, které nabizi slevy
pro rodiny s vice ¢leny. Do budoucna jsou planovany dalsi slevové spoluprace a zajisténi

klubové kooperace s fyzioterapeutem.

Klub ziskava zpétnou vazbu ptimou komunikaci se ¢leny nebo jejich rodici, coz se ukazalo byt
efektivnéj$i nez dotazniky. Konkrétni systém pravideln¢ho ziskdvani zpétné vazby neni
implementovan. Dotazy nebo problémy jsou také feSeny individudlné a co nejrychleji. Stejné
jako u zpétné vazby neni zaveden zZadny systém pro spravu problémtl.

Zajisténi lidskych zdroju

V ramei lidskych zdroji jsou zajistovani zejména trenéfi. VéEtSina trenérii pochéazi z tad
byvalych hraci klubu. Jsou to tedy v drtivé vétsiné odchovanci, ktefi se timto zpisobem zaro¢i.
Klub pak podporuje jejich rozvoj tim, ze ptispiva 50 % na Skoleni a ziskani licenci pro trenéry,
ktefi si o to pozadaji. Neni vSak nastaven zddny systém Skoleni, je to na individualnim zvéazeni

trenéra.

Dalsi sportovni cCinnosti maji na starosti také trenéfi. V planu je pouze spoluprace
s fyzioterapeutem, ktery umoziuje zajisténi odborné péce pro cleny klubu. Chybi zde tak

napiiklad vyZzivovi poradci nebo kondi¢ni trenéfi.
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Co se tyCe udrzby zazemi nebo spravy administrativy klubu, to zajistuji z velké ¢asti také
¢lenové na dobrovolné bazi. Vyjimky tvofi externi spolenost pro sekani travnatych ploch

a externi ucetni s administrativni podporou.
Zajisténi infrastruktury

Klubové zazemi zahrnuje tii antukové kurty, Satny, sprchy, toalety, klubovnu a odrazovou
sténu, ktera je k dispozici po cely den. Parkovani je také zajiSténo. Aredl je rozlehly a pro
potieby letnich kempt jsou vyuzivany i travnaté plochy nebo asfaltovy placek. Areal byl nové
vybudovanv letech 2019-2020. V zimé& klub provozuje nové dopodzimu 2023 nafukovaci halu,

kterd umoziuje celorocni tréninky.

Pro nejmensi déti klub poskytuje erarni vybaveni, které jim je do zacatku ptijéovano. Starsi déti
a dospéli pak maji své vlastni vybaveni. Klub dale disponuje standardnim nacinim, typukuzele,

micky, kruhy, sité atd.

Diky rozsahlym investicim poslednich let neni v nejblizSi dobé planovana dalsi investice do
infrastruktury. Darem vSak vyrostou workoutové hrazdy. Do daleké budoucnosti je v planu

vystavba pevné haly.
Administrativni a pravni podpora

Administrativni a pravni podpora v klubu zahrnuje fizeni a vedeni klubu, zajiSténi dotaci
a dodrzovani zakonnych nélezitosti. Klub je fizen valnou hromadou tvofenou pfimymi ¢leny
a 5¢lennym vyborem, ktery ma tfi sekce: sportovni, administrativné-provozni a sekci vystavby.
Valna hromada rozhoduje o veskerych dilezitych nalezitostech, které ji predklada vybor. Valna

hromada je svolavéana jednou ro¢n¢, ale miize byt svolana i mimotadné.

Administrativni vyzvy zahrnuji zejména tvorbu plateb za tréninky, coZ se fesi pomoci klubové
platformy eOS, kterd usnadiiuje spravu téchto procest. Diky celkové slozitosti téchto procest
je vSak usnadnéni pouze ¢astecné. DalSim zatizenim jsou pak administrativni a legislativni
naleZitosti spojené s procesem Zadosti o dotace. Casteéné s tim napomaha &lenstvi v CUS, ktera

pomaha dotace fesit.
Technologicka podpora

Technologicka podpora v klubu je zajisténa pomoci ruznych elektronickych systémii.
Nejdulezitéjsi je pomémé noveé zavedend platforma eOS pro spravu clenskych prispévkd,

komunikaci se €leny a administrativni potfeby. Pro piehled obsazenosti kurti se pouziva
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rezervaéni systém Roger. Klub také vyuzivd cloudové tulozist€ pro sdileni dokumenti

a materiali. Vstupy do aredlu jsou na Cip.

V nové hale je instalovan kamerovy systém, ktery umoziuje sledovani tréninki. Dalsi Specidlni
technologie, které¢ by usnadiiovaly nebo zna¢né vylepSovaly kvalitu nabizenych tréninkt nejsou

zavedeny, ani se z finan¢nich dtivoda neplanuji.
Marketing a propagace

Marketing a propagace klubu jsou realizovany prosttednictvim webovych stranek, Facebooku,
Instagramu a mistniho tisku. Také jsou roznaSeny letdky po okoli. Klub planuje vytvofeni
novych webovych stranek a rozsifeni propagace pomoci videi, ktera budou obsahovat zabéry

z trénink?l a aredl natoc¢eny z dronu.

Finan¢ni Fizeni

Finan¢ni fizeni klubu zahrnuje rozpoctovani a finan¢ni planovani, které provadéji predseda
a mistopiedseda. Nasledn¢ jsou finan¢ni plany schvaleny valnou hromadou. Klub ziskava
finan¢ni prostfedky z uhrad za tréninky, pfispévkil, dotaci a darti. V soucasnosti se klub také
potyka s finanénimi vyzvami, jako je splaceni leasingu na halu, které fesi hledanim dalSich
darcti a omezovanim investic. Z finan¢ni analyzy klub vySel jako bonitni podnik, coz svéd¢i

o pomérn¢ dobré praci s financemi.

Celkove je vsak nutné podotknout, Ze jednotlivé aktivity nefunguji samovolné¢ nebo nezavisle
na sobé€. Provazanost jednotlivych aktivit a podporu primérnich aktivit aktivitami podptirnymi

pak znazoriuje tabulka 16.
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Tabulka 16 — Provéazanost primarnich a podptrnych ¢innosti

L Nabor a Sportovni Sluzby pro Zajisténi Zajisténi
Primdrni s Xy o . . « . , .
. . rozvoj Clenu aktivity Cleny lidskych infrastruktu
cinnosti .o
zdroju ry
Adminis Sprava Organi- Reseni Zajisténi Zajisténi
trativni Clenstvi, zovani stiznosti a trenért, spravy
apravni | organizace oficidlnich zadosti, zajisténi zazemi,
podpora | naborovych turnaja, zajisténi dalsich dodrzovani
akci, Sportovni benefith pracovnikt piedpist
P zajiﬁtﬁovéni kempy, Dalsi
rozvojovych sportovni
Z, programi akce
Technol Klubova Rezervacéni Klubova Klubova Technologie
p ogicka platforma systém platforma platforma na udrzeni
’Lf podpora eOS pro Roger, eOS pro eOS pro zimni haly,
spravu klubu nataceni spravu klubu | zjednodu- TV
Z vybranych Seni v klubovné,
B tréninkovych administra- | Vstupy na Cip
¢ prvki tivnich
! ¢innosti
Z Marke- Online Sdileni Interni Zisk trenéri Reklamni
o ting a kampané na vysledkii Komunikace | na zékladé bannery
4| Propa- SoMe, v tisku a na se Cleny word-of- vystavené
/| gace Webové socialnich mouth v aredlu
; stranky sitich
Financni | Financovani Ptijmy Naklady na Financ¢ni Investice do
Fizeni naborovych z tréninkl a benefity podpora infra-
akci, kemp1, licenci a struktury,
ziskavani Naklady na Skoleni Naéklady na
prostiedkti od | tyto aktivity trenéri udrzbu
¢lenli infrastruktury

Zdroj: Vlastni zpracovani

V nésledujicim odstavci jsou piiblizeny vybrané provazby mezi podplrnymi a primarnimi
¢innostmi, pro pfiblizeni jejich vzajemnych vztahl. Technologickd podpora je zasadni pro
zajisténi kvalitni sluzby ¢lenim. Platforma eOS zjednodusuje administrativu a komunikaci, coz
umoziuje efektivni spravu dotazil a zadosti. Cipové vstupy zajistuji pohodIny a bezpeény

piistup do zafizeni, ¢imz se zvySuje komfort a spokojenost ¢lent.

Marketing a propagace jsou klicové pro nabor a rozvoj ¢lenti. Marketingové kampané pfitahuji
nové Cleny, zatimco sdileni uspéchll na socidlnich sitich a v tisku posiluje povédomi o klubu

a loajalitu ¢lenti. Administrativni a pravni podpora je nezbytna pro hladky prabéh sportovnich
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aktivit. Organizace turnaji a sportovnich kempti nebo evidence tréninkli vyzaduje precizni
administrativni procesy, které¢ zajiStuji, ze vSechny akce probihaji podle planu a bez

komplikaci. Pravni podpora pak dopomaha zajisténi veskerych legislativnich nalezitosti.

5.9 Navrh Strategie Sportclubu Revnice, z.s.

Z veskerych ziskanych dat z predeslé bakalaiské prace a diplomové prace vychazi sledovany
subjekt jako vedouci trhu s pomémé nizkym (vazenym) poctem hrozeb i slabych stranek.
V uvahu tak piichdzi napiiklad strategie trzniho lidra. DalSimi variantami jsou strategie

diferenciace nebo strategie modrych oceant.

Z divodu snadné implementace formulované strategie byla vybrana strategie diferenciace
v kombinaci s prvni oblasti strategie trzniho lidra, tedy pokus o rozsifeni trhu. Diferenciace se
ve strategii projevi jako zacileni na rozsifenou nabidku sportovnich aktivit a snaha o zajiSténi
nadstandardni kvality tréninkt, pokus o rozsifeni trhu se projevi zaméfenim na nové cilové

skupiny.

5.9.1 Hlavni strategické oblasti

Dle finan¢ni analyzy je na tom klub po finan¢ni strance pomérn¢ dobie. Piestoze bylo stale
dosahovano ,,zelenych* hodnot se rozsahl¢ investice v poslednich letech ¢aste¢né promitly do
Tafflerova bankrotniho modelu. Dle rozhovort se také jednd o finanéni vyzvu, kterou musi

klub ptekonat. To bude i predmétem dlouhodobého ekonomického cile.

V ramci socidlnich cili bude z divodu vysSiho vysledovaného véku ve mésté Revnice
a z diivodu pozice trzniho lidra, kterd usti ve snahu o rozsifovani trhu, pfedmétem socialniho

dlouhodobého cile zapojeni do klubu lidi z novych cilovych skupin.

Sportovni cile pak budou mifit na diferenciaci nabizeného produktu diky zajiStovani
nadstandardni kvality tréninkd a zajiSténi veSkerych nadstandardnich sportovnich sluzeb pro
vSechny ¢leny klubu. Jednotlivé cile jsou blize specifikovany, vyc€isleny a Casové vymezeny
v kapitole 5.9.3. Z kratkodobych cili jsou pak vyvozeny dil¢i aktivity, které jsou nacenény pro
hruby odhad naklad.

Lidska prace byla nacenéna na 200 K¢/h jelikoz se pohybujeme v neziskovém sektoru a ¢asto
zde lid¢ pracuji i na dobrovolné bazi. V pfipad€, ze bychom praci na aktivitach pocitali v ramci

béznych povinnosti pracovnikti, mohli bychom néklady o tyto ¢astky jesté snizit.
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5.9.2 Poslani a vize

Poslani: Poslanim Sportclubu Revnice je poskytovat kvalitni sportovni zazemi a tréninkové
programy pro déti, mladez 1 dospélé. Podporovat zdravy Zivotni styl, rozvijet sportovni
dovednosti a tymového ducha, a piispivat k celkovému rozvoji komunity prostiednictvim

sportu.

Vize: Vize Sportclubu Revnice je stat se uzndvanym a nejvétsim sportovnim klubem v regionu
s prvotfidnim aredlem s pevnou halou pro celoro¢ni provoz. Byt oblibenym centrem pro

absolvovani kvalitnich tréninkt a potadani turnajt, které je zname po celé republice.

5.9.3 Soustava sportovnich, ekonomickych a socialnich cilu
Ekonomické cile — ZajiSténi financni stability
Dlouhodoby cil — Béhem tii let zvysit vynosy o 50%
Stirednédoby cil — Do dvou let zajistit dva nové sponzory
Kratkodoby cil — Do jednoho roku kontaktovat 10 vybranych firem
Aktivity:

e Provést priizkum potencidlnich sponzori

e Sestavit tabulku 20 vhodnych firem

e Piipravit konkrétni sponzorskou nabidku

e Vybrat nejvhodnéjsich 10 firem z okoli

e Pfipravit prezentaci s vyhodami spoluprace

e Domluvit si schiizku s 10 vybranymi nejvhodnéjSimi firmami

e Odprezentovat svou nabidku vybranym firmam
Odhadované naklady: 50h prace x 200 K¢ =10 000 K¢

Stir‘ednédoby cil — Mit do 2 let plnou obsazenost kurtti v zimni sezoné mezi 20h a 22h

po 30% zimni sezony

Kratkodoby cil — Do jednoho roku piipravit PPC marketingovou kampai

zamétenou na zajisténi obsazenosti kurtt
AKtivity:

e Aktualizovat webové stranky, tak aby odpovidaly vzhledové klubové

identité, byly vizualné lakavé, prehledné a rychlé
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e Pripravit specialni nabidku pro vecerni hrani (slevy, prvni koupé
zdarma...)

e Piipravit PPC reklamni kampan na Google ads/Sklik

e Pripravit strucné video na socidlni sité s prezentaci nabidky

e Sdilet a propagovat video na socidlnich sitich

Odhadované néklady: 30h prace x 200 K¢ = 6 000K ¢; Web: 10 000K ¢; PPC reklama = 6 000
K¢/rok, celkem: 22 000 K¢

Kratkodoby cil — Do jednoho roku pfipravit lokalni marketingovou kampan

zamétenou na zajisténi obsazenosti kurtl
Aktivity:

e Stanovit specialni ceny pro tyto hodiny

e Vybrat vhodnd propagacni média

e Piipravit texty a grafiky reklamnich materiala
e Vytisknout reklamni materialy

e Distribuovat reklamni materiala

Odhadovanénaklady: 25h prace x 200 K¢ =5 000K¢; Tisk(300ks): 1 000K¢; celkem =6 000K ¢

Stirednédoby cil — Za dva rok organizovat pravidelné 3 firemni akce ro¢né

Kratkodoby cil — Béhem pfiistiho roku organizovat prvni firemni akci

Aktivity:

Kontaktovat mistni restaurace s moznosti zajisténi cateringu

Pfipravit nabidku pro poradani firemnich turnajii v tenise nebo nohejbale
Distribuovat nabidku do okolnich firem

Ptipravit potfebné materialy pro registraci na portalu firemniakce.cz

Pfipravit podstranku na webovych strankach zaméfenou na nabidku firemnich
aket

Registrovat se na serveru firemniakce.cz

Priibézné reagovat na ziskané poptavky

Odhadované naklady: 35h prace x 200 K¢ = 7 000K¢; Web: zdarma*; firemniakce.cz =

4 900K ¢; celkem = 11 900. *Lze zahrnout v pfechozim upgrade webu
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Socialni cile — Zapojeni dalSich cilovych skupin

Dlouhodoby cil — Ziskat do tii let 20 novych ¢lenii v diichodovém a preddichodovém véku

(60+)

Stirednédoby cil — Ziskat do dvou let 10 novych ¢lent v dichodovém veéku

Kratkodoby cil — Navézat spolupraci se Senior klubem Revnice

Aktivity:

Ptipravit nabidky spoluprace
Zavolat do Senior klubu Revnice
Dohodnout si schtizku

Domluvit podminky spoluprace

Zacit spolupraci

Odhadované naklady: 15h prace x 200 K¢ = 3 000K ¢

Kratkodoby cil — Navazat spolupraci se Senior klubem Dobftichovice

Aktivity:

Ptipravit nabidky spoluprace

Zavolat do Senior klubu Dobfichovice
Dohodnout si schiizku

Domluvit podminky spoluprace

Zacit spolupraci

Odhadované naklady: 15h prace x 200 K¢ = 3 000K ¢

Sportovni cile — ZajiSténi excelentni kvality a komplexni sportovni nabidky

Dlouhodoby cil — Béhem tii let zajistit komplexni nabidku ¢itajici kromé sportovnich tréninka

také vyzivové poradce, fyzioterapii, pfednasky mentalnim tréninku, kondi¢niho trenéra

a smluveny piistup do wellness centra

Stirednédoby cil — Mit do dvou let dalsi dva trenéry s licenci alesponi urovné I1.

Aktivity:

Vytipovat trenéry z vlastnich fad pro zisk vyS§si arovné
Motivovat trenéry ke zkousce (Gstni dohodou)

Pomoci trenériim s ptipravou ke zkousce
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e Nabidnout pravidelné konzultace (od trenért s licenci 1.)

e Zaplatit cast zkouSky

Odhadované néklady: 20h prace x 200 K¢ =4 000K ¢; Naklady na zkousku: 20 000 K¢&; celkem
=24 000 K¢
Kratkodoby — Do 6 mésict zajistit spolupraci s fyzioterapeutem
Aktivity:
e Vyhledat vhodné kandidaty z okoli
e Vybrat kandidaty
e Kontaktovat vybrané osoby

e Domluvit vzajemnou spolupraci

e Integrovat spolupraci
Odhadované naklady: 20h prace x 200 K¢ =5 000K ¢
Stirednédoby cil — Do dvou let vytvofit barterovou spolupraci s wellness studiem
Aktivity:
e Provést prizkum trhu wellness center v okoli
e Vybrat vhodné Wellness centrum
e Prvotné kontaktovat wellness centrum s moznosti spoluprace
e Sestavit konkrétni navrh barterové spoluprace
e Domluvit schizku a nabidnout spolupraci

e Absolvovat schuzku

e Uzaviit spolupraci
Odhadované nédklady: 25h prace x 200 K¢ = 5 000K¢

Stifednédoby cil — Do dvou let nabizet pravidelné (2x rocn¢) prednasky na téma

mentalniho tréninku a zdravé vyzivy

Kratkodoby cil — Do jednoho roku mit zajistény kurz a vybraného potencialniho

mentalniho kouce z vlastnich fad
Aktivity:
e Vyhledat vhodné kandidaty z fad vlastnich trenért

e Vybrat nejvhodnéjsiho kandidata
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e Kontaktovat vybrané osoby a piesvédCit je o vyhodach zlepSeni
certifikace

e Provést reserSi kurzti mentalniho koucinku

e Vybrat vhodny kurz

e Zprosttedkovat kurz kandidatovi
Odhadované nédklady: 15h prace x 200 K¢ = 3 000K¢; kurz: 10 000K¢; celkem = 13 000 K¢.

Kratkodoby cil — Do jednoho roku podepsat smlouvu o spolupréci s vyzivovym

poradcem
Aktivity:
e Provést prizkum sluzeb vyzivovych poradcu
e Vytvofit seznam potencialnich poradcti
e Vybér nejvhodnéjsich poradct
e Kontaktovat 2 vybrané kandidaty
e Osobné se setkat a domluvit podminky
e Vybrat vhodnéjsiho kandidata

e Podepsat smlouvu o pravidelné spolupraci

Odhadované naklady: 30h prace x 200 K¢ = 6 000K¢; Budouci ndklady na ptednasky:
4 000K ¢/rok

Celkové odhadované naklady: 132 900 K¢

5.10 Vysledna strategie

Na zéklad¢ ohniskové skupiny byl navrh strategie upraven podle pfipominek a navrhl ucastnikii
ohniskové skupiny. Nebyly jiz znovu popsany strategické oblasti s ivodnim popisem, protoze
ty se nezménily. Nasledné byla graficky zpracovanid soustava cili a casové rozdéleni

jednotlivych popisovanych aktivit.

5.10.1 Poslani a vize

Poslani: Poslanim Sportclubu Revnice je poskytovat kvalitni sportovni zizemi a tréninkové
programy pro déti, mladez 1 dospélé. Podporovat zdravy Zivotni styl, rozvijet sportovni
dovednosti a tymového ducha, a piispivat k celkovému rozvoji komunity prostiednictvim

sportu.
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Vize: Vize Sportclubu Revnice je stat se uzndvanym a nejvetsim sportovnim klubem v regionu

s prvotiidnim aredlem s pevnou halou pro celorocni provoz. Byt oblibenym centrem pro

absolvovani kvalitnich tréninkd a pofadani turnaji, které je zndme po celé republice.

5.10.2

Soustava sportovnich, ekonomickych a socidlnich cili

Ekonomické cile — ZajiSténi finan¢ni stability

Dlouhodoby cil — Béhem tii let zvysit vynosy o 40%

Stirednédoby cil — Do dvou let zajistit dva nové sponzory

Kratkodoby cil — Do jednoho roku kontaktovat 10 vybranych firem

Aktivity:

Provést prizkum potencidlnich sponzort

Sestavit tabulku 20 vhodnych firem

Ptipravit konkrétni sponzorskou nabidku

Vybrat nejvhodnéjsich 10 firem z okoli

Ptipravit prezentaci s vyhodami spoluprace

Domluvit si schlizku s 10 vybranymi nejvhodné&j$imi firmami

Odprezentovat svou nabidku vybranym firmam

Odhadované nédklady: 50h prace x 200 K¢ =10 000 K¢

Stirednédoby cil — Mit do 2 let plnou obsazenost kurtii mezi 20h a 22h po 30% zimni

sezony

Kratkodoby cil — Do jednoho roku piipravit PPC marketingovou kampai

zamétfenou na zajisténi obsazenosti kurtii

Aktivity:

Aktualizovat webové stranky, tak aby odpovidaly vzhledové klubové
identité, byly vizudln¢ lakavé, ptehledné a rychlé

Ptipravit specidlni nabidku pro ve€erni hrani (slevy, prvni koupé
zdarma...)

Ptipravit PPC reklamni kampan na Google ads/Sklik

Ptipravit stru¢né video na socialni sité s prezentaci nabidky

Sdilet a propagovat video na socidlnich sitich
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Odhadované néklady: 30h prace x 200 K¢ = 6 000K¢; Web: 10 000K ¢; PPC reklama = 6 000
K¢&/rok, celkem: 22 000 K¢

Kratkodoby cil — Do jednoho roku pfipravit lokalni marketingovou kampan
zamétfenou na zajisténi obsazenosti kurtii
Aktivity:

e Stanovit specialni ceny pro tyto hodiny

e Vybrat vhodna propagacni média

e Priipravit texty a grafiky reklamnich materiala

e Vytisknout reklamni materialy

e Distribuovat reklamni materiali
Odhadovanénaklady:25h prace x 200 K¢ =5 000K¢; Tisk(300ks): 1 000K ¢; celkem =6 000K ¢
Stirednédoby cil — Za dva roky organizovat pravidelné 3 firemni akce ro¢né
Kratkodoby cil — Béhem piistiho roku organizovat prvni firemni akci
Aktivity:
e Kontaktovat mistni restaurace s moznosti zajiSténi cateringu
e Piipravit nabidku pro pofadani firemnich turnajii v tenisu nebo nohejbalu
e Distribuovat nabidku do okolnich firem
e Piipravit potiebné materidly pro registraci na portalu firemniakce.cz
e Priipravit podstranku na webovych strankach zamétenou na nabidku firemnich
akei

e Registrovat se na serveru firemniakce.cz

e Pribézné reagovat na ziskané poptavky

Odhadované naklady: 35h prace x 200 K¢ = 7 000K¢; Web: zdarma*; firemniakce.cz =
4 900K¢; celkem = 11 900. *Lze zahrnout v pfechozim upgrade webu

Socialni cile — Zapojeni dalSich cilovych skupin
Dlouhodoby cil — Ziskat do tii let 40 novych ¢lend v dospélém a véku
Stirednédoby cil — Ziskat do dvou let 10 novych ¢lent v dichodovém veku

Kratkodoby cil — Navézat spolupraci se Senior klubem Revnice
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Aktivity:

Ptipravit nabidky spoluprace
e Zavolat do Senior klubu Revnice
e Dohodnout si schiizku
e Domluvit podminky spoluprace
e Zacit spolupréci
Odhadované naklady: 15h prace x 200 K¢ =3 000K ¢
Kratkodoby cil — Navazat spolupraci se Senior klubem Dobftichovice
Aktivity:
e Piipravit nabidky spoluprace
e Zavolat do Senior klubu Dobfichovice

e Dohodnout si schuzku

¢ Domluvit podminky spoluprace

Zacit spolupraci
Odhadované naklady: 15h prace x 200 K¢ =3 000K¢
Stirednédoby cil — Ziskat do dvou let 20 novych ¢lent z fad rodici aktualnich ¢lent

Kratkodoby cil — Béhem pfistiho roku uspotadat turnaj tii generaci (dité, rodic,

prarodic)
Aktivity:

e Vybrat vhodny termin pro potfadani turnaje

e Piipravit konkrétni pravidla turnaje

e Informovat ¢leny o turnaji

e Zajistit odmény na turnaj

e Piipravit pfispévky pro propagaci na socialnich sitich
e Propagovat turnaj na socidlnich sitich

e Pfipravit zdzemi pro turnaj

e Zorganizovat turnaj

Odhadované naklady: 31h prace x 200 K¢ = 6 200K ¢; Ceny: 2 000K ¢; Celkem = 8 200K ¢
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Kratkodoby cil — Do jednoho roku zabudovat do nabidky ,,rodiovsky*

program
Aktivity:
e Pfipravit konkrétni program pro rodice ¢lenti
e Vytvofit cenovou nabidku pro rodice
e Priipravit placenou reklamu na socialnich sitich
e Propagovat rodi¢ovsky program
e Alokovat trenéry do programu
e Zacit s provadénim programu
Odhadované naklady: 25h prace x 200 K¢ = 5 000K ¢; Reklama: 1 100K¢; Celkem: 6 100K ¢

Sportovni cile — Zajisténi excelentni kvality a komplexni sportovni nabidky

Dlouhodoby cil — Béhem tii let zajistit komplexni nabidku ¢itajici kromé sportovnich tréninkt

také vyzivové poradce, fyzioterapii, pfednaSky mentalnim tréninku, kondi¢niho trenéra.
Stirednédoby cil — Mit do dvou let dalsi dva trenéry s licenci alesponi trovné II.
Aktivity:

e Vytipovat trenéry z vlastnich fad pro zisk vyssi urovné

e Motivovat trenéry ke zkousce (ustni dohodou)

e Pomoci trenériim s piipravou ke zkousce

e Nabidnout pravidelné konzultace (od trenért s licenci 1.)

e Zaplatit cast zkouSky
Odhadovanénaklady: 20h prace x 200 K¢ = 4 000K ¢; Naklady na zkousku: 20 000 K¢; celkem
=24 000 K¢
Kratkodoby — Do 6 mésict zajistit spolupraci s fyzioterapeutem
Aktivity:
e Vyhledat vhodné kandidaty z okoli
e Vybrat kandidaty
e Kontaktovat vybrané osoby

e Domluvit vzajemnou spolupraci

e Integrovat spolupraci
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Odhadované naklady: 20h prace x 200 K¢ =5 000K¢

Stifrednédoby cil — Do dvou let nabizet pravidelné¢ (2x ro¢n€) piednasSky na téma

mentalniho tréninku a zdravé vyzivy

Kratkodoby cil — Do jednoho roku mit zajiStény kurz a vybraného potencialniho

mentalniho koude z vlastnich fad

Aktivity:

Vyhledat vhodné¢ kandidéaty z fad vlastnich trenérti

Vybrat nejvhodnéjsiho kandidata

Kontaktovat vybrané osoby a piesvéd¢it je o vyhodach zlepSeni
certifikace

Provést reSersi kurzi mentalniho koucinku

Vybrat vhodny kurz

Zprosttedkovat kurz kandidatovi

Dohlédnout na tspesny prubéh kurzu

Odhadované nédklady: 15h prace x 200 K¢ = 3 000K¢; kurz: 10 000K¢; celkem = 13 000 K¢.

Kratkodoby cil — Do jednoho roku podepsat smlouvu o spolupraci s vyzivovym

poradcem

Aktivity:

Provést priizkum sluzeb vyzivovych poradcii
Vytvoftit seznam potencidlnich poradct
Vybér nejvhodnéjsich poradct

Kontaktovat 2 vybrané kandidaty

Osobn¢ se setkat a domluvit podminky
Vybrat vhodnéjsiho kandidata

Podepsat smlouvu o pravidelné spolupraci

Odhadované naklady: 30h prace x 200 K¢ = 6 000K¢; Budouci ndklady na piednasky:

4 000K ¢/rok

Celkové odhadované naklady: 142 200 K¢
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Pro vétsi prehlednost byly cile znovu zpracovany a zobrazeny v tabulce na obrazku 16. Nékteré
formulace cili byly pro tcely zndzornéni zjednoduSeny. Tato tabulka usnadiiuje rychlou

orientaci v cilech a také ukazuje jejich naslednosti.
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Obrazek 16 — Zndzornéni hierarchie cilt

Dlouhodobé
cile

Stfednédobé cile

Kratkodobé cile

Sportovni
cile:

Béhem tfi let
zajistit
komplexni
nabidku

Mit do dvou let dalSi dva
trenéry s licenci alespon
urovneé Il.

Nabizet pfednasky na téma
mentalniho tréninku a
zdravé vyzivy

Mit vybraného potencidlniho mentélniho kouce
z vlastnich fad

Do jednoho roku podepsat smlouvu o spolupréci
svyzivovym poradcem

Ekonomické
cile:

Béhem tfi let
zvySitvynosy
0 40%

Mit do dvou let plnou
obsazenost kurtll mezi 20h
a 22h po 30% zimni sezony

Za dvaroky organizovat 3

firemni akce roéné

Do dvou let zajistit dva nové
sponzory

Do jednoho roku pfipravit lokalni marketingovou
kamparn zamé&fenou na zajisténi obsazenosti kurtll

Do jednoho roku pfipravit PPC marketingovou
kampar zaméfenou na zajisténi obsazenosti kurtd

Béhem pristiho roku organizovat prvni firemni akci

Do jednoho roku kontaktovat 10 vybranych firem

Socialnicile:
Ziskatdo tri
let 40
novych
¢lenl
vdospélém
a véku

Ziskat do dvou let 10 novych
¢lent v dichodovém véku

Ziskat do dvou let 20 novych
¢lend z fad rodicl
aktualnich ¢lend

Navézat spolupréci se senior klubem Revnice

Navéazat spolupraci se senior klubem Dobfichovice

Zabudovat do nabidky ,rodi¢ovsky“ program

Usporadat turnaj tfi generaci

Zdroj: Vlastni zpracovani

Aktivity, které jsou popsany vySe byly pfifazeny jednotlivym oddélenim podle rozdéleni

vyboru klubu. Zarovei byla jednotlivym aktivitdam ptidélena Casova dotace pro jejich splnéni.

Toto znazornuje obrazek 17 — Ganttlv diagram aktivit. Aktivity jsou na Ganttové diagramu
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odd¢leny podle cilt, které postupné napliiuji. Dtlezité je dodat, ze je Ganttiiv diagram sestaven
jen na jeden rok, takZe zde nejsou vypsany vSechny aktivity, jelikoz aktivity pro naplnéni cile
,Mit dodvou let dalsi dva trenéry s licenci alesponl trovné I1.““je definovanna dvaroky. Vétsina
aktivit ma také pomémé dlouhé trvani. To je dano tim, ze lidé v této organizaci pracuji
dobrovolné po praci nebo skole a nemaji 8 hodin denné, jako v bézném pracovnim prostiedi.
Cervenou barvou byly vyznaceny aktivity pro provozni oddéleni. To ma na starosti naplnéni
cili — ,,Navézat spolupréaci se senior klubem Revnice a Dobfichovice®, ,,B&hem piistiho roku
organizovat prvni firemni akci“ a ,,Pfipravu lokalni a PPC marketingové kampané*. Dale musi
tato Cast vyboru zajistit marketingové aktivity z cili — ,,Uspofddat turnaj tii generaci a
»Zabudovat do nabidky rodi¢ovsky program®. Zbytek aktivity z téchto dvou cili ma na starosti
sportovni odd¢leni vyboru, kter¢ ma na Ganttové diagramu zelenou barvu. K tomu ma
sportovni oddéleni jeSté na starosti ,,Zajisténi trenéra s licenci Grovné 11*, ,,Do jednoho roku
podepsat smlouvu o spolupraci s vyzivovym poradcem* a ,,Mit vybraného potencialniho
mentalniho kouce z vlastnich fad*. Investicni odd¢leni vyboru ma na starosti stiednédoby cil
»Do dvou let zajistit dva nové sponzory“. Ten napliuji aktivity kratkodobého cile ,,Do jednoho

roku kontaktovat 10 vybranych firem*®.
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Obrazek 17 — Ganttiv diagram aktivit
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6 DISKUSE

Pro formulaci strategie Sportclubu Revnice, z.s. bylo nutné ziskat velké mnozstvi dat, tak aby
strategie byla podnétnéd a opodstatnénd a zaroven vychazela ze situace, ve které se sledovany
subjekt nachéazi. K tomu autorovi slouzila nove ziskana primarni data zrozhovora a ohniskové
skupiny, sekundéarni data z ucetnich vykazl, a ptedevS§im dfive ziskan4 a analyzovana data

z bakalaiské prace autora.

V ramci této prace autor provedl finan¢ni analyzu pomoci bankrotniho a bonitniho modelu.
Jako bankrotni model byl vybran Taffleriv model, za bonitni model byl zvolen Kralickuv
quicktest. Tyto modely byly pocitany dle ndvodu Ruackové (Ruckova, 2021). Data do téchto
modelll byla dosazena z ucetnich vykazl sledovaného subjektu. Oba modely ukazovaly
podobné vysledky, kdy az na rok 2020 si sledovany subjekt vedl dobfe a dosahoval vysoké
bonity. V bankrotnim modelu pak byly zaznamenany vykyvy vysledkl na zaklad¢ investovani
do dlouhodobého majetku v podobé sportovniho zazemi. Kromé zminovaného roku 2020 vSak
vSechny ostatni roky vykazovaly vysledky bonitniho podniku. Pfesto podle téchto vysledka by
si mé&l Sportclub Revnice, z.s. peclivé rozmyslet a kontrolovat investice v dalsich letech, aby

predesel pfipadnym financnim problémim.

Na zaklad¢ informaci ziskanych ze dvou rozhovor byl sestaven modifikovany hodnotovy
fetézec. Ten byl v ramci metodiky autorem popsan pro ucely tohoto vyzkumu, ale i dalSich
moznych vyzkumi, které se zabyvaji problematikou strategického managementu sportovnich

klubti na bazi neziskovych organizaci.

Modifikovany hodnotovy fetézec pro tyto organizace byl sestaven, jelikoz Porterv pivodni
hodnotovy fetézec obsahuje nckteré cinnosti, které jsou pro sportovni kluby bud’ uplné
potlacené nebo velmi zredukované (Porter, 1998). A to napiiklad aktivity jako: vyroba, servisni
sluzby a vstupni nebo vystupni logistika. V modifikovaném hodnotovém fetézci byly
formulovany nové aktivity, které vice odpovidaji aktivitam a potfebam sportovnich organizaci.
Jedna se o Nabor a rozvoj ¢lenti, Sportovni aktivity, Sluzby pro Cleny, zajisténi lidskych zdroji
a zajisteéni infrastruktury, které jsou doplilovany podptirnymi aktivitami — technologicky rozvoj,

marketing a propagace, finan¢ni fizeni a administrativni a pravni podporou.

Modifikovany hodnotovy fetézec byl proveden na zéklad€ primarnich datzrozhovorti se dvéma
¢leny Sportclubu. Dva rozhovory na stejné téma byly uskute¢nény zejména z diivodu snahy
o maximalni zabranéni subjektivniho zkresleni pocitli a domnének jedné osoby. Nasledné byly

jednotlivé aktivity podrobné popsany. Poté byla jesté vytvorena tabulka, kterd ukazuje, jakym
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zpusobem jednotlivé podpiirné aktivity podporuji popsané primarni aktivity. Do tabulky
samoziejme byly ¢innosti popsany pouze stru¢né, ale neni tézké si domyslet celou provazanost

primarnich a podptirnych aktivit. Vybrané provazby byly popsany podrobnéji.

Z téchto dat a dat ziskanych v bakalarské praci autora nasledné byly vybrany dva typy strategie
— strategie trzniho vidce a strategie diferenciace. Tyto dvé strategie byly v ramci pfipravené
strategie nakombinovany. Blize jsou ob¢ strategie popsany v teoretické casti podle autor
Wilsona s Giliganem, Johnsona, Vebera a Mallya (Wilson a Gilligan, 2009; Johnson et al.,
2005; Veber, 2009; Mallya, 2007).

Poté byly vybrany tfi hlavni strategické oblasti, o které by se m¢l sledovany objekt zajimat
a zaméfit se na n€. Tyto oblasti vznikly ze tf typi cilli sportovnich organizaci, jak je popisuji
autoii Caslavova, Sima a Freyer (Céslavova, 2020; Sima, 2019; Freyer, 1991). Strategickym
zamétenim pro ekonomické cile bylo zvoleno ,,zajisténi finan¢ni stability klubu®“, které¢ bylo
zvoleno z divodu souCasné finan¢ni vyzvy v podob¢ splaceni leasingu na halu, coz bylo
zjisténo v ramci rozhovorii. Pro socidlni cile bylo vybrano strategické zaméfeni ,,zapojeni
dalsich cilovych skupin®, které¢ bylo zvoleno v ramci strategie lidra na trhu a jeho ¢innost
rozSifovani trhu. Zaroven dle vysledkii PEST analyzy z bakalarské prace se vyskytuje v
Revnicich dost ob&anti ve star$im véku (Krob, 2022). Pro sportovni cile bylo stanoveno jako
strategické zaméfeni ,,zajisStovani nadstandardni kvality tréninkd a zajisténi veskerych
nadstandardnich sportovnich sluzeb pro vSechny ¢leny klubu‘“. Pomoci nadstandardni kvality a
zajisténi dalsich sluzeb, které sportovni kluby b&zné nenabizi, by se mél Sportclub Revnice

svym produktem odlisit od zjisténé velké konkurence a naplnit tak strategii diferenciace.

Nasledné byla formulovanad mise a vize pro Sportclub a z nich plynouci soustava dlouhodobych
(strategickych), sttednédobych (taktickych) a kratkodobych (operativnich) cili. Cile byly
formulovany metodou SMARTER, kterou popisuje autor Fotr. Znamena to pfedevsim zaméfeni
na jejich Casové vymezeni a méfitelnost jejich splnéni. Diulezité také bylo, aby cile byly
opodstatnéné a pro Sportclub splnitelné (Fotr et al., 2020). To bylo pfedmétem sbéru dalsiho
sbéru dat, kdy probéhla ohniskové skupina se ¢leny Sportclubu.

Ohniskova skupina prob¢hla bezproblémoveé. Autor ¢lenim odprezentoval vysledky svého
dosavadniho badéani a pfedstavil svou navrhovanou strategii. Na téna zaklad¢ podnétné diskuse,
ktera nastala, byly provedeny drobné Upravy ve formulaci nékterych cili. Strategické oblasti

ani poslani s vizi se nezménilo.
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Dlouhodobé cile jsou formulovany celkem 3, sttednédobych je pak 7 a kratkodobych 10.
K jednotlivym kratkodobym cilim a jednomu stfednédobému cili byly popsany aktivity pro
jejich naplnéni. Byly popsany také velmi hrubé odhadnuté naklady na stanovené aktivity, které
dohromady ¢ini 142 200 K¢ na jeden rok.

Praci ovlivnili uréité limity, v disledkutoho, ze celkovy vyzkum probihal vlastné po dobudvou
let. Znamena to, Ze ncktera data pfebirand z bakalafské prace uz nemusi byt stoprocentné
aktualni a pfesnd. Dale mlize nepiesnost nékterych vysledkii zpisobovat sbér dat, kdy prakticky
jedinym zdrojem primarnich dat byli ¢lenové samotného sledovaného subjektu. To miize

zaptiCinit ur¢ité zkresleni popisu nékterych aktivity.

Dalsim rizikem byl dosud nevyuzity modifikovany hodnotovy fetézec, ktery se vSak ukézal byt
dobrym néstrojem pro interpretaci data mohl by byt vyuzivan iv dalSich akademickych pracich

a vyzkumech.

V idealnim pfipad¢ by mél byt podobny vyzkum provadén kazdy rok, tak aby mohl Sportclub
Revnice, z.s. podnikat kroky k aktualizaci, napravé nebo zméndm na strategii, tak aby vzdy

odpovidala sou¢asnym trendim a potfebam.

Teoreticka ¢ast byla pro cely vyzkum piinosné a byla dobrym zdrojem informaci pro samotné
provedeni vyzkumu. Autor v ni také popisuje néktera méné probadana témata souvisejici se
strategickym fizenim sportovnich organizaci. Autor také aplikuje néktera témata strategického

managementu na sport.
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7 ZAVER
Hlavnim cilem této prace bylo formulovat strategii, kterd umozni Sportclubu Revnice nejen

prezit v konkurenénim prostiedi, ale také prosperovat a nadéle se rozvijet.

Kli¢oveé piinosy této prace spocivaji ve vypracovani konkrétni a aplikovatelné strategie na
zaklad¢ finan¢ni analyzy, analyzy hodnotového fetézee, polostrukturovanych rozhovori a focus
group a samoziejmé dfive ziskanych dat z bakaldiské prace autora zaméfené na strategickou

analyzu tohoto subjektu.

Financ¢ni analyza odhalila dobrou finan¢ni kondici klubu, kterd vSak byla ovlivnéna pandemii
covidu-19 a investicemi do dlouhodobého majetku. Hodnotovy fetézec pak podrobné popsal
celkové fungovani klubu. Byly identifikovany klicové oblasti vyzadujici pozornost, jako je

splaceni leasingu na novou halu.

Na zaklad ¢ veskerych ziskanych dat byly vybrany strategie lidra na trhu a strategie diferenciace.
Tii hlavni strategické oblasti zahrnuji: Zapojeni novych cilovych skupin — rozsifeni ¢lenské
zakladny o nové demografické skupiny. Diferenciaci nabizeného produktu diky poskytovani
nadstandardni kvality tréninkdi a komplexnich sportovnich sluzeb pro vsechny cleny klubu.

A zajisténi financni stability z divodu splaceni leasingu na halu.

Tyto strategické oblasti byly rozpracovany do konkrétnich cili a aktivit, které maji umoznit
klubu nejen pftezit, ale také prosperovat v konkurencnim prostfedi. Vysledné strategie pro
Sportclub Revnice byla piizpisobena specifickym potiebam a moZnostem klubu, coz miize

slouzit jako model pro dalsi amatérské sportovni kluby, které celi podobnym vyzvam.

Prakticka c¢ast prace piinesla konkrétni névrhy a opatfeni, kterda jsou v souladu
s identifikovanymi potfebami klubu. Zaroven byla konzultovéana piimo s klubem, takZze je velka

Sance danou strategii pifimo aplikovat. Tim je zajistén velky prakticky pfinos prace.

Prace ma také své teoretické piinosy, kdy mlize byt potvrzena vhodnost vybranych bankrotnich
a bonitnich modeld i1 pro sportovni kluby na bazi spolku. Také byl pro tyto kluby popsén

modifikovany hodnotovy fetézec, ktery zajisti komplexni vhled do aktivit sportovnich klubt.
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Ptiloha 1 — Informovany souhlas pro rozhovory
INFORMOVANY SOUHLAS

Vézeny respondente,

v souladu se Vseobecnou deklaraci lidskych prav, nafizenim Evropské Unie ¢. 2016/679 a
zakonem €. 110/2019 Sb. — o zpracovani osobnich udajii a dalsimi obecné zdvaznymi pravnimi
piedpisy (jakoz jsou zejména Helsinska deklarace, prijata 18. Svétovym zdravotnickym
shromazdenim v roce 1964 ve znéni pozdejsich zmeén (Fortaleza, Brazilie, 2013); Zdkon
o zdravotnich sluzbach a podminkach jejich poskytovani (zejména ustanoveni § 28 odst. 1
zdkona ¢ 372/2011 Sb.) a Umluva o lidskych pravech a biomediciné ¢. 96/2001, jsou-li
aplikovatelné), Vas zadam o souhlas s Vasi Gcasti ve vyzkumném projektu na UK FTVS
v ramci diplomové prace s nazvem Strategie vybraného sportovniho subjektu, provadéné na
katedfe managementu. Sbér dat bude probihat v prostorach Sportclub Revnice, z.s.

1. Projekt bude probihat v obdobi: ¢erven 2024—Cervenec 2024.

2. Cilem vyzkumného projektu je formulovat strategii sportovniho subjektu — Sportclub
Revnice, z.s.

3. Zpusob zasahu bude neinvazivni. Budete se ucastnit rozhovoru, kterym budou ziskana data
nutné pro dalsi postup diplomové prace.

4. Ziskavana datase budou tykat fungovani Sportclubu Revnice, z.s. Zejména zptisobti jeho
vedeni, sportovnich aktivit, prace se Cleny, technologickych inovaci, financi, marketingu a
dalSich ptibuznych témat. Nebudou zjiStovana zadna citliva data.

5. Vyzkum ptedstavuje pro ucastniky jen malé riziko, srovnatelné s riziky pii bézné
kancelaiské praci.

6. Rozhovor bude trvat zhruba jednu hodinu.

7. Z rozhovoru bude pofizen audiozaznam na mobilni zafizeni. Nésledné bude cely rozhovor
piepsan do heslem zajisténého pocitate a z mobilniho zafizeni smazan — do 1 tydne po
rozhovoru. Po celu dobu k rozhovoriim bude mit pfistup pouze fesitel prace. Oba rozhovory
budou na zaklad€ schvaleni ucastniky pomoci IS uvedeny v rdmci diplomové prace jako
piilohy. Rozhovory nebudou obsahovat Z4dna osobni data. Po pfepsani Vam bude text
pfedlozen ke schvaleni. Zvefejnény budou pouze piepsané anonymizované a ucastnikem
schvélené rozhovory ¢i jejich ¢asti.

K zaznamu rozhovoru bude mit pfistup pouze autor prace.

9. Rozhovor bude pfepsan a anonymizovan.

10. Po pfepsani Vam bude pfedloZzen anonymizovany rozhovor ke schvéleni, které potvrdite
podpisem na konci tohoto dokumentu. Zvetfejnén bude pouze piepsany a Vami schvaleny
ptepis rozhovoru.

11. Ucast na projektu je dobrovolna a bez naroku na odménu.

12. V pribéhu vyzkumu nebudou potizovany fotografie, ani videa.

13. Pfinosem projektu pro Vas bude moznost zlepseni fungovani Vaseho sportovniho klubu.

14. S celkovymi vysledky a zavéry vyzkumného projektu se mizete seznamit na webovych
strankach digitalniho repozitare Univerzity Karlovy: https:/dspace.cuni.cz/.

15. V maximalni mozné mife zajistim, aby ziskana data nebyla zneuzita.

Ochrana osobnich dat: Data budou shromazd’ovana a zpracovavana v souladu s pravidly

vymezenymi nafizenim Evropské Unie €. 2016/679 a zakonem ¢. 110/2019 Sb. — o zpracovani
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osobnich udaji. Budou ziskavany nasledujici osobni udaje: jméno a ptijmeni, e-mailova adresa,
piipadné telefonni Cislo a odpovédi na otazky z rozhovoru. Vsechny ziskané udaje budou
bezpecné uchované na heslem zajisténém pocitaci v uzamceném prostoru, pfistup k nim budu

mit pouze ja a vedouci prace.

Uvédomuji si, Ze text je anonymizovan, neobsahuje-li jakékoli informace, které jednotlivé ¢i
ve svém souhrnu mohou vést k identifikaci konkrétni osoby — budu dbét na to, aby jednotlivé
osoby nebyly rozpoznatelné v textu prace. Osobni data, kterd by vedla k identifikaci u€astnikti
vyzkumu, budou maximalné¢ do 1 tydne po odsouhlaseni pfepisu rozhovoru anonymizovana
(smazédna). VaSe e-maily vymazu nejpozdéji do 1 tydne po poslednim kontaktus Vami v rdmci
vyzkumu. Ziskand data budou zpracovavéana, bezpecné uchovana a publikovana v diplomové

praci na UK FTVS.

Jméno a piijmeni hlavniho fesitele: ..........cccoooveveiiiiieniiienienienne, Podpis:..ccceevieniieiinieiee
Jméno a piijmeni osoby, ktera provedla pouceni: ..........ccceeeveeeunennee. Podpis:....ccccovveereennne.

Prohlasuji a svym nize uvedenym vlastnoru¢nim podpisem potvrzuji, Ze dobrovoln¢ souhlasim
s ucasti ve vysSe uvedeném projektu a ze jsem mel(a) moznost si fadné a v dostateCném cCase
zvazit vSechny relevantni informace o vyzkumu, zeptat se na v§e podstatné tykajici se ucasti ve
vyzkumu a ze jsem dostal(a) jasné a srozumitelné odpoveédi na své dotazy. Byl(a) jsem
poucen(a) o pravu odmitnout ucast ve vyzkumném projektu nebo sviij souhlas kdykoli odvolat
bez represi, a to pisemné Etick¢é komisi UK FTVS, ktera bude nasledn¢ informovat
predkladatele projektu. Dale potvrzuji, Ze mi byl pfedan jeden origindl vyhotoveni tohoto

mformovaného souhlasu.
Misto, datum ....................
Jméno a piijmeni G€astnika ..........ccoeceevieeiiieniiniiiiieee Podpis: .coeeveeiinieiieiee,

Souhlasim s textem pfepsaného a anonymizované¢ho rozhovoru v ramci vyse uvedeného

vyzkumu a s publikaci celého rozhovoru ¢i jeho ¢asti.

Jméno a piijmeni G€astnika ........ccceeviieiiiiiniiieee e, Podpis: .oeeeiiiiiiis
Jméno a pfijmeni predkladatele projektu ..o, Podpis:

87



Ptiloha 2 — Informovany souhlas pro ohniskovou skupinu
INFORMOVANY SOUHLAS

Vazeny respondente,

v souladu se Vseobecnou deklaraci lidskych prav, natizenim Evropské Unie ¢. 2016/679 a
zakonem €. 110/2019 Sb. — o zpracovani osobnich udaji a dal§imi obecné zdvaznymi pravnimi
ptedpisy (jakoz jsou zejména Helsinska deklarace, prijata 18. Svétovym zdravotnickym
shromazdenim v roce 1964 ve znéni pozdejsich zmeén (Fortaleza, Brazilie, 2013); Zdkon
o zdravotnich sluzbach a podminkach jejich poskytovani (zejména ustanoveni § 28 odst. 1
zdkona ¢ 372/2011 Sb.) a Umluva o lidskych pravech a biomediciné ¢ 96/2001, jsou-li
aplikovatelné), Vas zadam o souhlas s Vasi Gcasti ve vyzkumném projektu na UK FTVS
v ramci diplomové prace s nazvem Strategie vybraného sportovniho subjektu, provadéné na
katedfe managementu. Sbér dat bude probihat v prostorach Sportclub Revnice, z.s.

Projekt bude probihat v obdobi: ¢erven 2024—Cervenec 2024.

2. Cilem vyzkumného projektu je formulovat strategii v oblasti managementu sportovniho
subjektu — Sportclub Revnice, z.s.

3. Zpusob zasahu bude neinvazivni. Budete se ucastnit metody ohniskova skupina, kde Vam
bude prezentovana navrhovana strategie, a Vy nasledné dodate podnéty na jeji zmeény,
zlepSeni, ¢i doplnéni. Béhem této metody nebudou ziskdvana zZadna citliva data.

4. Prezentovana i nové ziskand data se budou tykat fungovani Sportclubu Revnice, z.s.
Zejména zpusobu jeho vedeni, sportovnich aktivit, prace se cleny, technologickych
movaci, financi, marketingu a dalSich pfibuznych témat.

5. Vyzkum pfedstavuje pro Gcastniky jen malé riziko, srovnatelné s riziky pii bézné kancelarské
praci.

6. Ohniskova skupina bude mit za ucelem provést tipravy na navrhované strategii

. Ohniskové skupina bude trvat zhruba jednu hodinu.

8. Podnéty vSech ucastnikli budou zapsany do aplikace MS Word v zaheslovaném pocitaci,
nebudou nahravany.

9. K zapsanym podnétim bude mit pfistup pouze autor prace.

10. Podnéty budou zapracovany do strategie.

11. Podnéty budou uvedeny v ramci prace jako jeji ptiloha.

12. Ucast na projektu je dobrovolna a bez naroku na odménu.

13. 'V pribéhu vyzkumu nebudou pofizovany fotografie, nahravky ani videa.

14. Pfinosem projektu pro Vas bude moznost zlepseni fungovani vaseho sportovniho klubu.

15. S celkovymi vysledky a zavéry vyzkumného projektu se mlizete sezndmit na webovych
strankéach digitalniho repozitafe Univerzity Karlovy: https:/dspace.cuni.cz/.

16. V maximalni moZné mife zajistim, aby ziskana data nebyla zneuzita.

Ochrana osobnich dat: Data budou shromazd’ovédna a zpracovdvana v souladu s pravidly
vymezenymi nafizenim Evropské Unie €. 2016/679 a zdkonem ¢. 110/2019 Sb. — o zpracovani
osobnich udaji. Budou ziskdvany nésledujici osobni udaje: jméno, piijmeni a poznatky
potiebné pro upravu strategie. VSechny ziskané tidaje budou bezpecné uchované na heslem

zajisténém pocitaci v uzamceném prostoru, pristup k nim budu mit pouze ja a vedouci prace.
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Uvédomuji si, Ze text je anonymizovan, neobsahuje-li jakékoli informace, které jednotlivé ¢i
ve svém souhrnu mohou vést k identifikaci konkrétni osoby — budu dbét na to, aby jednotlivé
osoby nebyly rozpoznatelné v textu prace. Osobni data, kterd by vedla k identifikaci ti¢astnik
vyzkumu, budou maximaln¢ do 1 tydne po uskutecnéni ohniskové metody anonymizovany.

Ziskana databudou zpracovavana, bezpe¢n¢ uchovana a publikovana v diplomové praci na UK
FTVS.

Jméno a piijmeni predkladatele projektu ..., Podpis:

Jméno a piijemni hlavniho feSitele a SPOIUFeSitelll ............ccoveeviiiiiiiniieiiciicecce e,

Prohlasuji a svym niZze uvedenym vlastnoru¢nim podpisem potvrzuji, Ze dobrovolné souhlasim
s ucasti ve vySe uvedeném projektu a ze jsem mel(a) moznost si fadn€ a v dostatecném case
zvazit vSechny relevantni informace o vyzkumu, zeptat se na vse podstatné tykajici se ucasti ve
vyzkumu a ze jsem dostal(a) jasné a srozumitelné odpovédi na své dotazy. Byl(a) jsem
poucen(a) o pravu odmitnout ucast ve vyzkumném projektu nebo sviij souhlas kdykoli odvolat
bez represi, a to pisemné Etické komisi UK FTVS, kterd bude nasledn¢ informovat
predkladatele projektu. Déle potvrzuji, Ze mi byl pfeddn jeden origindl vyhotoveni tohoto

informovaného souhlasu.
Souhlasim s textem ptepsanych podnéti v ramcei vyse uvedeného vyzkumu.
Misto, datum ....................

Jméno a piijmeni UCaStNIKa ........ccceeevveeriieeiiieiieeieeieeeee, Podpis: .o,
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Ptiloha 3 — Ptepis rozhovoru 1
Ja: Dobry den, diky za pfijeti.
Respondent: Dobry den.
Ja: Tak miizeme rovnou k prvni otazce: Jakym zplisobem ziskavate nové Cleny?
Respondent:

Mame riizné zpusoby, nejcastéjsi je, Zze piijdou diky naborovym hodinam ve Skolkéch, kde
délame ukazkovou hodinu pro malé¢ déti. Druhy zptisob je, Ze si nas lidé v§imnou na internetu

nebo socialnich sitich. A tfeti zptisob na doporuceni od znamych.

Ja: Jaka je vaSe hlavni cilova skupina novych ¢lenti?

Respondent: Urcité déti ve veéku 4-7 let, jelikoZ jsou nejmladsi a dlouho tady zlistanou.
Ja: Jak prispivate k rozvoji Clenti po fyzické a socialni strance?

Respondent: Po fyzické je rozvijime tak, ze 50 % tréninku jsou pohybova cvic¢eni na fyzickou
vSestrannost. Po socidlni strance je piipravujeme tak, ze se snazime, aby d¢cti vzdy zdravily,

byly na sebe navzajem hodné a vydrZely cely trénink bez rodicu.
Ja: Jaké druhy Clenstvi mate a kolik (jakych) mate aktudlné ¢lenti?

Respondent: Druhy &lenstvi mame 2. Standardni a Cestné ¢lenstvi. Cestni ¢lenové to maji za
zasluhy, ale nikterak se nelisi, alespont dle mych informaci. Pak mame jesté ptimé Clenstvi, kdy

piimi ¢lenové tvoii valnou hromadu.

Ja: Tim mame prvni sekci o ¢lenech za sebou a presouvame se k vasi sportovni nabidce — Tak

jakym zplsobem planujete a fidite tréninky pro ¢leny klubu?

Respondent: Konkrétni tréninky si fidi kazdy trenér sam, pfipravi sirdmcovy plan, ale konkrétni
napli je dle aktualniho rozpolozZeni ditéte. Tréninkové plany jsou vytvareny pouze tak, ze se
rozd¢luji kurty dle optimalniho Casu a volnosti kurtl. Individuélni tréninky jsou pak logicky na
techniku a tréninky pro vice hract jsou pak zejména herni. Vedeni do ndplné tréninki

nezasahuje.
Ja: Organizujete néjaké turnaje? Jak Casto?

Respondent: Oficialni celorepublikové turnaje nyni moc nedélame. Byly ztratové. Délame
piipravné turnaje pouze pro nase déti v ramei klubu, aby si to déti mohly vyzkouset, zhruba 1x

do mésice pro vice kategorii naraz.
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Ja: Organizujete dalsi sportovni akce?

Respondent: Jsou tu obCas od svazu organizovana mistrovskd utkéni. Pak se snazime délat
détsky den, ktery slouzi zejména jako naborova akce. Poté jednou ro¢né poradame Vaclavsky
turnaj, ten je zajimavy tim, ze se hraje mix rodi¢ (piipadné jiny dosp€ly) a dité. Turnaje tedy

délame spise jako akce pro lidi, nic moc z toho jako klub nemame. V Iété tu mame letni kempy.
Ja: Jaké mate sportovni Uspéchy jako tym?

NasSim dorostencim se povedlo dvakrat za sebou probojovat se mezi 12 nejlepSich tymu v

republice. Coz uz se povedlo i1 kdysi davno.

Ja: Dostavame se ke sluzbam, pfedpokladam, Ze ¢lenové mivaji néjaké dotazy nebo problémy.

Jakym zpisobem takové dotazy a problémy fesite?

Respondent: Obvykle komunikaci s konkrétnim rodi¢em/Clenem, ktery ma dotaz. Snazime se
Jjim co nejvice vyjit vstiic. Napiiklad se jedna o pifemistovani détido jinych skupinek nebo
dotazy ohledné zavodniho tenisu trenéfi odpovidaji dle vlastnich zkusenosti. Konkrétni systém

nebo mechanismus na dotazy nemame.

Ja: Podobna otazka tentokrat na zpé€tnou vazbu nebo pfipominky a podnéty — ziskavate

pravidelné n&jakou zpétnou vazbu od &lenti? Resite ji dale?

Respondent: Nevim, jestli tplné pravidelné, ale stava se to. Naptiklad na zaklad€ spokojenosti
ditéte nas jeho rodie prezentuji v okolnich obcich. Coz je pro nas dobra zpétna vazba.

Mechanismus typu email s dotaznikem nebo schiize na toto téma nevedeme.
Ja: Jake dalsi sluzby poskytujete leniim pro jejich pohodli a spokojenost?

Respondent: Délame vyplétani raket. Vedeme Skolu sportu, to je vlastné také trénink, ale dité
ma Sanci vyzkouset si vSechny rizné typy sporti. Madme tady bar pro ¢leny. Odrazova sténa je

k dispozici po cely den vSem.

Nabizite ¢lenim néjaké benefity (napf.: slevu na ptispévky, tréninky navic, poukazy na nakup
u partnerd atd.) napiiklad dle doby ¢lenstvi nebo poctu absolvovanych tréninkt, jaké? Pokud

ne, planujete nekteré zavést?

Mame ,,rodinné Clenstvi“ kdy ve chvili, kdy jsou 3 ¢lenové z jedné rodiny, tak maji vyraznou
slevu. V zimni sez6né maji ¢lenové slevy na tréninky v hale. Déle maji slevy 25 % na nakup
veskerého vybaveni od znacky Babolat. Délka Clenstvi nebo pocet trénink v tomto nehraje

roli.
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Ja: Nyni se dostavame do vasi infrastruktury. Jaké je vase klubové zazemi?

Respondent: Mame 3 antukové kurty, sprchy, Satny, toalety. Cely areal byl nové vybudovan na
prelomu let 2020 a 2021. Pak disponujeme odrazovou sténou a mnozstvim volnych ploch, kde
déti mohou travit volny Cas nebo pifipadné trénovat. Na zimu nové od roku 2023 nafukujeme

halu pfes 2 kurty.

Ja: Diky, dal$i otdzka zni: Jaké zajiSt'ujete sportovni vybaveni pro €leny a jak probihd jeho
udrzba? Jak jej zajiStujete?

Respondent: Pro ty nejmensi déti(4-5 let) vybaveni plij¢ujeme, mame tady erarni. Pozdé&ji starsi
détii dospéli maji samozieymé vybaveni uz svoje. Déale mame tymoveé micky, ty se udrzuji dost
blb¢, takZe jakmile se zni¢i, prosté koupime nové. Pak mame klasické dalsi pomuicky jako
kuzely. K udrzbé délame akorat jiz zminované vyplétani raket. Pro ndkup méame smlouvu s

mistni firmou se sportovnim zbozi, kde mame vzdy to nejlepsi a za dobrou cenu.
Ja: Planujete investice do infrastruktury v néasledujicich letech? Piipadné jaké?

Respondent: Nynineplanujeme dalsi investice, a to diky velkym investicim v poslednich letech.
Maximaln¢ neodkladné drobnosti. Plus budeme instalovat tieba kose na basketbal. Darem by

nam také mély ptibyt hrazdy pro workout.

Ja: Dostavame se zhruba do poloviny rozhovoru a pfesuneme se k lidskym zdrojim. Jakym

zplisobem ziskéavate trenéry?

Respondent: Drtiva vétSina trenérl jsou odchovanci a byvali hrac¢i. Pomérné uspésné se tedy
zuzitkovavaji a predavaji své zkuSenosti dal. Dalsi zplsob je ptfes osobni znamosti — vybér

kamaradi nebo znamych.

Ja: Jak rozvijite trenéry po trenérské (sportovni) strance? Prispivate tfeba na nécjaké

licence/Skoleni atd.?

Respondent: trenéfi, ktefi si délaji licenci dostanou od klubu 50 % zaplaceno. Platilo by to1v
piipadé 1denniho $koleni. Zadn4 iniciativa od klubu pro to neni. Trenéfi si délaji licence nebo
kurzy na zaklad¢ vlastnich uvazeni. Klub to pouze podpoti. Aby mohli trénovat musi vSak mit
minimalni licenci.

Ja: Sportovni klub neni jen o trenérech, mate dalsi pracovniky nebo spolupraci sportovniho

zaméteni napfiklad fyzio nebo kondicni trenér?
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Respondent: Diive jsme méli fyzioterapeutku, nyni mame rozjednanou dalSi osobu pro
spolupraci v oblasti fyzioterapie. Kondi¢ni pfipravu si délaji trenéfi sami a dalsi sportovni

spoluprace nebo zaméstnance, pokud vim, nemame.
Ja: Dobte dékuji a jaké mate dalsi pracovniky typu administrativa nebo uklid?

Respondent: Chod klubu zajistuje pan predseda. Mame pak externi ucetni a administrativni
pracovnici. Jinak si pomahame vSichni navzajem, napiiklad nékteti trenéti délaji 1 dalsi funkce,

tfeba vyplet raket nebo administrativu. Uklid a idrzba kurtti nebo aredlu je taky na ¢lenech.

Nasledujici tfi otazky bohuzel respondent nevédé€l nebo si nebyl stoprocentné jisty, jak to je,

proto byly preskoceny.

20. Jakym zplisobem probiha planovani a fizeni klubu?

21. Jaké jsou hlavni administrativni vyzvy, kterym celite pfi fizeni klubu, a jak je feSite?
22. Kter¢ legislativni zalezitosti vas nejvice omezuji a proc?

Ja: Tak tedy pieskoCime k technologické podpoie. Jaké systémy mate zavedené pro spravu

¢lenskych ptispévka?

Respondent: PouZivame klubovou platformu eOS. Ta poméha s veSkerou spravou a je pomérné

prehlednd, je délana piimo pro sport. Kazdy ma vlastni profil a vzdy mu piijde, co a jak platit.
Ja: Jaké elektronické systémy mate implementované pro efektivni fungovani klubu?

Respondent: Zminovany eOs. Dale pouZivame rezervacni systém Roger. Pro piehled
obsazenosti kurtil. Pak samoziejmé veskera technologie v nové hale. Je tam napiiklad video s
moznosti sledovat. Dale mdme Google Disk pro sdileni veskerych potifebnych materiala,

dokumentti, obrazki atd.
Ja: Jakym zptisobem vyuzivate technologie pro interni komunikaci a spravu klubu?

Respondent: Opét eOS. Ten umi posilat i zpravy, piipadné emaily. Dalsi komunikace v mensich
skupinach klasicky ptes SMS/telefon nebo osobné¢ n¢kdy email. Sportclub ma 1 sviij email, ale

jen jeden tedy je spiSe pro externi komunikaci.
Ja: Vyuzivate dalsi technologie naptiklad pro zkvalitnéni trénink?

Respondent: Asi spiSe ne. Maximalné nataceni na kameru telefonu a ukazka, co déla dobte nebo

Spatné.

Ja: Diky mizeme dale: Jaké kanaly nejvice vyuzivate pro propagaci?
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Respondent: Zejména Facebook a webovky, nyni rozjizdime ucet na Instagramu. Obcas néco

dame do mistniho tisku, napiiklad kempy nebo uspéchy hract. Dale roznasime letaky po méste.

Ja: Tohle uz jsme nakousli, kazdopadné, jakym zptisobem komunikujete se ¢leny a informujete

je o aktivitdch a zménach?

Respondent: Opét na to pouzivame eOS. V piipad€ mensich skupinek individudlné po telefonu.

Nyni testujeme mensi ,,zkusebni* skupinu pro komunikaci ptes eOS i v niz§im poctu.

Ja: Dostavame se do financi, jak probihd rozpoc¢tovani a finan¢ni planovani v ramci klubu?
Respondent: To ma na starosti pfedseda spole¢né s mistopiedsedou.

Ja: Ok, jaky je vas postup pro ziskavani a spravu dotac¢nich prostredkt?

Respondent: Bohuzel si nejsem jisty.

Ja: Jaké mate zdroje financovani?

Respondent: Prispévky, platby za tréninky, dotace, dary, ptjcky, komeréni hrani (to je ale

minimum).

Ja: Posledni otazka, jaké financni vyzvy nejcastéji fesite a jak je prekondvate?

Respondent: Ur¢it€ nyni musime prekonat vyzvu ve splaceni haly, to mame jesté na nékolik let.
Ja: To je vse, diky moc za Vas cas a méjte se hezky. Na shledanou.

Respondent: Taky diky, na shledanou.
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Ptiloha 4 — Ptepis rozhovoru 2
Ja: Dobry den, diky, ze se ucCastnite rozhovoru.
Respondent: Dobry den, rad. Ptejte se.
Ja: Dobra. Jakym zpiisobem ziskavate nové cleny?

Respondent: Cleny ziskavame celoroéné tak, ze d&lame sportovni krouzky a kazdy kdo se chce
Ucastnit krouzku, musi byt ¢lenem, napiiklad kvili pojiSténi. Také jezdime do Skolek a délame

ukazkové hodiny. V loni jsme nabrali jen v pfedskolnim véku as 45 déti
Ja: Jaké je hlavni cilova skupina nabiranych ¢lent?

Respondent: Bereme Cleny vSeho véku, nicméné nejvice usilujeme o déti predSkolniho véku,

které déle rozvijime.

Ja: N¢jaky rozvoj uz jste nakousl, tak jak ptispivate k rozvoji ¢lenti at’ uz fyzické nebo socialni

strance?

Respondent: Zac¢iname postupné, rozvijime je po pohybové strdnce — hdzeni, chytani mice,
pohybové koordinace a dalsi faktory. Po socialni strance se déti snazime vést k zakladni
vychoveé — vSechny slusné zdravit, mit tymového ducha, znat pravidla fairplay. Napftiklad dité
prijde a nepozdravi, trenér ho pokara a posle, at’ to dité zkusi znovu. To pftijde znovu a pozdravi.
Soustifedime se na to nyni asi 3 roky. Momentaln¢ zavadime projekt Tenis détem, coZ je novy
projekt pravé pro rozvoj déti. My se do néj zapojime jako prvni z okoli. Kazdé dité dostane
svou knizku, ve které plni rizné tkoly — socidlni 1 sportovni. Je to podobny systém jako bobfiky.

Déti pak dostanou odmény s tenisovou tématikou, aby si budovaly vztah k tenisu.
Ja: Vratime se trochu ke ¢lenstvi, jaké druhy €lenstvi mate a kolik (jakych) mate aktualné ¢lenti?

Respondent: Clentt mame zhruba 220-230, méni se to kazdym rokem — nékdo skonéi a nékdo
zacne. Druhy c¢lenstvi mame dva — |, klasické™ to se jesté lisi cenou pfispévku dle véku. Poté

mame c¢lenstvi pfimé, piimi ¢lenové tvoii valnou hromadu.

Ja: D&kuji, nyni se dostavame ke sportovnim aktivitam, tak jakym zplisobem planujete a fidite

tréninky pro cleny klubu?

Respondent: Trenéii maji v pldnovani i obsahu tréninkii plnou kompetenci, maji na to
kvalifikaci. Vedeni je trochu sméruje k tomu, co je cilem klubu. Plus musi trenéfi zajistit co
nejvyssi zaplnénost aredlu a zejména v zimé nové haly. Tréninky pak maji pevny rozvrh, aby

byl pro vSechny ptehledny. Trochu se pak upravuje na zimni sezonu, kdy se zmensi pocet kurtti.
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Ja: Organizujete n¢jaké turnaje, pokud ano, jak ¢asto?

Respondent: Dfive jsme délali hodné klasickych celostatnich turnajii, abychom vyuZili novy
areal. To bylo pomémé¢ uspésné, nicméne pak to velmi uvadlo. Jednak diky covidu a jednak se
kazdoro¢né zvysuje pocet poradanych turnaji a na druhou stranu klesa pocet tenisti. Dfive tedy
byla vys$si obsazenost, nyni uz pro nas turnaje moc nema smysl poradat. Nyni délame pouze 1-
2 takovéto pod svazem organizované turnaje. Jedna se o turnaj dorostenek, kdy piijede zhruba
40 hracek. Planujeme jeSté turnaj pro dospé€lé. Turnaje jsou spiSe prodé€lecné a nic klubu
nepiinasi.

Pak mame vlastni turnaje pro nase ¢leny, zejména v zimé¢, loni jich bylo 6. Soub&zn¢ délame 1
turnaje pro dospélé. DéEti v sobotu, dospéli v nedéli. V 1été de€lame turnaje pouze pro dospélé.

Zhruba 3-4 za rok.

Pak délame Vaclavsky turnaj kazdy rok 28.10. jako zakonceni letni tenisové sezony, je to turnaj

pro zabavu, kde spolu hraje rodi¢ s ditétem.

Poté délame turnaj Mysterio, ktery je pro dospé€lé, mozna casem bude i pro déti. Jednd se o
turnaj debli, které se pied kazdym zépasem losuji. Vitézové se losuji s dalSimi, co vyhrali a

maji nového ndhodného spoluhrace, to samé plati pro prohraného (pavouk utéchy).
Ja: Diky, organizujete jesté 1 dalsi sportovni akce?

Respondent: Délame letni kempy, které ,,jedou’ pies celé 1éto. Kempi je n€kolik typt. Pro déti
6-14 let ,, Tenis standard*“ 2x celodenni jako piiméstsky tabor. Pak ,,Tenis mini* pro déti5-7 let
— pouze dopoledni kemp 3x v tydnu, protoze by to malé déti nevydrzely. Dale délame
vSesportovni kempy — 5denni celodenni. Letos bude jen jeden. Pak madme mozné piekvapivé i
kemp pro dospélé, ktery jsme zkousSeli vloni poprvé, a mél velky uspéch. Kemp je pro

zacateCniky a mirn¢ pokrocilé. Je 5x v tydnu po vecerech.

Ja: Diky, kempu pro dospélé bych se mél také zGcastnit. Miizeme dal. Jaké mate sportovni
uspéchy?

Respondent: Mame nékolikrat kvalifikované mladezniky na MCR, coZ znamena, Ze jsou
nejlepsi v kraji. Oni se tedy dostanou mezi TOP12 v republice. Nyni se to povedlo 2x za sebou
mladSim zakim. Pak to bylo jesté kdysi.

Pak jsme tu m¢li individudlniho hrace, ktery tady byl vychovan a pokracoval jinde, byl
né&kolikrat Mistr republiky a v kazdé kategorii byl v 10 nejlepsich v CR.
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Ja: Nyni se vthneme na sluzby pro ¢leny. Jakym zptsobem feSite dotazy a problémy c¢lent

klubu?

Respondent: Nemame na to systém, ale kdykoliv nékdo s né¢im pfijde, feSime to individualné

a co nejrychleji.

Ja: Ziskavate pravidelné zpétnou vazbu ¢lenid? Ted” myslim tfeba dotazniky spokojenosti nebo

néco takového. Resite to piipadné dale?

Respondent: Diive jsme to zajist'ovali, nicméné naptiklad z 50 dotaznik se vratilo jen 5. Lidi

jsou tim dneska zahlceni a nemaji zajem takové véci vypliovat, tak jsme od toho upustili.

Nyni kdyZ pfijde €len nebo rodi¢ ptimo do aredlu, tak se s nim snaZime rozvést konverzaci a

ziskavame néjakou zpétnou vazbu aspon timto zptisobem, to funguje myslim docela dobte.
Ja: Jakeé dalsi sluzby poskytujete leniim pro jejich pohodli a spokojenost?

Respondent: Nenapadd mé¢ néjakd nadstandardni sluzba. Budeme se nyni snazit zajistit
odbornika ptes fyzioterapii. Plus bychom chtéli, aby piiSel fyzioterapeut na n¢jaky z kempt a

ukdzal jim néjaké cviky na doma.
Pak délame vyplétani raket.

Ja: Dobie, miizeme se presunut k benefitiim Nabizite clenim né&jaké benefity (napf.: slevu na
piispevky, tréninky navic, poukazy na nakup u partnerti atd.) naptiklad dle doby ¢lenstvi nebo

poctu absolvovanych tréninkt, jaké? Pokud ne, planujete ne¢které zavést?

Respondent: Ano, mdme rodinné ¢lenstvi — dospély plati plnou cenu, déti pak plati pouze
polovicni cenu pfispévki. Poté nasi Clenové maji slevu 25% na nakup pies klub u znacky

Babolat. Také ¢lenové maji slevu na halu a pies Iéto volny pfistup na kurty.

Mame v planu rozSifovat benefity i do dalSich oblasti, coZ uZ jsme v minulosti méli, ale nyni
nas zbrzdily posledni roky investic a kovidu. Nyni chceme zajistit spolupraci s obchodem se

sportovnim zbozi v Dobfichovicich.
J&: Nyni se budeme bavit o infrastrukture. Jaké je vase klubové zazemi?

Respondent: 3 tenisové kurty, odrazova zed’ — ta je vefejné piistupnd neustale. Funguje trochu
jako skryta reklama. Pak mame pted sténou asfaltovy placek, kde nékdy probihaji ¢asti letnich
kempi. Pak tam jsou travnaté plochy. Mame Satny se sprchami, toaletami a klubovnou. To vse

noveé vybudovano v letech 2019-2020. Pfes zimu mame letos nové nafukovaci halu, zajist'ujici
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celoro¢ni provoz. Pak mame i parkovisté, v piipadé zaplnéni se da zaparkovat i pifimo uvnitt

arealu.

Ja: Zajistujete néjaké sportovni vybaveni pro ¢leny, jak probihd jeho udrzba? Jak jej
zajistujete?

Respondent: Mame vSe pro nejmladsi déti, ale s rostoucim vékem si Clenové zajisti vSechno
sami. Mohou si koupit naptiklad raketu se zminovanou slevou.

Veskeré nacini, typu micky, sité, kruhy, kuzele mame naSe.

Ja: Planujete 1 dalsi investice do infrastruktury v nasledujicich letech?

Respondent: V tuto chvili velkou investici neplanujeme. Letos maximalné dostaneme darem

workoutové hrazdy, ale neni to investice spiSe dar.

Do daleké budoucnosti mame projekt pevné tenisové haly. Mame uz i stavebni povoleni, ale
naklad ¢ini cca 45 000 000 K¢&. Na coz nemame, a zatim nevime, kde bychom to vzali. Tteba

se to do budoucna n¢kdy povede.

Ja: Asi nejdulezitéjsim lidskym zdrojem u sportovnich klubi jsou trenéfi. Jakym zptisobem

trenéry ziskavate?

Respondent: Snazime se, aby trenéfi byli z naSich vlastnich zdroji. Dneska mame do 10 trenért
a z toho vSichni az na jednoho tady v détstvi pisobili, n¢kteti tady plisobi cely Zivot, jini méli
»pauzu“ v néjakych jinych klubech. Pak tu mame jednoho zkuSengj$iho starSiho trenéra, ktery
ma 1 zkuSenosti z nejvyssi urovné. Pres néjaké nahodné tenisové kontakty jsme se dohodli, ze

bude pisobit tady.

Ja: Vétsinu trenérit mate tedy z vlastnich fad, a jak rozvijite trenéry po trenérské (sportovni)

strance? (licence, Skoleni, pfednéasky atd.)
Respondent: Pokud chce trénovat, musi mit minimaln¢ 3. trenérskou ttidu.

Jinak klubem organizovana nebo nafizovana Skoleni nemame. Nicméné¢, kdyzsi trenér fekne,

ze chcee lepsi licenci, klub mu pilku proplati. Ale je tona jejich uvazeni, nikdo je do tohonetlaci.

Ja: Mate 1 dalsi pracovniky nebo néjakou spolupraci sportovniho zameéteni (fyzio, 1ékaf,

kondic¢ni a dalsi specialisté)?

Respondent: O fyzioterapii uZ jsme mluvili, jinak kondi€ni tréninky si zajiSt'uji trenéfi sami, ale

tady si myslim bychom m¢li zapracovat na néjaké akvizici, i kdyz vzdy zalezi na aktualni
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generaci déti, neékteii chtéji ,,top servis® jini si jdou spiSe jen zahrat. Lékate ani vyZivové
specialisty nemame.

Ja: Jaké mate dalsi pracovniky? (Administrativa, ucetni, tklid atd.)

Respondent: Délame to opét z vlastnich zdroji, trenéfi, ¢i ¢lenové po sobé uklizi, pfipravuji
kurty, ¢aste¢né si i sami sekame travu. Slozitéjsi sekani d¢€la externi tym.

Pak mame externi tiCetni a administrativni pomocnici.

Ja: Ok, dostavame se do administrativy. Jakym zplisobem probiha planovani a fizeni klubu?

Respondent: Mdme valnou hromadu tvofenou pfimymi ¢leny. Plus mdme vybor ten ma tfi sekce
— sportovni, ta fesi veSkerou sportovni ¢innost, administrativné-provozni — to ma na starosti
predseda. Tento tsek se stara o chod klubu a témét vSe mimo tu sportovni stranku. Naptiklad
administrativu, dotace, propagaci, udrzbu, vlastn¢ vSechno. Posledni je usek vystavby —ten ma
na starost rozvoj aredlu po investi¢ni strance, nyni je toho vSak moc neceka, jelikoz se v
posledni dobé dost ¢inili.

Dftive byl vybor 11¢leny, nyni je 5¢lenny, coz je efektivnéjsi pro feSeni veSkerych nalezitosti.
Valna hromada pak rozhoduje o zasadnich strategickych vécech. Kde se hlasuje o navrzich z

vyboru. VH je jednou ro¢né, ale obcas se svoldva mimotadna.

Na vyboru plati vétSinovy souhlas a nove je mozné hlasovat také formou per rollam.

Ja: Diky, miZeme asi dal: Jaké jsou hlavni administrativni vyzvy, kterym celite pii fizeni klubu,
a jak je fesite?

Respondent: Nejnarocnéjsi je administrativni tvorba plateb za tréninky, jelikoz kazdy €len plati
zvlast a jiné Castky. V piipad¢ absence se to pak feSi déle jestli nahradit trénink nebo sniZit

castku. Nas novy systém eOS to ¢astecné zjednodusuje.

Ja: Které legislativni zalezitosti vas nejvice omezuji a proc?

nepohodIné a diive to bylo o dost jednodussi.
Ja: Tak uz se blizime ke konci, jaké systémy mate zavedené pro spravu ¢lenskych piispévka?

Respondent: To mame vedené v ramci klubové platformy eOS. Ta to umi pékné zorganizovat.

vvvvvv

Ja: Jaké elektronické systémy mate implementované pro efektivni fungovani klubu?
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Respondent: Tady opét mame tu klubovou platformu — eOS. Ta fesi vétSinu administrativnich

potieb. Pak mame cloudové tlozisté pro jednoduché sdileni multimédii.
Pak mame vstupy do arealu na Cipy, to davame az vétSim détem a dospélym.
Ja: Jakym zplsobem vyuzivate technologie pro interni komunikaci a spravu klubu?

Respondent: Se Cleny komunikujeme pies platformu eOS. Tam je to, co se tyka sportovnich
akei, typu omluvy z tréninkii, terminy turnaji atd. Pokud jde o sd¢leni od klubu tak opét to
dame na platformu nebo nékdy poSleme i1 emailem.

J&: Vyuzivate dalsi technologie napftiklad pro zkvalitnéni trénink?

Respondent: Asi nic zajimavého, mizeme asi jen zminit technologii k hale. Ta ma 1 kamerovy

systém, ktery vysila do obrazovky v klubovné¢ aktualni déni, tak aby do haly chodilo co nejméné
lid1i.
Ja: dostdvame se do marketingu: Jaké kanaly nejvice vyuzivate pro propagaci?

Respondent: Web, Facebook, Instagram, mistni tisk. Webové stranky planujeme mit zcela
nové. Do budoucna planujeme propagovat se formou videa. To by mélo byt ,,prezentacni‘
zaznam z tréninku se zabery z dronu nad aredlem. Pro dalsi propagacni potfeby mame v planu
natacet 1 ukazky ve skolach tak, aby je pak skolky v ptipad¢ jejich viille mohly ukazovat i

rodictim, ale to je pak na kazdé skolce.

J&: Jakym zplisobem komunikujete se ¢leny a informujete je o aktivitach a zménach?
Respondent: To jde vSechno vylozen¢ pfes tu klubovou platformu.

Ja: Jak probiha rozpoc¢tovani a finan¢ni planovani v ramci klubu?

Respondent: Pfedseda a mistopfedseda ptipravi navrh rozpoctu, ktery rozeslou valné hromadé
a vyboru. Rozpocet se pak na VH schvaluje.

Ja: Jaky je vas postup pro ziskavani a spravu dotacnich prostiedkti?

Respondent: Dotace ziskdvame z NSA jako podporujednotlivych &lent, poté od mésta Revnice,
na podporu ¢lent a podporu konkrétni akce, ta je v podstaté zanedbatelna. Poté jsou dotace od

kraje. Loni jsme dostali dotaci na vystavbu skladu.

Co se tyce piimo postupu, tak za¢ina to tim, Ze ,,oni* néco vypiSou. A nam jako &lenovi CUS o
tom da CUS védét, taiporadi, kdy a co vyplnit. Pak to vyplnime, odesleme a ¢ekame. Miize se

stat, Ze se to pro velky z4jem snizi nebo zpozdi.
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J&: Jaké mate zdroje financovani?
Respondent: Zdroje financi jsou: Uhrady za tréninky, p¥ispévky, dotace, dary.
Jaké mate finan¢ni vyzvy a jak je fesite?

Respondent: Nyni madme velkou finan¢ni vyzvu — leasing na halu. Ten nds zaméstnava, ¢ini asi
90 000k¢ mésicné. ReSime to tak, ze na to hledame dalsi ,,darce* a znaéné¢ omezujeme a

odkladame zatim odkladné investice.
Ja: Tak dékuji moc, to je vSe. M¢jte se hezky, na shledanou.

Respondent: Taky dékuji. Na shledanou.
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Ptiloha 5 — Popis pribéhu metody Focus group
Metody Focus group se zacastnili 4 ¢lenové Sportclubu
Nejprve byla odprezentovana prezentace, ktera obsahovala:

e Strucné vysledky strategické analyzy — vychozi pozici Sportclubu.
e Stanovena strategicka vychodiska na zéklad€ analyzy

e Konkrétni navrh strategie

e Néklady na provedeni

Nasledovala podnétnd diskuse a podnéty pro zmény ve strategii, z té vzeSly nasledujici
poznamky:
Ekonomické cile:

e Zvysit vynosy o 50% za 3 roky je dle piedlozenych vypoctl nerealné
e Zvysit vynosy je vSak nutné, ne ale o 50%

Socialni cile:

e Sportclub nikdy nenapadlo cilit na osoby starSiho véku a po zamysleni se to jevi jako
zajimavy napad
e Sportclub by se chtél vSak spiSe soustiedit na rodiny jako celek, nikoliv jen diichodce

Sportovni cile:

e Poskytovat a zajiStovat nadstandardni sluzby je urcité potieba

e Spoluprace s Wellness studiem vSak neni potieba a pro déti, které tvoii veétSinu
¢lenské zdkladny neni ani vhodnym typem regenerace. V ramci regenerace musi
dostacovat spoluprace s fyzioterapeuty

Néklady jsou pro Sportclub akceptovatelné a splnitelné.
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Ptiloha 6 — Data rozvahy 2019

AKTIVA

b
| Diouhodoby majetek
| Diouhodaby hmotny maietek
Medokonteny diouhodoby hmotny majetek
| Opréviy k diouhodobému majetku celkemn
Opravky ke stavbam
| Oprévky k drobnému dlouhodobému hmotnému majetiu
Kratkodoby majetek celkem
| Pohiedavky celem
Odbératelé
Poskytnuté provezni zalohy
Jiné pohledéviy
|Kréthxbb3‘r finanéni majetek celkem
Pokladna
| Uty v bnkach
| AKTIVA CELKEM

Viastni zdroje celkem
| Jméni celkem
| Viagtni jméni
| Foray
| wisledek hospodafeni celkem
| Utet visledku hospodaieni
| Nerozgeteny zisk, neuhrazend zirata minulych ket
| Cizi zdroje celfem
| Diouhodobé zavarky celkem
Ostatni diouhodobe zavazky
| Kratkodobé zévazky celkem
Dodavatelé
Dohadné (éty pasivii
| Jind pasiva celkem
‘Vinosy pfistich obdobi
| PASIVA CELKEM
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Ptiloha 7 — Data vykazu zisku a ztrat 2019

[ NAKLADY [ Gisle |
Fadku |
| b | e
Maklady | oo
| Spotfebované nakupy 2 nakupovane sioby celkem | 002
|spotfeba matenalu, energie 3 ostat nesidad dodavek 003
| Opravy a udrZovani | 005
|Ostatni sluzby | oos
| Osobni naklady celkem | ;M3
Mzdove naklady | 014
i[:ene a poplatky celkem 019
| Dané a poplatky 020 |
Odpisy, prodany majetek tvorba rezerv a opr polozek celke. 029 |
;Odp15y dinuhodobého majetku , 030 |
| NAKLADY CELKEM | 039 |
WYNOSY ) Gislo
radku
| b [ &
| Vgnosy [ D40
| Provozni dotace celkem | 041
| Provaeni dotace . 042
Phijate piispévicy celkem | 043 |
| Phijaté piispévky (dary) 045
| Phigte clenske plispavky | 046 |
Triby za viasini vikony a zbadi celkem | p4T
i Ostatni vinosy celkem 0458 |
Zadtovan! fond 053 |
| dine ostatni vynosy 054
| VYNOSY CELKEM 061 |
Vysledek hospodateni pled zdanénim | 082 |
| wysiedek hospodatent po zdanéni 063 |
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Ptiloha 8 — Data rozvahy 2020

AKTIVA

stav k prvnimu
dni iéetniho

stav k
poslednimu dni

obdabi ucetniho obdobi
1 2
A, Dlouhodoby majetek celkem 9227 11660
ALl Dlouhodoby nehmotmy majetek !
AL Dlouhodoby hmony majetek celkem 9754/ 12395
AL Dlouhodoby finanéni majetek celkem
AV, Opriavky k dlouhodobému majetku celkem -527 =735
B. Kritkodoby majetek celkem 1630 536
B.l. Zasoby celkem
B.II. Pohledivky celkem 263 365
B.111. Kritkodoby finanéni majetek celkem 1367 167
B.IV. Jina aktiva celkem 0 Bl
| Aktiva celkem 10857 12196
PASIVA stav k prvnimu stav k
dni uéetnihe | poslednimu dni
obdobi uéetniho obdobi
1 ]
A, Vlastni zdroje celkem 8159 9532
Al Jméni celkem 6810 8202
ALlL Vvsledek hospodateni celkem 1349 1330
B. Cizi zdroje celkem 2698 2664
B.l. Rezervy celkem
B.IL Dlouhodobé zavazky celkem 2241 2177
B.1I1. ratkodobé zivazky celkem 434 309
B.IV. Jind pasiva celkem 23 178
PASIVA CELKEM 10857 12196
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Ptiloha 9 — Data vykazu zisku a ztrat 2020

Nazev poloZky tinnost Einnost celkem
hlavni hospodaiska
1 2 3
A Niklady
Al Spotfebované nakupy a nakupované sluzby 2554 2554
Al Zména stavu zasob vlastni éinnosti a aktivace |
AL Osobni naklady 208 208
ALV, Dané a poplatky 3 3
AN, Ostatni naklady 10 10
AV Odpisy. prodany majetek, tvorba a pouZiti rezerv a opravnyvch polozek 207 207
ANVIL.  [Poskywinuté prispévky
ANV [Dan z pHjmi
Naklady celkem 2982 2982
B. Vynosy
B.l. Provozni dotace 400 400
B.IL Pijaté pfispévky 219 219
B.111. Trzby za viastni vvkony a za zboZi 2086 2086
B.IV. Ostatni vynosy 258 258
B.V. Trzby z prodeje majetku
Vynosy celkem 2963 2063
C. Vysledek hospodafeni pred zdanénim -19 -19]
D. Vysledek hospodareni po zdanéni -19 -19
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Ptiloha 10 — Data rozvahy 2021

AKTIVA “I:Ik fmu lemudni
(1]
obdobi _|etniho obdobi
i | 2
IA.____|Dlouhodoby majetek celkem 11660 11378
Al Diouhodoby hmomy majetek celkem 12395 12469
AV, 1Oprivky k dlouhodobému majetku celkem =738 =109
B. Kritkodoby majetek celkem 536 1013
BIL___|Pohledivky celkem 365 464
BIL___|Kritkodoby finantni majetek celkem 167 457)
B.IV. Jind aktiva celkem 4 9
Aktiva celkemn 12196 12391
PASIVA n;:'-ik nl:'nu l:mt -
tmiho mu dm
obdobi _|ucetniho obdabi]
I 2
A Vlasin| zdroje celkem 9532 10086
Al Jméni celkem 8202 7997
ATl |Vysledek hospoduteni celkem 1330 2089
B. Cizl zdroje celkem 2664 2305
Bl [Dlou 2 elk 2177 2158
BIIL__|Kritkodobé zivazky celkem 309 43
R.IV. Jind pasiva celkem 178 107
PASIVA CELKEM 12196 12391
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Ptiloha 11 — Data vykazu zisku a ztrat 2021

Nizev polokky ¢innost Sinnost celkem
| hospodafska
I 2 -]

Al Spotfebované nikupy a nakupované sluzby 1628 1628/
AL |Osobni niklady 196 196
ALV,  |Dané a poplatky 2 2
AV. Ostami niklady 15 15
AVI.  |Odpisy, prodany majetck, tvorba 4 pouZiti rezerv a opravnych poloek 356 336,

Niklady celkem 2197 2197
Bl Provozni dotace 667 667
Bl [Prijaé phispeviy 221 221}
B.IIIL Trzby za viastni vykony a za zbo2i 1384 1384
B.IV. _ |Ostaini vinosy 284 284
B.V. |Teby 2 prodeie majetku 400 400)

Vynosy celkem 2956 2956
€. [Visledek hospodatent pred zdangnim 759 759
D. Vysledek hospodateni po zdanéni 59 159
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Ptiloha 12 — Data rozvahy 2022

AKTIVA stav k prvnimu stav k
dni tdetniho | poslednimu dni
obdobi ucetniho obdobi

I 2

A Dlouhodoby majetek celkem 11378 11613
AL Dlouhodoby hmotny majetek celkem 12469 13060
AlV. Opravky k dlouhedobému majetku celkem -1091 -1447
B. Kritkodoby majetek celkem 1013 1279
B.II. Pohledavky celkem 464 240
B.II. Kritkodoby finanéni majetek celkem 457 770
BIV. Jind aktiva celkem 92 269
Aktiva celkem 12391 12892

PASIVA stav k prvaimu stav k
dni Ucetniho | poslednimu dni
obdobi ucetniho obdobi

1 2

Al Vlastni zdroje celkem 10086 10629
Al Jméni celkem 7997 7747
AL Vysledek hospodafeni celkem 2089 2882
B. Cizi zdroje celkem 2305 2263
B.IL Dlouhodobé zivazky celkem 2155 2133
B.IIL Kritkodobé zivazky celkem 43 38
B.IV. Jind pasiva celkem 107 92
PASIVA CELKEM 12391 12892

109




Ptiloha 13 — Data vykazu zisku a ztrat 2022

Niazev polozky cinnost ¢innost celkem
hlavni hospodaiska
1 2 3
AL Spotiebované nakupy a nakupované sluzby 2104 2104
AL Osobni naklady 245 245
ALV, Dané a poplatky 12 12
AV, Ostatni niaklady 15 15
AV Odpisy, prodany majetek, tvorba a pouziti rezerv a opravnyvch polozek 356 356
Naklady celkem 2732 2732
B.L Provozni dotace 558 558
B.IIL Piijaté piispévky 738 738
B.I11. Trzby za vlastni vykony a za zboZi 1906 1906
B.IV. Ostatni vynosy 322 322
Vynosy celkem 3524 3524
C. Vysledek hospodaieni pfed zdanénim 792 792
D. Vysledek hospodaieni po zdanéni 792 792
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Ptiloha 14 — Data rozvahy 2023

AKTIVA stav k prvnimu stav k
dni ac¢etniho | poslednimu dni
obdobi ucetniho obdobi

1 2

A. Dlouhodoby majetek celkem 11613 13767
AL Dlouhodoby hmotny majetek celkem 13060 15790
ATV, Opravky k dlouhodobému majetku celkem -1447 -2023
B. Kratkodoby majetek celkem 1279 999
B.II. Pohledavky celkem 240 153
B.111. Kritkodoby finanéni majetek celkem 770 831
B.IV. Jind aktiva celkem 269 15
Aktiva celkem 12892 14766

PASIVA stay k prvnimu stav k
dni Géetniho | poslednimu dni
obdobi uéetniho obdobi

1 2

A. Vlastni zdroje celkem 10629 11569
Al Jméni celkem 7747 7878
AL Vysledek hospodafeni celkem 2882 3691
B. Cizi zdroje celkem 2263 3197
B.1II. Dlouhodobé zavazky celkem 2133 2111
B.IIL Kritkodobé zivazky celkem 38 968
B.IV. Jina pasiva celkem 92 118
PASIVA CELKEM 12892 14766
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Ptiloha 15 — Data vykazu zisku a ztrat 2023

Nazev polozky ¢innost ¢innost celkem
hlavni hospodaiska
1 2 3
ALl Spotiebované ndkupy a nakupované sluzby 2170 2170
AL Osobni naklady 423 423
ATV, Dané a poplatky 4 4
AV, Ostatni naklady 282 282
AV Odpisy, prodany majetek, tvorba a pouziti rezerv a opravnvch polozek 576 576
Niklady celkem 3455 3455
B.L Provozni dotace 335 335
B.IL Piijaté piispévky 1582 1582
B.III. Trzby za vlastni vwkony a za zhozi 1783 1783
B.IV. Ostatni vynosy 504 564
Vynosy celkem 4264 4264
C. Vysledek hospodafeni pied zdanénim 809 809
D. Vysledek hospodareni po zdanéni 809 809
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