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ABSTRAKT

Tato bakalaiska prace si klade za cil vytvofeni business modelu bistra v Kunovicich.
Teoreticka Cast se zabyva reSersi literatury, ktera se zabyva problematikou podnikani a
business modell. V praktické casti je provedena analyza trzniho prostfedi bistra, dale je
v praktické ¢asti provedeno také dotaznikové Setfeni, za jehoz zékladé je vytvoren business

model Lean Canvas, ktery je v zavéru prace ekonomicky zhodnocen.

Kli¢ova slova: business model, analyza trhu, Canvas, Lean Canvas, bistro

ABSTRACT

The aim of this bachelor thesis is to create a business model for a bistro in Kunovice. The
theoretical part is based on literature research that deals with the issue of entrepreneurship
and business models. In the practical part, an analysis of the market environment of the bistro
is made, a questionnaire survey is also included in the practical part, on the basis of the
questionnaire survey a Lean Canvas business model is created. The business model is

economically evaluated at the end of the thesis.

Keywords: business model, market analysis, Canvas, Lean Canvas, bistro



Velké podékovani patii panu Ing. Karlu Slintdkovi Ph.D, ktery byl vedoucim mé préce a

mohla jsem se na néj kdykoli obratit s jakoukoli prosbou.

Prohlasuji, Ze odevzdana verze bakalatské/diplomové prace a verze elektronicka nahrané do

IS/STAG jsou totozné.



L UAYZ0 ) ) 2R
CiLE A METODY ZPRACOVANIi PRACE
I TEORETICKA CAST
1
1.1 PODNIKANI....ccciiiiiiiienieeeeeteeee e
1.2 PODNIKATEL ..ccuvtieiiieeniiieeiiteeiiee et
1.3 PODNIK ..ooiiiiiiiiiiceieete et
1.4 RIZIKO ...ttt
2 PRAVNI FORMY PODNIKANI
2.1 PODNIKANI FYZICKYCH OSOB.......oeeiieiieriianenne
2.1.1  Ohlasovaci ZIVNOSti .........ccovreecrireerieeenreens
2.1.2  Koncesované Zivnosti.........ccceeeeeeeuvereeennnee..
2.2 PODNIKANI PRAVNICKYCH OSOB
2.2.1  Osobni spoleCnosti .........ccccvveeerreerreeenreeens
2.2.2  Kapitadlové spoleCnosti ..........cceeeveerureennennne.
3  ANALYZA TRHU
3.1 SWOT ANALYZA ...oeeiiieiiiiieenieeeeseeeee e
3.2 PORTERUV MODEL PETI SIL.....ceccuieiieniieiieeneense
3.3 PESTANALYZA .cooiiiiiiiienieeiteeeeeee e
4 BUSINESS MODEL
4.1 CANVAS VS. LEAN CANVAS ....ooiviiiiiienieeieene
5 BUSINESS MODEL CANVAS
5.1 ZAKAZNICKE SEGMENTY .....oeriiiiniieniieniienieenieenns
5.2 HODNOTOVE NABIDKY ....cceeeriieriieniienieeniieeneenens
53 KANALY .ot
54  VZTAHY SE ZAKAZNIKY ..ovveviiieiieiieeiieniieeeeenee
5.5  ZDROJEPRIIMU....coririiiieiieieniesiiee e
5.6  KLICOVE ZDROJE.....coccirieniieienienieeieseenieeieniens
5.7  KLICOVE CINNOSTI....cesuterriaiieniieeiienieeniee e
5.8 KLICOVA PARTNERSTVI....coooviiriiiiieeiieiieeienne,
5.9  STRUKTURA NAKLADU ....ccceevtirieriieieeieenieeieneeans
6 LEAN CANVAS
6.1 PROBLEMY ..ottt

VYMEZENI KLICOVYCH POJMU Z OBLASTI PODNIKANI

6.2 RESENI cooeeoeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e



7

II

8

10

11

6.3 KLICOVE METRIKY vt

6.4 NESPRAVEDLIVA VYHODA . ....uueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneens

SHRNUTI TEORETICKE CASTI
PRAKTICKA CAST

ANALYZA TRHU

8.1 PEST ANALYZA oo

8.1.1  Politicko-pravni faktory ........cccccevevvervenennns
8.1.2  Ekonomické faktory ........cccceeevveeviieeciieninenne
8.1.3  Socialni faktory .........cccceeeveevieniieiieeieeieeee,
8.1.4  Technologické faktory ........ccoooevvvveviieneennnn.

8.2 SWOT ANALYZA «eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeens

8.2.1  Silné stranky.......ccoceeviriiniiiiniiniiicnicees
8.2.2  Slabé Stranky .......cccceeveeriierieniieieeeieeieeene,
8.2.3  PHIEZItOStT ..eevuveeiieiiieiieeeecee e
824  HIOZDY..cooooiieiiiieeiieeeeeeee e

8.3 PORTERUV MODEL PETISIL...ceevveeeeeeeeeeeeeeeeeeeaaennns

8.3.1  Nové vstupujici firmy .......ccccevvveevverveeneennen.
8.3.2  Stavajici konkurenti .......c..cocceeveeniiiiniiincnnnns
8.3.3  SubStItULY....ceeiiiieriieeiieeie e
8.3.4  Odbératelé .........ccorvieiiiniieiiieeee e,
8.3.5 Dodavatelé........cccooiiriiiniiniiiniiiceee,

DOTAZNIKOVE SETRENI

9.1 STANOVENIHYPOTEZ ...cvvveeeeeeeeeeeeeeeeeee e
9.2 DOTAZNIKOVE SETRENT .. .eeieeeiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeennn
9.3 VYHODNOCENI HYPOTEZ ...ccovveeneeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenenns

94 SHRNUTI DOTAZNIKOVEHO SETRENI

BUSINESS MODEL BISTRA

10.1 ZAKAZNICKE SEGMENTY ..oovvvvieviiinrrrreeeeeeeeeeennnneens
10.2  PROBLEMY ..coutiiiiiiiecieeeeiee ettt
10.3 RESENT oot
10.4 HODNOTOVE NABIDKY .....ooeeivvirieeeeireeeeeecireeeeeennne
10.5 KLICOVE METRIKY ...ooeeeiuiieeeeciieeeeeireeeeeeireee e
10.6  NEFEROVA VYHODA ......ccovvieerieeiieeeeiieeeeieee e
10.7  DISTRIBUCNI KANALY ....covviiieiiiiieeeeiiieeeeeireee e
10.8  ZDROJE PRIIMU.....uviieiiiieciiieeeiie et

10.9  STRUKTURA NAKLADU ...t

EKONOMICKE ZHODNOCENI




SEZNAM POUZITE LITERATURY
SEZNAM OBRAZKU

SEZNAM TABULEK




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 10

UvVoD

Problematika podnikani je pomémé¢ slozitou zalezitosti, ktera vyzaduje detailni planovani,
aby dané podnikani mélo Sanci na uspéch. Vytvofeni business modelu miize podnikateli
znaén€¢ pomoci zjistit, s ¢im v§im musi pfi své podnikatelské cesté pocitat, s jakou
konkurenci se mize potkat ¢i jakym hrozbam muze celit. Business model také pfedestie
hodnotu, kterou bude chtit pro své zdkazniky vytvofit. Tato hodnota ma v podnikani

nezastupitelnou roli a mnohdy rozhoduje o tom, zda se podnik udrzi ¢i zkrachuje.

Pohostinska zafizeni jsou soucasti lidské kultury jiz stovky let, nad dobrym jidlem se
uzaviraji obchody ¢i vyznava laska. AvsSak najit takovy podnik, ktery bude vyhovovat
narocnym preferencim dneSni doby neni vibec jednoduché. Dnes jiz nestaci pouze
nezbytné, aby podniky nezahalely a ptizptisobovaly se pozadavkiim zakaznikid. Klicovym je
vytvofit takovou atmosféru, diky niz zdkaznik zapomene na své problémy, bude si moct na
chvili odpocinout od kazdodenniho shonu a bude si moct vychutnat skvélé jidlo, které mu

v podniku pfipravi.

Kunovice jsou malé mésto, které se za posledni roky velmi rozvinulo a zmodernizovalo.
AvSak nenachazi se zde zadny takovy podnik, ktery by spliioval vySe zminéna kritéria. Mym
cilem je vytvofit business model bistra, ktery bude vyhovovat poZadavkim dne$ni doby,
bude moderni, bude poskytovat utoc¢ist¢ i pro maminky s détmi, a zdrovenl nabidne

nezapomenutelny kulinaisky zazitek.

V teoretické Casti budou nejprve definovany zakladni pojmy z podnikatelského prostiedi,
poté budou pifedstaveny klicové metody pro analyzu trhu, které zkoumaji jak vnéjsi, tak
vnitini prostiedi podniku. V teoretické ¢asti bude i teorie problematiky business modeld,
budou zde popséany i dva nastroje, které 1ze vyuzit pti tvorbé business modelu — business

model Canvas a Lean Canvas.

Prakticka ¢ast bude zahajena analyzou trzniho prostifedi za pomoci PEST analyzy, SWOT
analyzy a Porterova modelu SF. V této ¢asti se bude nachdzet také dotaznikové Setfeni, které
zkoumd preference respondentii. Na zdkladé vyhodnoceni dotaznikového Setfeni bude
nasledné vytvofen business model bistra. Zavér praktické casti bude vénovan

ekonomickému zhodnoceni business modelu a doporucenim v ptipad¢ jeho realizace.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem této bakalaiské prace je vytvoieni business modelu pro bistra umisténé v Kunovicich.

Vytvoteni daného business modelu prechazela diikladna literarni reSerSe z oblasti podnikéni
a business modeld, ktera je obsahem teoretické ¢asti této prace. Soucasné jsou v teoreticke
¢asti uvedeny Casto pouzivané analytické néstroje, které zkoumaji prostfedi podniku, a to

PEST analyza, Porteriv model SF a SWOT analyza.

Tyto analytické nastroje budou dale vyuzity v praktické ¢asti. PEST analyza se bude vénovat
politicko-pravnim, ekonomickym, socialnim a technologickym faktortim, které¢ mohou mit
vliv na podnik. Pomoci Porterova modelu péti sil bude pospana konkurence, dodavatelé i
zakaznici podniku. SWOT analyza bude definovat silné a slabé stranky podniku a
identifikuje pftilezitosti, které by podnik mohl vyuzit, ale také na hrozby, se kterymi se by se
podnik mohl setkat. Soucasti praktické casti bude také dotaznikové Setieni, diky kterému
budou stanoveny hypotézy. Tyto hypotézy budou nasledné¢ pomoci deskriptivni statistiky
vyhodnoceny. VSechny dosazené vysledky budou poté pouzity k tvorbé business modelu

bistra, ktery bude vytvofen pomoci néstroje Lean Canvas.

Vytvoteny business model bude v zavéru prace ekonomicky zhodnocen a budou navrzeny
doporuceni pro piipadnou realizaci. Bude zde také zminéno, zda by tento koncept mél Sanci

na uspéch.
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I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI KLICOVYCH POJMU Z OBLASTI PODNIKANI

V této kapitole se podivame, jak riizni autofi, ktefi se danou problematikou zabyvaji odlisn¢

interpretuji jednotlivé pojmy z oblasti podnikéni.

1.1 Podnikani

Zivnostensky zdkon definuje podnikani nésledovné: ,, Zivnosti je soustavna cinnost
provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni

zisku a za podminek stanovenych timto zdakonem. *“ (Zakon €.455/1991 Sb.)

Srpova a kol. ve své knize uvadéji tii zékladni pojeti podnikani. Prvni je zde uvedeno
podnikéni jako proces, ktery se opird o podstatu ptidani nové hodnoty, at’ uz se jedna o
finan¢ni nebo nefinan¢ni formu. Jako dalSi zde najdeme podnikani jako pfistup, ktery
podnikatel zastava. Podnikavy pfistup ma mnoho charakteristik. Mezi né patii naptiklad
zajem néco vytvotit, ochota investovat nejen prostiedky, ale predevsim sviij €as, ochota nést
jistou miru rizika nebo také nést odpovédnost za sva rozhodnuti. Jako posledni je zde
uvedeno podnikdni jako hodnotova orientace, jehoZz podstatou je, jaké hodnoty a postoje
dany c¢lovék zaujima. Struktura téchto hodnot a postojii mé individudlni a spolecensky
rozmér. U individudlni rozméru jde o tzv. podnikavy postoj jedince. Spolecensky rozmér
prezentuje, jak spole¢nost vnima a respektuje podnikavé jedince. (Srpova a kol., 2010, s. 19-

20)

Veber a kol. (2012, s. 14) interpretuji podnikdni zpohledu ekonomie, sociologie,
psychologie 1 prava. Podnik musi efektivné vyuZzivat své zdroje, aby dosahoval vyssich ziskl
a zaroven prispél k obohaceni spole¢nosti Podnikani davéa podnikateli ptilezitost poznat sdm
sebe a rozvijet své schopnosti, najit moznost sebeuplatnéni. Za veskeré své ¢innosti nese

podnikatel odpovédnost.

Dle Synka a kol., podnik dosahne zisku tim zplisobem, Ze se zam¢fi na uspokojeni potieb

svych zakaznikd. (Synek a kol., 2015, s.3)

1.2 Podnikatel

JakoZ tomu bylo u pojmu podnikani, 1 v ptipad¢ definice podnikatel se setkaivame s mnoha

riznymi interpretacemi.
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Veber a kol. (2012, s. 15) definuji podnikatele vicero zptisoby. Za podnikatele je povazovana

osoba, kterd se vénuje urCitym podnikatelskym aktivitam, béhem nichz muze dojit ke

zhodnoceni vlastniho kapitalu, ale také musi pocitat s rizikem ztraty dané¢ho kapitalu. Déle

je zde podnikatel popsan, jakoZto osoba, ktera ma podnikavého ducha. Umi vyhledavat

ptilezitosti a chopit se jich, uceln¢ nakldda se svymi zdroji a je schopna dosahovat svych

cili. Podnikatel se nesmi bat rizika, které je s jeho aktivitami spojeno a také musi byt ochoten

vzit na sebe odpoveédnost, za nasledky svych jednani.

Veber a kol. (2012, s. 54-56) dale charakterizuji rysy, které by mél spravny podnikatel mit:

Zaméteni na dlouhodobost — podnikani je spojeno s letitym budovani své znacky. Je
to béh na dlouhou trat’ a podnikatel si musi byt tohoto aspektu védom, ze na urcitou
dobu bude muset omezit své konicky, aby se naplno mohl vénovat svému podnikani.
Nikde v$ak neni psano, jak dlouho ma podnikani trvat, avSak vétSina podnikatelt se
upind smérem, Ze se svou ¢innosti bude zabyvat fadu let.

Podnikavost — podnikavost je velmi komplexni pojem, zpravidla jej délime na
dispozice, mezi které fadime napiiklad schopnosti ¢i védomosti, a osobni vlastnosti,
které jsou pro podnikatele typické, napiiklad zésadovost, duslednost, poctivost,
cilevédomost, iniciativnost.

Motivace — velmi dilezitym aspektem podnikani je motivace podnikatele, kterého
musi pohanét touha néco v zivoté dokazat, néco za sebou zanechat. Motivace jakozto
takova vzdy musi piijit zevnitf. Kde neni vile, ani sebevétsi znalosti ¢i zdroje
nepomohou k tomu, aby podnikatel néco dokazal.

Iniciativa — pokud chce podnikatel né¢eho dosahnout, musi vyvijet aktivitu, aby
svych cilti dostal. Nemize si dovolit zlstat pasivni, musi neustdle néco tvofit a
inovovat.

Podstupovani rizika — riziko je s podnikam vzdy uzce spojeno. Podnikatel se proto
nesmi rizika zaleknout, musi byt pfipraven umét se spravné rozhodnout. Proto by do
podnikani neméli vstupovat nerozhodni lidé, ktefi se rozhodnuti zaleknou ¢i jej
neustale odkladaji.

Dobré zdravi — podnikatel je zpravidla neustale zatizen stresem, proto je nezbytné,
aby se t&$il dobrému zdravotnimu stavu, ktery mu dovoli vykonavat svou profesi na

maximum.
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Podle Srpové a kol. (2010, s. 31) je podnikatel hlavnim hybatelem v podnikéani a nositelem
podnikavosti. Dale Srpova a kol. (2010, s. 33) uvadéji, ze podnikatel (vlastnik) byva
zpravidla velice ak¢ni jedinec, jehoz pohani touha objevovat nové piilezitosti, zkousSet
nejnovejsi technologie, zkratka a jednoduSe definuji podnikatele jako osobu velice

¢inorodou a se silnym zapalem.

Stankova (2007, s. 1) popisuje hned nékolik typti podnikatelii. Jako prvniho uvadi
podnikatele — hrace, ktery neni nikterak inovativni, ale nema strach z rizika, které plyne
z podnikani. Tudiz je schopen dosahovat vyssi pfidané hodnoty nez jeho konzervativngjsi
konkurenti. Dal§im zde uvadénym je podnikatel — konsolidator, ktery opét neni inovativni
typ, ale oproti podnikateli — hraci se drzi pti zemi a nerad riskuje. Je ochoten se spokojit
s velmi nizkymi pfirtstky za cenu vysoké pravdépodobnosti udrzeni své firmy. Dal§im
typem podnikatele dle Staiikkové je podnikatel — snilek, ktery se neboji popustit uzdu své
fantazii, av§ak malokdy je ochoten néktery ze svych snt realizovat, nebot’ ma pftili§ velky
strach z rizika. Tato kombinace byva v praxi malo kdy vytézna, i kdyz tyto typy podnikatelt
mivaji brilantni népady, jejich strach z nezndma jim nedovoli je realizovat. Poslednim
typem, ktery je zde zastoupen je podnikatel, ktery je velmi tvlrci a kreativni, ma skvélé
napady, které se na rozdil od snilkli neboji zkouSet pretvotit na skute¢nost. Diky tomuto

pfistupu to mohou dotahnout opravdu daleko.

Podle Nového Obcanského zadkoniku § 420 je podnikatel ten: ,, Kdo samostatné vykonava na
vilastni ucet a odpovednost vydélecnou cinnost zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se
zdameérem Cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je povazZovan se zretelem k této

¢innosti za podnikatele. *“ (Zakon ¢. 89/2012 Sb.)

1.3 Podnik
Veber a kol. (2012, s. 15) definuji podnik jako subjekt, kde dochazi k transformaci zdroj.

Podnikem se tedy rozumi kazdy subjekt, ktery vykondva hospodaiskou ¢innost.

1.4 Riziko
Riziko je pojem, ktery neodmyslitelné¢ patii k podnikani, v nasledujici kapitole se podivame,

jak je riziko chapéano z pohledu riznych autord.

Veber a kol. (2012, s. 17-18) definuji podnikédni za jistoty, kdy podnikatel pifesné¢ zna

disledky svého rozhodnuti. V praxi se s podnikdnim za jistoty bohuzel moc casto
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nesetkavame. Naopak podnikani je z velké Casti zatizeno rizikem. Riziko spoc¢iva napiiklad
vtom, ze podnikatel neznd mozny budouci stav a v mnoha piipadech nezna ani
pravdépodobnost, s jakym muze nastat. Pro podnikatele je nesmirn¢ dulezité, aby s riziky

byli seznameni a mohli je tak zahrnout do svych rozhodovani.

Fotra Soucek (2011, s. 143) ve své publikaci uvadéji, ze riziko je chapano z mnoha pohledu,
které vychazi z historického pojeti rizika. Riziko je zde rozebrano hned ze tfech moznych
pohledl. Rizikem se rozumi naptiklad pravdépodobnost vzniku ztraty, dale s rizikem byva
spojovana existence udalosti, které mohou zamezit dosazeni cilil, v neposledni fad¢ je zde
riziko popisovano jako nebezpeci odchylek od stanovenych cilii at’ uz jednotlivce ¢i celé
organizace. Déle Fotr a Soucek (2011, s. 145) uvadéji, Ze riziko je vzdy spojeno s urcitou

aktivitou, kterd s sebou nese nejisty vysledek.
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2 PRAVNI FORMY PODNIKANI

Zahajeni podnikatelské ¢innosti musi zpravidla vzdy pfedchazet rozhodnuti o pravni forme
podnikani. Pii rozhodovani uvazujeme nad kapitalem, ktery mame k dispozici, jestli chceme
podnikat sami ¢i mit spolecniky nebo jakou formou budeme vést ucetnictvi. Dané rozhodnuti
neni nezvratné, lze jej pozdéji pozménit. S transformaci pravni formy podnikani se poji
nemalé naklady, tudiz je nezbytné vSe dikladné promyslet jesté pred ucinénim finalniho

rozhodnuti.

2.1 Podnikani fyzickych osob

Zakon ¢. 455/1991 Sb. definuje zivnost nasledovné: ,,Zivnosti je soustavnd cinnost
provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vilastni odpovédnost, za ucelem dosazZeni

3

zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem.

Srpova a kol. (2010, s. 67) uvadéji, ze pokud chce fyzickd osoba podnikat musi nejprve

ziskat zivnostenské ¢i jiné opravnéni, aby mohla danou ¢innost provozovat.

Synek a kol. (2015, s. 15) zminuji, Ze podnikani fyzickych osob je nejrozsifencjsi formou
podnikéni. Pro zisk Zivnostenské opravnéni, musi spliiovat nasledujici podminky:

e Dosahnout osmnacti let v€ku

e Byt bezhonny

e Byt zplsobily k pravnim tkoniim

Vyhody a nevyhody zivnostenského podnikéni dle Vebera a kol. (2012, s. 46):
Vyhody
e Mezi hlavni vyhody zivnostenského podnikani se fadi predevSim minimalni
mnozstvi formalné-pravnich tkont.
e Také naklady spojené se zaloZenim zivnosti jsou takika nulové.
e U vétSiny zivnosti miZe Zivnostnik hned zahajit své podnikani.
e Snadné ukonceni €innosti.
e Neni nutnost pocatecniho kapitalu.
e Moznost volby mezi daitovou evidenci a ucetnictvim (pokud neni podnikatel zapsan
v obchodnim rejstiiku).

e Moznost uplatnéni pausalni dané, pokud je to pro podnikatele vyhodnéjsi.
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Podnikatel je zdanén dani z piijmu fyzickych osob, tedy 15 %. Mulze uplatnit
nezdanitelné ¢asti zakladu dané a ostatni odc¢itatelné polozky.
Muze podnikat sam, ale také se spolupracujici osobou, kterd pochdzi z jeho

domacnosti — naptiklad manzel/manzelka ¢i déti.

Nevyhody

Podnikatel ru¢i neomezené celym svym majetkem, tudiz z podnikani pro néj plyne
velké riziko.

Jsou kladeny velké pozadavky na znalosti a schopnosti podnikatele.

Zpravidla podnikatel zastava vétSinu Cinnosti spojenych s jeho podnikénim, at’ uz se
jedna o samotnou ¢innost, tak i administrativni a jiné zalezitosti.

Ze zisku je zaroveni placeno i socialni a zdravotni pojistény, odvody pii vysSim zisku
jsou pomérn€ vysoké.

V obchodnim jednani se mize jevit jako ,,maly partner*. (Veber a kol., 2012, s. 46)

Podle Stantkové (2007, s. 81) k provozovani Zivnosti je opravnéna jak fyzickd, tak pravnicka

osoba. Podnikatel, ktery podnik4 jako fyzickd osoba ru¢i neomezené celym svym majetkem,

a to 1 tim osobnim. V pfipadé Zivnosti neni vyzadovan zakladni kapital.

Srpova a kol. (2010, s. 67) uvadéji rozdéleni zivnosti nasledujicim zptisobem:

2.1.1 OhlaSovaci zivnosti

K provozovani je nezbytné ohlaSeni. Ohlasovaci zivnosti se dale déli na femeslné Zivnosti,

vazané zivnosti a volné Zivnosti.

o Remeslné Zivnosti — k provozovani musi Zivnostnik spliiovat uréité
podminky. Musi mit vyucni list v pfisluSném oboru, maturitu v oboru, diplom
v oboru, nebo alespon Sestiletou praxi v oboru.

o Vazané zivnosti — podnikatel musi prokdzat odbornou zpiisobilost, kterou
stanovuje zivnostensky zakon.

o Volné zZivnosti — pro provozovani neni nezbytna Zadné odborné zpisobilost.

2.1.2 Koncesované Zivnosti

Kromé splnéni odborné zptisobilosti je vyzadovana také koncese. Piikladem koncesovanych

zivnosti jsou napftiklad sluzby cestovni kancelafe ¢i taxisluzby.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 19

2.2 Podnikani pravnickych osob
Srpova a kol. (2010, s. 68) ve své publikaci uvadéji, ze pokud se rozhodneme zacit podnikat
tyka. V mnoha ptipadech bude také nezbytny pocatecni kapital. Veskeré typy pravnickych
osob musi byt zapsany v obchodnim rejstiiku.
Veber a kol. (2012, s. 69) odkazuje na obchodni zakonik, ktery definuje nasledujici
pravnické osoby:
e Osobni spolecnosti
o Kter¢ se dale déli na verejné obchodni spole¢nosti a komanditni spole¢nosti.
e Kapitalové spolecnosti
o Kter¢ se dale d¢€li na spole¢nosti s ru¢enim omezenym a akciové spolecnosti.

e Druzstva.

2.2.1 Osobni spolecnosti
Dale Veber a kol. (2012. s. 69) popisuji osobni spolecnosti jako spolecnosti, kde je nezbytna
osobni ucast podnikatele na jejim ftizeni. Déle spolecnici zpravidla neomezené ruci za

pfipadné zavazky spolecnosti.

Veiejna obchodni spolecnost

Dle Srpové a kol. (2010, s. 70) jde o pravnickou osobu, kterda nemuze byt zalozena s jinym
divodem, nez je podnikani. K zaloZeni v.0.s. je nutna ucast alespoit dvou osob, maximalni
hranice spole¢nikli neni nijak stanovena. K charakteristickym rysiim v.o.s. patii predev§im
ruceni spole¢nikll celym svym majetkem za zavazky spolecnosti. Jediny zplsob zaloZeni
v.0.8. je uzavieni spolecenské smlouvy. Aby mohla byt smlouva povazovana za platnou, je

nezbytnd pisemna forma této smlouvy.

Komanditni spolecnost

Historie komanditnich spolecnosti sahd az ddvno do sttedovéku, jak uvadi Srpova a kol.
(2010, s. 72). Pavodné ji vyuzivaly osoby, které samy nemohly obchodovat, a to
prostfednictvim jinych osob. Hojné je vyuzivaly naptiklad distojnici ¢i knézi.

Stankova (2007, s. 79) popisuje komanditni spole¢nost jako spolecnost, kde jeden nebo vice
spolecnikti — tzv. komandista ru¢i za zavazky spolecnosti do vySe svého doposud
nesplacené¢ho vkladu zapsaného v obchodnim rejsttiku a jeden nebo vice spole¢nikli — tzv

komplementat ruci celym svym majetkem. Minimalni pocet spolecnikl pro zaloZeni k.s.
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jsou dva — tedy jeden komandista a jeden komplementat. Je zde stanovena minimalni vyse

zakladniho kapitalu pro komandisty, ta ¢ini 5 000 K¢.

2.2.2 Kapitalové spolecnosti

Spolecnici maji povinnost piinést do spolec¢nosti vklad, jak uvadi Srpova a kol. (2010, s. 68)

Spolecnost s rucenim omezenym

Dle Srpové a kol. (2010, s. 68) se jednd o historicky nejmladsi formu pravnickych osob.
Stankova (2007, s. 80) udava, ze zakladni kapital spolecnosti je tvofen vklady spole¢nikd.
Dale také udava, ze s.r.o. mize zalozit minimaln¢ jedna osoba, maximalni pocet spole¢nikti
muze byt padesat. VSichni spolecnici ru¢i do vyse svych doposud nesplacenych vkladi
zapsanych v obchodnim rejstiiku. Samotna spole¢nost vSak ruc¢i celym svym majetkem. Zisk
je rozdélen dle jednotlivych vkladii spolecniki, pokud tomu spolecenska smlouva nestanovi

jinak.

Akciova spolecnost

Srpova a kol. (2010, s. 78) datuji vznik akciovych spole¢nosti do éry novoveku, jejich
popularitu ptipisuji pfedev§im rozvoji zahrani¢nich obchodt. Podle Stankové (2007, s. 80)
jde o nejkomplexnéjsi formu obchodni spolecnosti. Zakladni kapital spolecnosti tvoii akcie.
Minimalni zakladni kapital je dva miliony korun. Spolec¢nici se nazyvaji akcionafi a jsou
osvobozeni od rueni za zavazky spolecnosti. Samotnd spole€nost ru¢i celym svym
majetkem. Minimalni podet spoleénikii se v riznych zemich lisi. V Ceské republice je

stanoveno, ze minimalni pocet akcionari je jedna pravnicka osoba nebo dvé fyzické osoby.

DruZstvo

Druzstvo je podle Staitkové (2007, s. 80-81) spolecenstvi neuzavieného poctu osob zalozené
za ucelem podnikéani nebo zajistovani hospodarskych, socidlnich nebo jinych potieb ¢lent.
Cleny druzstva musi byt minimalng dvé pravnické osoby nebo alespoii pét fyzickych osob.

Minimalni vySe zédkladniho kapitalu ¢ini padesat tisic K¢.
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3 ANALYZA TRHU

Pted samotnou realizaci svého podnikani je nezbytné, aby byla provedena dikladna analyza
prostiedi okoli podniku. Existuje fada nastroji, které se zabyvaji rozborem makro a mikro

prostiedi okoli podniku.

3.1 SWOT analyza

SWOT analyza se fadi mezi nejjednodussi metody analyzy podniku, jak uvadéji Kozel a kol.
(2011, s. 45) Zminuji, Ze prostfednictvim analyzy identifikujeme silné (Strength) a slabé
(Weak) stranky podniku a pomtze také vymezit ptilezitosti (Oportunities) a hrozby (Threat),
které pochéazeni z vnéjsiho prosttedi firmy. Nazev SWOT pochazi z poc¢ate¢nich pismen

jednotlivych aspektl této analyzy.

Kozel a kol. (2011, s. 46) dale popisuji fungovani samotné analyzy. Silné a slabé stranky
pochazeni zevnitt samotného podniku. Ptilezitosti a hrozby vychéazi z vnéjsku, kterym se

podnik obklopuje.

Dle Hanzelkové (2017, s. 139), by SWOT analyza méla obsahovat pouze podstatna fakta,
nikoli spekulace. Dale je zapotiebi, aby analyza byla objektivni, nemé&ly by se do ni promitat

subjektivni nazory. A vzdy by tato analyza méla byt zpracovana za konkrétnim tcelem.

Gattis (2010, s. 40) ve své publikaci zmifluje, Ze analyza slabych stranek napomaéha,

abychom se nepoustéli do oblasti, ve kterych nemizeme dosahnout konkuren¢ni vyhody.

Jakubikova (2008, s. 103) detailnéji popisuje jednotlivé stranky SWOT analyzy:

e Silné stranky — silné stranky jsou internimi faktory firmy, diky kterym firma vynikne,
definuji, v ¢em je firma lep8i nez konkurence. Diky vyuziti silnych stranek mize
firma ziskat konkuren¢ni vyhodu. Pfi analyze silnych stranek firmy dochazi tedy
k posouzeni schopnosti daného podniku.

e Slabé stranky — slabé stranky jsou opakem téch silnych. V nékterych ptipadech se
muZze nedostatecné mnozstvi silnych stranek jevit jako slaba stranka firmy. Slabé
stranky zamezuji firm& prosperovat.

e Prilezitosti — prilezitosti pochédzeji z vnéjSiho prostfedi podniku, museji se nejprve
odhalit, aby se s nimi dalo efektivné pracovat. PtileZitosti pfedstavuji moznosti, které

kdyz firma realizuje, zvySuji se jeji Sance na rast podniku.
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e Hrozby — za hrozby jsou povazovany nepiiznivé situace ¢i zmény v okoli podniku,
které mohou zpusobit piekazky v ¢innosti firmy. Podnik musi byt flexibilni, umét
pruzné a rychle reagovat na zmény, diky tomu bude 1épe schopen minimalizovat ¢i

odstranit dané hrozby.

3.2 Porteriv model péti sil

Jak uvadi Porter (1994, s. 4), podnik si musi vytvofit takové postaveni na trhu, kde nebude
ohrozovan konkuren¢nimi podniky. Klicovym faktorem pro vypracovani strategie je detailni
analyza konkurenéniho prostfedi, na zaklad¢ poznatki z této analyzy je podnik schopen Iépe

definovat konkurenci.

Jak uvadi Hanzelkova (2017, s. 196), Porterova analyza napovi, jaka strategicka opatfeni by

m¢él podnik uplatnit pfi vytvareni své strategie.

Srpova a kol. (2010, s. 131) také zminuje dilezitost pochopeni konkurenénich sil. Pfi
spravném identifikovani danych sil je mnohdy podnik schopen néktery z nich ovlivnit svymi
strategickymi rozhodnutimi. Pokud chce byt podnik GspéSny, musi umét tyto sily spravné
rozpoznat, pruzné na n¢ reagovat a v nejlepsim piipadé se pokusit o jejich zménéni ve sviij

prospéch.

Porter (1994, s. 5-33) se ve své analyze zabyva pisobenim péti konkurencnich sil —
stavajicimi konkurenty, nové vstupujicimi firmami, substituty, odbérateli a dodavateli.

e Nové vstupujici firmy — s ptfichodem novych firem na trh ¢asto dochazi ke stlaceni
cen a k rstu ndkladl, coz vede ke snizeni ziskovosti. Hrozbu vstupu novych firem
do odvétvi ve znacné mife ovliviluje existence piekazek vstupu a také, jaka bude
reakce stavajicich firem.

e Stavajici konkurence — firmy se mezi sebou ptfedhani, ktera z nich uhaji lepsi
postaveni na trhu. Existuje fada metod, které firmy ke svému konkuren¢nimu boji
pouzivaji, jako cenova konkurence, vylepSeni svého post-prodejniho zdkaznického
servisu, reklamy. Mezi hlavni pfileZitosti konkuren¢niho boje patii tlak, ktery

e Substituty — substituty limituji firmy v jejich ziskovosti. Do zna¢né miry ovliviiuji
cenu. Pokud by byl substitut prodavan za zajimavéjsi cenu, zadkaznici mohou snadno

prejit ke konkurenci.
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¢ Odbératelé — snaha odbérateld neboli zadkaznik je, ziskat co nejkvalitné;si
produkty, za co nejlepsi ceny. Cim vyssi je poptavany objem produktii od odbérateld,
tim lep$i maji vyjednavaci postaveni.

e Dodavatelé — dodavatelé uplatiiuji svou pfevahu ve vyjednavani hrozbou zvysSeni
cen Ci snizeni kvality nabizenych sluzeb. ZvySeni dodavatelskych cen vede ke

snizeni ziskovosti firem.

Hanzelkovéa (2017, s. 198) dodava, ze hrozba ptichodu novych konkurenti by méla
v budoucnosti nartstat. Je tedy nezbytné, aby si podnik vybudoval kvalitni vztahy se svymi
zakazniky a dodavateli. M¢l by také vénovat pozornost rozvoji svych vyrobkl a sluzeb, aby
byl i nadédle konkurenceschopny. Zékaznik, o kterého bude podnik pecovat a bude mu
poskytovat kvalitni sluzby bude s vétsi pravdépodobnosti loajalni a nebude vyhledavat

alternativy.

3.3 Pest analyza
Dle Nagyové a kol. (2014, s. 67-68) jde o tradi¢ni metodu hodnotici vliv makroprostiedi.
Zohlednuje faktory, které nejvice ovliviiuji dany podnik. Pfi vyuZiti této metody vychazime

z minulého vyvoje a snaZime se piedvidat a analyzovat vlivy prostiedi v budoucnu.

PEST analyza se vénuje Ctyfem faktorim, P zastupuje politicko-pravni faktory, E jako
ekonomické faktory, S vyjadfuje socidlné-demografické faktory a T znamena technologické

faktory. (Dvotacek a Sluncik, 2012, s. 10-14)

Politicko-pravni faktory
Nagyova a kol. (2014, s. 68) uvadi, Ze politické prosttedi do jist¢ miry ovliviiuje chod
podniku. Nafizeni a normy stanovené Evropskou unii miZou mit na podnik velmi vyrazny
dopad.
Podle Dvotacka a Sluncika (2012, s. 10) politicko-pravni faktory vymezuji pravidla
podnikové Cinnosti.
Patii sem zejména:

e typ vlady a jeji stabilita;

e svoboda tisku, uroven byrokracie a korupce;

e regulace a deregulace ekonomiky a trendy regulace a deregulace;

e pravdépodobné zmény v politickém prostiedi
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Ekonomické faktory

Ekonomické faktory jsou dle Kotlera (2007, s. 146) obrazem aktudlniho ekonomického déni,
ovliviiuji kupni silu a také do jisté miry nakupni zvyky spotiebiteli. Nagyova a kol. (2014,
s. 68) udava, ze ekonomické faktory jsou do jisté miry ovlivnény hospodaiskou politikou
dané zemé, ale také mezinarodnimi vztahy. Soucasnd hospodarska situace reflektuje stav
ekonomického prostiedi. Mezi faktory ovlivitujici ekonomické prostedi fadime predev§im

miru inflace, tempo rastu ¢i daitovou politiku.

Socialné-demografické faktory

Demografie se zabyva studiem obyvatelstva, které vytvati potencialni trhy, proto je nezbytné
vénovat témto faktoriim pozornost. Velikost a vékova skladba obyvatel hraji klicovou roli
pfi rozhodovani a piisobeni na daném trhu, zda se vyplati vstoupit na novy trh nebo zda
vytrvat na stavajicim trhu. Hustota zalidnéni ¢i rychlost ristu populace jsou dalSimi

ukazateli, které se vyplati sledovat. (Kozel a kol. 2011, s. 26)

Technologické faktory

Nagyova a kol. (2014, s. 68) uvadéji, ze technologické prostiedi je dan védecko-technickym
pokrokem spolecnosti. Firmy prostfednictvim aplikace novych technologii jsou schopny
snizit své naklady ¢i se odlisit od konkurence, coz jim mize ptinést jistou vyhodu na trhu.
Pro podnik je klicové sledovat neustalé zmény v technologickém prostiedi a na dané zmény

pruzn¢ reagovat a pfizpisobovat se jim.
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4 BUSINESS MODEL

V dnesni dobé se problematikou business model zabyva nespocet riznych autorti, jedina,
ucelena a platnd definice vSak nebyla doposud stanovena. Autofi se vSak na klicovych
aspektech business modelt shoduji. Kdo je nasim zakaznikem? Jakou hodnotu vytvaiime?
Vyftesi nas produkt/sluzba zakaznikovy problémy? Jakym zplisobem se produkt/sluzba
dostane k zédkaznikovi? Z ¢eho bude mit firma piijmy? Jaké zdroje jsou klicové pro firmu?

Jaka je struktura naklada?

Osterwalder (2012, s. 14-16) definuje business model jako proces tvory, dodavani a
ziskavani hodnoty. Stanovil dale devét stavebnich prvki, které funguji jakozto vysvétleni
toho, jak mé podnik vyd¢lat penize. Business model je tedy detailni strategie, kterd miize

fungovat prostfednictvim organizacnich struktur, procesi a systémil.

Svobodova a Andera (2017, s. 61) problematiku business modelt shrnuli velice prakticky a

jednoduse. Jde o zptisob, jakym podnik ziska od zadkaznikd penize.

Mullins (2009, s. 9) definoval pét zékladnich slozek, které kazdy business model musi
obsahovat. Tyto klicové prvky udavaji, jestli je podnik schopny piezit.
Jedna se o:

e Model ptijml — Z ¢eho a za jakych okolnosti budou podniku plynout ptijmy?

e Model hrubé marze — Jaky je rozdil mezi cenou a naklady?

e Provozni model — Co vSe bude podnik hradit, aby zvysil své Sance na tspéch?

e Model pracovniho kapitalu — Musi byt hotovost vazana v zasobach na dlouhou dobu?

Miize podnik zaplatit dodavateliim se zpozdénim?

e Investicni model — Za jak dlouho podnik pokryje své néklady?

Dle Gassmanna a kol. (2014, s. 7) business model nam poskytuje odpovédi na otazky — Kdo-
co-jak-pro¢ — neboli definuje kdo jsou nasi zakaznici, co vytvaiime za produkt, jak produkt
vytvafime a proc€ je naSe podnikani ziskové. Otazky, kdo a co fesi vnéjsi aspekty, otazky jak
a pro¢ se zabyvaji vnitinimi rozmeéry.

Noviékova (©2020) uvadi, Ze business modely najdou vyuZiti u vSech firem. Nové zac¢inajici

N 24

snazi spiSe o inovovani svych business modeld, sdhnou spiSe po klasickém modelu canvas.
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4.1 Canvas vs. Lean Canvas

V obou dvou ptipadech se jedné o nastroje na tvorbu business modelti. Mohou se na prvni
pohled jevit takika identicky, oba dva jsou rozdéleny do deviti bloki. Rozdil mezi nimi je
pfevazné ve vyuzitelnosti pro rizné faze zivota podniku. Business model canvas, za jehoz
vynalezem stoji Osterwalder, se ukazal byt skvélym pomocnikem pro uz zabéhnuté podniky.
Ash Maurya diikladné nastudoval Osterwaldertiv business model canvas, vSiml se jeho
nedostatkii a pfiSel sinovaci klasického canvasu, ktery bude vhodnéjsi pro zacinajici
podniky, které musi fesit jiné situace a problémy nez uz zabéhnuté podniky. (Skowron, ©

2020)
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S5 BUSINESS MODEL CANVAS

Business model Canvas byl vytvofen Alexandrem Osterwalderem. Jeho snahou bylo
vytvorit nastroj, kterym by mohl zjednodusit pojeti business modelti, nastroj, kterému budou
vSichni snadno rozumét. Dana koncepce musi byt pomérné jednoduché, aby k ni mohlo byt
pfistupovéano intuitivné a mohla se tak stat jakymsi spoleénym jazykem, diky kterému
budeme schopni business modely snadno popsat. Osterwalder graficky znazornil devét
prvkl, které pokryvaji celou podnikatelskou ¢innost podniku, coz umoziiuje snadnou

interpretaci toho, jakym zptsobem podnik pracuje. (Osterwalder, 2012, s. 15)

Klicové Vztahy se
" ¢innosti ) zdkazniky ) o
Klicova Hodnotove Zakaznické
partnerstvi Klitove nabidky Distribu&ni segmenty
zdroje kanaly
Struktura nakladd Zdroje pFijma

Obrazek 1 Business model Canvas (Osterwalder, 2012, s. 18)

5.1 Zakaznické segmenty
Podle Osterwaldera (2012, s. 20) tento stavebni prvek definuje subjekty, na které podnik
zamétfuje svou Cinnost. Zakaznici jsou klicovym zdrojem pro kazdou firmu. Zakaznici
pfindsi podniku zisk, bez nich nemlze Zadny podnik dlouhodobé fungovat. Pro firmu je
nezbytné, aby své zadkazniky rozdélila do n€kolika segmenti s ohledem na jejich potieby.
Poté se musi rozhodnout, které segmenty jsou primarni pro jejich ¢innost a na ty se nasledné
zaméfi, zbylé segmenty bude ignorovat. Osterwalder a kol. (2012, s. 21) uvadéji pét
zakaznickych segmentt:

e Masovy trh — sousttedi se na velké mnozstvi zdkaznikt, které néco spojuje.

e Nikovy trh — cili na konkrétni zdkaznické segmenty, vice se jim prizpusobuje.

e Segmentace — segmenty maji rozdilné potieby.

e Diverzifikace — cili na dva zédkaznické segmenty s naprosto odliSnymi potiebami.

e Vicestranné platformy — zaméfuji se na provazanost dvou ¢i vice zdkaznickych

segmentl (aby dany model fungoval, je zapotiebi pfitomnost obou z nich).
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5.2 Hodnotové nabidky

Osterwalder a kol. (2012, s 22) popisuje hodnotovou nabidku jako soubor produktii a sluzeb,
které tvoti hodnotu pro konkrétni zakaznické segmenty, a tim dochazi k uspokojeni jejich
potieby. Osterwalder a kol. (2012, s. 23-25) uvadi n¢kolik faktord, které mohou piispét
k tvorbé hodnoty.
e Novost — uspokojovani novych potieb.
e Vykon — zlepSovani vykonu.
e Prizplisobeni — vyrobky a sluzby jsou pfizptisobovany specifickym potiebam
zakaznickych segmentt.
e Zvladnuti ukolu — pomoc zékaznikovi splnit tkol.
e Design — vyjime¢ny design miZze pomaha 1épe zaujmout.
e Znacka — samotna znacka je nositelem hodnoty.
e Cena —niZ8i cena uspokoji zdkaznika.
e Dostupnost — zajiSténi dostupnosti vyrobki a sluzeb zdkaznikim, ktefi k nim neméli
drive pristup.

e Vyuzitelnost — snadné€jsi vyuZzivani se tési vétsi oblibe.

5.3 Kanaly

Tento prvek vysvétluje, jak firma komunikuje se svymi zdkazniky a jak jim dorucuje
vytvofenou hodnotu. Je dilezité védét, jaké kandly zakaznické segmenty preferuji, a které
vyuzivaji nyni. Které¢ kanaly nejlépe funguji, které jsou nejefektivnéjsi. Kanaly délime na
vlastni, kdy se jedna naptiklad o prodej ptes vlastni prodejnu, a partnerské, kdy prodavame
zbozi naptiklad skrze partnerskou prodejnu ¢i velkoobchod. Partnerskd forma prodeje nam

poskytuje vyhodu vétsiho dosahu, avSak vede k niz§im marzim. (Osterwalder a kol. 2012, s.

27)

5.4 Vztahy se zakazniky

Tento prvek se vénuje popisu budovani vztahli mezi firmou a jednotlivymi segmenty
zakaznikd. Je nutné, aby meéla kazdd firma jasno vtom, jaky vztah chce s kazdym
zakaznickym segmentem vytvofit. DalSim dilezitym bodem, ktery je nezbytné si ujasnit, je,
co od nas jednotlivé zdkaznické segmenty ocekavaji. Vyhodné védét je také, jak nakladné

potencialni vztahy jsou. Vztahy se zakazniky je mozné rozd¢lit do Sesti kategorii:
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e Osobni asistence — vzdjemna interakce, komunikaci se zdkazniky ma na starost
zastupce firmy;

e Individualizovana osobni asistence — nejdiivérnéjsi typ vztahu, udrzovani osobnich
vztahl s vyznamnymi klienty

e Samoobsluha — zZadné pfimé vztahy se zakazniky

e Automatizované sluzby — automatizované sluzby rozpoznaji zakaznikovy potieby a
nabidnou jim sluzby na miru

e Komunity — komunikace se zakazniky formou zdkaznické komunity, intenzivni
forma komunikace

e Spolutvorba — zapojeni zakazniki, podileji se na tvorbé hodnoty (Osterwalder a kol.

2012, s. 29)

5.5 Zdroje prijmi
Je nutné zjistit, za jakou hodnotu jsou zékaznici ochotni zaplatit. Pokud je firma schopna
uspésné odpovedét na tuto otazku, umozni ji to generovat zisk z jednotlivych zdkaznickych
segmentl. Piijmy lze generovat hned nékolika zplisoby:

e Prodej aktiv — zdkaznik se koupi produktu stava jeho vlastnikem.

e Poplatek za uziti — zdkaznik plati za to, aby mohl vyuzivat néjakou sluzbu.

e Predplatné — diky koupi ma zdkaznik neustaly ptistup ke sluzb¢.

e Pljcovani/pronajem — zakaznik ma do€asny piistup k danému produktu ¢i sluzbé.

e Poskytovani licenci — zdkaznik ma pfistup k vyroku ¢i sluzbé, které jsou chranény

autorskymi pravy.

Zasadni dopad na vygenerovany zisk ma vybér cenotvorného mechanismu, ktery se déli na
fixni cenotvorbu, kdy ceny jsou stanoveny piredem, a dynamickou cenotvorbu, kdy ceny se

méni dle aktualni situace na trhu. (Osterwalder a kol. 2012, s. 30-33)

5.6 Klicové zdroje

Zde jsou definovany nejpodstatnéj$i zdroje, nezbytné pro spravné fungovani business
modelu. Jednotlivé zdroje se odviji od typu business modelu, jejich podoba se tedy lisi.
Zdroje mizou mit fyzickou, finan¢ni, dusevni ¢i lidskou podobu.

e Fyzické zdroje — vétSinou vyzaduji znacné mnozstvi kapitalu (budovy).
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e DuSevni zdroje — nartstaji na dilezitosti, ndrocné na vytvoieni, maji vSak velkou
hodnotu (znacky).

e Lidské zdroje — kliovy prvek v oblastech, kde jsou nutné naptiklad znalosti
(farmacie).

e Financ¢ni zdroje — potiebné k ziskani kvalifikovaného personélu. (Osterwalder a kol.

2012, s. 35)

5.7 Klicové Cinnosti
Tento prvek napovidd, co vSe je nezbytné udé€lat, aby firma mohla byt uspésna, tvofit a
prezentovat svou hodnotovou nabidku. Jednotlivé kroky se odviji od daného business
modelu. Je nezbytné si urcit, jaké kli€¢ové Cinnosti vyZaduji hodnotové nabidky, nasi
zakaznici, ¢i zdroje ptijmu. Klicové ¢innosti se déli do tfech zdkladnich kategorii.

e Vyroba — nejdulezitéjsi ¢ast business modelt vyrobnich firem (vyroba vyrobki)

e Refeni problémt — ziskavani novych znalosti (efektivngjsi feSeni problému

zakaznikl)
e Platforma/sit — péce a inovovani platforem ¢i siti (fizeni sluzeb platformy)

(Osterwalder a kol. 2012, s. 36-37)

5.8 Klifova partnerstvi
Navazovani partnerstvi, budovani propracované sité dodavatell patii mezi vyznamné slozky
business modeltl. Nebot’ prostfednictvim téchto partnerstvi dochazi k zisku dalSich zdroju ¢i
sniZeni rizika. RozliSujeme tfi typy motivace pfi tvorbé partnerstvi.

e Optimalizace a Gspory z rozsahu — cilem je snizeni nakladi (outsourcing)

e SniZeni rizika a nejistoty — strategické spojenectvi mezi konkurenty

e Ziskani urcitych zdrojii a ¢innosti — ziskani urc€itych znalosti ¢i licenci (zakoupeni

licence misto samotného vyvoje) (Osterwalder a kol. 2012, s. 38-39)

5.9 Struktura naklada

Naklady, které podnik pii své podnikatelské ¢innosti musi vynakladat, jsou obsazeny
v tomto prvku. Tyto naklady Ize snadno vy¢islit, jakmile definujeme klicové zdroje, Cinnosti
a partnerstvi. Snahou kazdého podniku je minimalizovat ndklady. RozliSujeme dva typy

struktur nakladu.
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e Model motivovany naklady — maximalni minimalizace nakladt, nizké ceny, vysoka
automatizace (Ryanair)
e Model motivovany hodnotou — exkluzivita, vysoka individualizace sluzeb (luxusni

hotely) (Osterwalder a kol. 2012, s. 40-41)
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6 LEAN CANVAS

Jedna se o inovovany Business model Canvas, ktery od Osterwaldera, pfevzal a nékteré
prvky piepracoval Ash Maurya, aby byl model 1épe vyuzitelny pro nové zacinajici podniky.
Jak uvéadi Novakova (2020) velkou vyhodou Lean Canvas je jeho stru¢nost. Diky tomu
muzeme snadno odhalit jeho potencialni rizika. Dal$i vyhodou je, ze diky jeho
jednoduchosti, miizeme snadno jeho podstatu vysvétlit i nezainteresovanym subjektiim, kteti

o jeho fungovani nemaji nejmensi tuSeni, vSichni tedy snadno pochopi jeho podstatu.

Nové prvky Lean Canvas modelu dle Mauryi jsou problémy, feseni, kliCové metriky a

nespravedliva vyhoda.

Klitové Vztah
giffnosti azniky
Neférova
. Reseni , vyhoda i L
Klicova Hodnotové Zakaznické
pa rstvi " nabidky segmenty
Klicov
oje Distribuéni
kanaly
Problémy Klicové metriky
Struktura nakladi Zdroje pfijmG

Obrazek 2 Lean Canvas (Maurya, 2016, s. 25)

6.1 Problémy

Tento prvek nahradil Osterwaldova klicova partnerstvi. Zacinajici firmy jeSté nemaji
vybudovany zadnd partnerstvi, proto je pro né¢ tento prvek momentaln¢ zanedbatelny.
Naopak, s ¢im se musi potykat, jsou problémy zakaznikl. Otazkou je, jakym zptisobem na
dané problémy nahliZet. V prvni fadé¢ musi podnik identifikovat problémy, se kterymi se

potykaji jeho potencidlni zdkaznici. (Maurya, 2016, s. 47)

6.2 Reseni

Dal8im prvkem, ktery Maurya nahradil jsou klicové ¢innosti. Priority a problémy zakaznika
jsou schopny se rychle ménit, vyvijet. Proto zde neni prostor tvofit predCasné zavéry a
definice feSeni. Na mist¢ je komunikovat se svymi zakazniky a feSeni s problémy svazat az

co nejpozdéji. (Maurya, 2016, s. 52)
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6.3 Klicové metriky
Stavebni prvek klicové zdroje byl nahrazen pojmem klicové metriky. Jedna se o kliCové
ukazatele, které podnik pouziva k métfeni své vykonnosti. Také pomahaji identifikovat

dalezité milniky v Zivotnim cyklu daného podniku. (Maurya, 2016, s. 61)

6.4 Nespravedliva vyhoda

Cast, kterou Maurya nechal jako posledni se jmenuje nespravedliva vyhoda, diive prvek
s ndzvem vztahy se zakazniky. Skutecna nespravedliva vyhoda dle Jasona Cohena je néco,
co nelze snadno zkopirovat ¢i koupit. (Maurya, 2016, s. 63, cit. podle Cohena) Firma, ktera
zacina, jesté nema své zakaznické portfolio, musi se tedy zaméfit na nalezeni vyhody, ktera
ji dostane pted konkurenci, diky které ji zadkaznici objevi. Tento prvek je tedy o motivaci a

rozvoji spolecnosti. (Maurya, 2016, s. 63)
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7 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Samotnému zahdjeni podnikatelské cinnosti by méla ptfedchazet dikladna reSerse
problematiky, kterd se k podnikéni poji. Osoba, ktera se rozhodne podnikat by taktéz méla
vénovat patfiény Cas analyze trzniho prostiedi, do kterého chce své podnikéani zasadit. M¢la
by byt sezndmena s konkurenci ve svém odvétvi a okoli a faktory, které na jeji podnikani
muzou mit zna¢ny vliv. Také je nezbytné byt obezndmen s riziky, protoze rizika jsou vzdy

soucasti zivota kazdé¢ firmy a kazdého podnikani.

Jak jiz bylo zminéno vySe, analyzu trhu neni radno podcenit, protoze na podnik mohou
pusobit vladni zasahy, mize se potykat s dopadem ekonomické krize, mize se dostat do
problému kvili piisobeni konkurencnich sil, ¢i na néj mohou tlacit jeho vlastni zdkaznici.
Cim Iépe bude podnikatel v této oblasti pfipraven, tim méné véci ho zaskoéi. Lze analyzovat
vnéjsi 1 vnitini prostfedi, nastroji, kterych je mozno vyuzit je nespocet. Nejéastéji jsou

vyuzivany tyto tfi nastroje: PEST analyza, Portertiv model péti sil a SWOT analyza.

Avsak klicovou véci v podnikéni je hodnota. Podnikatel musi pfijit na to, co jeho potencialni
¢1 stavajici zakaznici za tu hodnotu povazuji, za co jsou ochotni platit, kolik jsou za ni
ochotni platit a jakym zptisobem ji k nim doruc¢i. Pokud chce podnikatel v drsném svéte
podnikani uspé€t, nesmi se honit jen za vidinou zisku, ale musi se na podnikani divat 1 z té
lidské stranky, musi zkratka v prvni fadé uspokojovat své zakazniky. K nalezeni odpovédi
na vySe zminéné otazky poslouZzi vytvotreni business modelu. Mezi nejznamé;jsi néstroje pro
tvorbu business modelt patii Canvas a Lean Canvas. Lean Canvas je oproti klasickému
Canvasu vhodnym nastrojem pro nove€ zacinajici podniky, které jesté nemaji své stalé

zakazniky. Proto byl pro potieby této prace zvolen pravé business model Lean Canvas.
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II. PRAKTICKA CAST
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8 ANALYZA TRHU

Tato kapitola se vénuje analyze trzniho prostiedi bistra. Vyuzity k tomu budou tfi nastroje,

které slouzi pro analyzu prostiedi — PEST analyza, SWOT analyza a Porteriv model péti sil.

8.1 PEST analyza

PEST analyzu pouzijeme na prozkouméani makroprostiedi daného podniku. Budeme

zkoumat tyto faktory: politicko-pravni, ekonomické, socidlni a technologické faktory.

8.1.1 Politicko-pravni faktory
V politicko-pravnim prostiedi se udalo od letosniho roku hned nékolik zmén, které se

dotknou prakticky vsech podnikatelq.

Doslo k omezeni slevy na druhého z manzell. Tato sleva bude po novu uplatnéna pouze na
ty, ktefi pecuji o dit€ do 3 let véku. Timto omezenim chtéji poplatniky pfimét ke vstupu na

trh prace.

Zména ¢eka také studenty, ktefi az doposud mohli uplatiiovat slevy. Od ledna letoSniho roku
je sleva na studenta zrusena. Snahou zakonodarcti v tomto piipadé je omezit mnoZstvi osob,

které uzivaji status studenta pouze formalné, avSak zadného studia se aktivné neucastni.

ZruSeni se mimo slevy na studenta tyka také slevy na dani za umisténi ditéte do pfedskolniho
zafizeni. Hlavnim divodem je zde fakt, Ze této slevy vyuzivali pfedevSim poplatnici
s vys8im zakladem dan€. Oproti tomu nizkoptijmovi poplatnici po uplatnéni jinych slev tuto
slevu ani nevyuzili, protoze si ji vhledem k jejich nizkému zakladu dané ani nemohli

uplatnit.

Dals§i zménou v oblasti dani je zvySeni sazby dané z nemovitych véci, kterda se zvysi
pramémeé o 80 %. ZvySuje se také dan za nebytové prostory vyuzivané k podnikdni
z ptivodnich 2 K& na 3,50 K¢& za 1 m?. Nové bude toto zvyseni aplikovatelné i na veskeré
mistnosti v domech a bytech, které slouzi k podnikéni, at’ se jednad o nebytovy prostor ¢i
nikoli.

Dalsi zménou je také redukce snizenych sazeb DPH z ptavodnich 10 % a 15 % na jednu

spole¢nou sazbu, ktera ¢ini 12 %.

Z divodu inflace dochézi také ke zvySeni ceny délni¢ni znamky o 800 K¢, z plivodnich
1 500 K¢ na 2 300 K¢. Piavodni cena byla nezménéna od roku 2012 a v soucasnosti jiz

neodpovidala jeji skute¢né hodnoté. (mfcr.cz, 2023)
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Tyto zmény ani zdaleka nejsou vSechny, se kterymi se nejenom podnikatelé, v letoSnim roce

potkaji.

8.1.2 Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory, které ovlivituji vyvoj podniku ¢i jeho ekonomicky prospéch,
fadime napfiklad miru inflace, mzdy, HDP ¢i mira nezaméstnanosti. Ekonomickou situaci
v CR také zisadné ovlivnil valeény konflikt mezi Ruskem a Ukrajinou, s jehoz dopady se

ekonomika stale potyka.

HDP

V loniském roce doslo k poklesu HDP z 2.4 % na 2 %. Dle analytiki je tento pokles HDP
zpusoben vysokou inflaci, se kterou se ekonomika v soucasné dobé potyka. Mezikvartalné
se HDP v lonském roce vsak zvysil o 0,2 %, coz dava nadéji, Zze v letoSnim roce by se

ekonomice mohlo dafit o néco Iépe. (ceskenoviny.cz, 2024)

Nejlepsiho HDP dosahla Ceska republika v roce 2021, kdy HDP vzrostlo o 3,3 %. (czso.cz,
2021)

Vyvoj HDP v %

3,5 3;3

3
2,5

2

2
15

1
0,5

0

2021 2022 2023

Obrazek 3 Vyvoj HDP v % (Vlastni zpracovani)

Inflace
Nejvyssi miru inflace jsme zaznamenali v roce 2022, kdy ro¢ni inflace ¢inila v priméru 15,1

%. (cnb.cz, 2023) Do vysoké inflace se ve znaéné mife promitly zvySené dovozni ceny
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zejména energii a potravin. Ropa zdrazila o 63 %, elekttina o 246 % a plyn o 377 %. Ani po
skonceni konfliktu na Ukrajin¢ nemiizeme ocekdvat navrat k ptivodnim hodnotdm, a to
z diivodu, Ze Evropa nechce byt i nadale zavisld na ruském plynu, ale jakékoli alternativy
jsou drazsi. (ey.com, 2022) Vzrostly také ceny potravin a to o 27,1 %, nejvetsi naristy
zaznamenaly pievazné trvanlivé potraviny jako mouka, mléko, cukr, vejce, brambory.
(czso.cz, 2022)

V lofiském roce inflace klesla na primérnou hodnotu 10,7 %, coz bylo v souladu
s prognozami. Dle Jana Prochazky, ¢lena bankovni rady CNB, se o¢ekava i nadale pokles
inflace, ktera by méla dosahovat v pruméru 2,6 %. (cnb.cz, 2023) V roce 2021 primérna

inflace ¢inila 3,8 %. (hyponamiru.cz, 2024)
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Obrazek 4 Mira inflace v % (Vlastni zpracovani)

Priamérna mzda

Primérna mzda v Ceské republice podléha rostoucimu trendu, je tedy kazdym rokem
zvySovana. Ve sledovanych letech doslo k nardstu o: 2 040 K¢ a 3 024 K¢&. V roce 2021
Cinila primérna mzda 38 277 K&, v roce 2022 40 317 K¢ a v roce 2023 43 341 K¢. (czso.cz,
2024)

Mezi jednotlivymi kraji je nejvyssi primérna mzda v Praze, kde jeji hodnota €ini 55 925 K¢.
Ve Zlinském kraji je druha nejnizsi primérna mzda v Ceské republice, dosahuje hodnoty

42 318, coz je pod celorepublikovym primérem. (el5.cz, 2024)
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Proimérnd mzda v Ceské republice (v K¢)
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Obrazek 5 Pramérna mzda v Ceské republice (v K&) (Vlastni zpracovani)

Nezaméstnanost

Mira nezaméstnanosti se v pribéhu ptedeslych tfech let pfiliS neménila. V priméru se
celorepublikova mira nezaméstnanosti pohybovala v rozmezi 3,43 % - 3,73 %. (czso.cz,
2023) Nezaméstnanost ve Zlinském kraji je oproti praiméru CR nizsi, v roce 2023 &inila mira

nezaméstnanosti ve Zlinském kraji 2,86 %. (databaze-strategie.cz, 2023)

Mira nezaméstnanosti v %
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Obrazek 6 Mira nezamé&stnanosti v % (Vlastni zpracovani)
8.1.3 Socialni faktory

Kunovice jsou malé mésto leZici v okresu Uherské Hradisté. Zije zde okolo 5 600 obyvatel,

konkrétné k 31.12.2021 zde bylo hlaSenych 5 452 obyvatel. (czso.cz, 2022)
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Kunovice maji velmi strategicky vyznamnou pozici, lezi totiz na kfizovatce mezi mésty
Uherské Hradisté, Hlukem a obci Ostrozskd Nova Ves. Také se zde nachazi néjezd na
obchvat vedouci z Uherského Brodu smérem na Brno. Tudiz denné pfes Kunovice projedou

stovky fidica.

V Kunovicich se nachazi také n&kolik §kol — ZS U Pélenice, ZS Cervena cesta, Stfedni §kola

letecka a Soukroma stfedni odborna Skola Kunovice.

Jsou zde vybudovany dva podnikatelské inkubatory, kde sidli fada firem, také se zde nachazi
velkd vyrobni firma Aircruft Industries, kterd zaméstnava vice nez 1 000 pracovnikil. Firma
pro své zaméstnance nabizi moznost zdvodniho stravovani, nicméné ne vS§ichni zaméstnanci
tuto moznost vyuzivaji a jisté by uvitali rychlé Cerstvé pripravené jidlo.

Kunovice jsou moderni rychle rozvijejici se mésto, které v poslednich letech zacalo lakat
pfevazné mladé lidi, mezi kterymi se bistra ¢i jiné obdobné podniky tési velké oblibg. Trh,
na ktery bistro cili je znacné rozsahly, jelikoz se v celych Kunovicich nachéazi pouze tfi
restaurace a jedna prodejna rychlého obcerstveni, je zde zna¢ny prostor k otevieni nového
podniku, ktery by mohl uspokojit jak projizdéjici fidice, tak hladové Skoldky nebo také

zameéstnance mistnich firem.

8.1.4 Technologické faktory

Co se fungovani bistra ty¢e, Zadné bistro se neobejde bez vatice, na kterém je mozné uvarit
BBQ omacku ¢i ry7i, kterd se v bistru bude podavat, dalSim nezbytnym pomocnikem je také
kontaktni gril, kde se bude opékat maso nebo napiiklad tortilly. Zakazniky také potcsi fresh
napoje, které se budou ptipravovat v odStaviiovaci ¢i smoothie mixéru a v neposledni fade
je to také kavovar, ktery je zkratka nezbytnosti v kazdém gastro podniku.

Zijeme v dob& modernich technologii, je nezbytné, aby podniky disponovali bezkontaktnimi
termindly pro platby, spousta lidi totiz k platbé vyuziva telefon ¢i hodinky. Dal§im dilezitym
bodem, ktery nesmime opomenout je wifi pfipojeni pro hosty bistra zdarma, zakaznici si zde
mohou pii ¢ekani na jidlo vyfidit pracovni emaily, ¢i stravit ¢as na socidlnich sitich.
V letnich mésicich by zakaznici jisté ocenili klimatizaci ¢i jiné chladirenské zatizeni, diky
kterému by se aspofi na chvili mohli osvézit. Eexistuje fada platforem ¢i aplikaci, ptes které
si ¢lovék muze z pohodli domova objednat jidlo 1 s donasSkou. Podniky maji na vybér, bud’
se mohou stat soucasti platformy jako je naptiklad Dame jidlo, pfipadné, pokud jim to

rozpocet dovoli, mohou mit svou vlastni aplikaci, kde si zdkaznici mohou objednavat jidlo,
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takto funguje napiiklad KFC. AvSak v ptipad¢ zacinajiciho podniku s omezenym rozpoctem

druha varianta prozatim nepfichazi v uvahu.

8.2 SWOT analyza

SWOT analyza se zabyva vn&jSim i vnitinim prostiedi podniku. Jsou zde zminény silné a
slabé stranky bistra, zaroven také analyza vytyCuje pftilezitosti, kterych by bistro mohlo
vyuzit ve svlj prospéch a soucasn¢€ poukazuje na mozné hrozby, kterym by bistro mohlo

éelit.

8.2.1 Silné stranky

Nejsiln€jsi strankou bistra bude jeho nabidka, kterd se od okolnich podnikii bude znacné
lisit. V bistru se budou podavat moderni svétové pokrmy predevsim z jizanské kuchyné, tyto
pokrmy se v menu okolnich podniki vyskytuji jen zcela vyjimecné. V bistru bude bran velky
zietel také na kvalitu nabizeného sortimentu, ¢erstvost pro nas bude vzdy na prvnim miste.
Dalsi silnou strankou bude také rychlost, s jakou budou pokrmy pfipravovany, veskera
nabidka bude koncipovana jednoduse a sou€asné chutné, aby zakaznik ¢ekanim na jidlo
nestravil n€kolik desitek minut. Dominantou bistra bude také jeho neotiely design, jenz se

ponese v duchu industrialismu a minimalismu.

8.2.2 Slabé stranky

V pocatcich se podniky potykaji s velkou nejistotou, tomu se neni mozné vyhnout, protoze
podnik jesté¢ nema vybudovanou Zadnou klientskou zékladnu, ale pfesto vyZaduje velkou
investici penéZnich prostfedkii. Kazdy zacinajici podnikatel musi byt na toto obdobi
pfipraven, nez se firma zab¢hne a dostane se do povédomi lidi mtze trvat tydny, ale klidné
1 mésice a v nékterych ptipadech 1 roky. V zacatcich chybi kromé zakaznikl také zkuSenosti
majitele provozovny. MiZeme mit teoreticky nastudovana kvanta informaci, ale praxe se
mnohdy zna¢né 1isi. Proto musime neodbytné pracovat, abychom dosahli svého cile. Mezi
slabé stranky jist¢ mizeme zatadit i o néco malo vyssi cenu, nez je u rychlého obcerstveni

bézné. Bude to z dlivodu vysoké kvality pouzivanych surovin.

8.2.3 Prilezitosti
V soucasné dobé¢ lidé upoustéji od vareni doma a vyhledavaji jiné mozné alternativy, kde by

se mohli stravovat, aby si uSetfili ¢as. Jelikoz bistro bude umoziiovat i donasku jidla domii,
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je zde velka Sance, Ze si jej lidé oblibi a budou této sluzby vyuzivat. Také ¢im dal veétsi
mnozstvi lidi se za¢ina zajimat o to, jaké potraviny konzumuji, davaji stale vétsi diraz na
kvalitu. Coz je pro bistro jasna prilezitost, protoze kvalita a Cerstvost pokrmua bude pro nas
prioritou. Dalsi ptilezitosti pro bistro je soucasna doba socialnich siti a influencert, kteti si
foti kazd¢ jidlo ¢i kazdy napoj a umist'uji to na socidlni sité. Bistro bude mit nadcasovy a
neokoukany design, ktery jist¢ ptilakd spoustu nadSenct socidlnich siti, ktefi radi vyuziji
tyto prostory pro svij content. V neposledni fad¢ je nutné zminit, ze v bistru se bude

nachdzet 1 détsky koutek, ktery mohou maminky vyuzit se svymi détmi.

8.2.4 Hrozby

Prvni hrozbou, se kterou musi kazdy novy podnik pocitat, je nizkd navstévnost, chvili jisté
potrva, nez si bistro najde svou stalou klientelu. Trh v dané lokalité je atraktivni, protoze zde
neni piili§ velka konkurence, coz s sebou piindsi hrozbu ptichodu nového konkurenta.
V soucasné dob¢, kdy se Evropa bude potykat s dopady valky na Ukrajing, je velice nejisty
vyvoj ekonomiky. Stejné tak podniky musi pocitat se zvySovanim cen za energie ¢i suroviny,
coz budou vyssi néklady a tim padem i niz$i zisky. V neposledni fad€ je nezbytné brat
v potaz také konzervatismus a zvyky potencidlnich zakaznikli, coz mlize zplsobit prvotni

neduvéru vici novému podniku.

Tabulka 1 SWOT analyza (Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

e Originalni nabidka e NezkuSenost

e Kvalita surovin e Nevybudované jméno
e Rychlost pfipravy e VysSicena

e Design bistra

Prilezitosti Hrozby

o Setfeni ¢asu e Nizka navstévnost

e Diraz na kvalitu e Novy konkurent

e Socialni sité e ZvySovani nakladi

e Détsky koutek e Nedlvéra
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8.3 Porteruv model péti sil

Tato ¢ast je vénovana analyze prostiedi z pohledu Portera, ktery vyzdvihuje pét sil, které

mohou ohrozovat fungovani firem ne trhu.

8.3.1 Nové vstupujici firmy

Aktudlni ekonomicka situace neni podnikdni v gastro businessu prili$ naklonéna, jelikoz se
firmy musi potykat se zvySenymi naklady za energie a suroviny, coz bylo zplUsobeny
nariistem cenové hladiny. Firmy byly nuceny zdrazit své produkty, aby kompenzovaly
ztraty. Ale vSak ani zvySené ceny podnikii neodradily lidi navstévovat pohostinska zatizeni.
V Kunovicich je velky prostor pro nové podniky, a to z divodu, ze se ve mésté nachazi
pouze ti'i pohostinska zatizeni. Klicem k uspéchu, jak byt rezistentni proti ptipadnym novym
konkurentiim je v neustdlém zlepSovani svého podnikdni. Poslouchat své zdkazniky a
sledovat soucasné svétové trendy, kterym se gastronomie ubira je nezbytné, aby podnik

neztratil na atraktivité.

8.3.2 Stavajici konkurenti
V Kunovicich se aktudlné nachazi tfi restaurace. Kazda z nich zde funguje jiz fadu let, takze

ma vybudovanou jistou povést a jejich sluZzeb denné vyuZzivaji desitky lidi.

Pansky dviir

Restaurace Pansky dvir se nachazi v prostorach podnikatelského inkubatoru Pansky dviir.
Jedné se o nejprestiznéjsi restauraci v Kunovicich, kterd nabizi i moznost prondjmu sélu,
ktery mohou lidé vyuZit na rizné oslavy ¢i jiné akce. Tato restaurace je hojné vyuzivana
predevSim pies obéd, kdy serviruji poledni menu. Restaurace profituje nejvice ze svého
umisténi, jelikoZ se nachéazi pfimo v centru mésta. Restaurace ma pomérné€ dlouhou oteviraci
dobu, ptes patek a sobotu je oteviena do 23 hodin. Pfi sestavovani menu se snazili fidit
aktualnimi gastronomickymi trendy a nabizeji tak pomémné velké mnozZstvi modernich
pokrmt z riiznych koutd svéta. Vyhodou je také moznost venkovniho posezeni. Pansky dvir
je nejvice aktivni pohostinské zatizeni v Kunovicich, protoZe se ucastni i nejriiznéjsich akei,

které mésto porada.

Masaro
Masaro je pomérné oblibena sit’ provozoven, kterd se nachazi i v nedalekych méstech jako

je Uherské Hradisté, Staré Mésto ¢i Bojkovice. Svou oblibu u zdkaznik si ziskali predevsim
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nizkymi cenami pokrmi. Avsak ¢lovék zde nemiize ¢ekat zddnou extra kvalitu ¢i chutnost.
Vétsina jejich pokrmt je nedochucend a velmi mastnd, coz v dnesni dob¢, kdy 1lidé vice
vyhledavaji zdravéjsi kuchyni neni pfiliS Zadouci. Masaro vyhledavaji z drtivé vétSiny
pracovnici pfes obéd, ktefi si zde daji poledni menu. Vyhodu méa Masaro také v tom, zZe

poskytuje moznost rozvozu jidel domii.

OK bar

OK bar se nachézi v blizkosti mistniho leti$t€ a nabizi moznost venkovniho posezeni pod
stromami. V arealu je vybudované i détské hfiste, takze na své si zde ptijdou i rodiny s détmi.
OK bar byl momentalné¢ né€jakou dobu uzavien a prochazel rekonstrukci. Oficidlni znovu
otevieni bylo 13. dubna. Snazili se lehce pozménit a inovovat svou nabidku, takZe v bistru
je mozné dostat napiiklad zmrzlinové Spagety, coz je néco vyjimecného a zaujme to

predevsim détské navstévniky. Jinak je jejich nabidka pokrmii pomérné klasicka.

8.3.3 Substituty

Substituty lidé vyhledavaji v momenté, kdy nejsou spokojeni pfedevs§im s cenou daného
zbozi. Substitutem klasického pohostinského zafizeni byvaji stanky ¢i prodejny rychlého
obcerstveni, kdy zdkaznici uptfednostni rad¢ji nezdravé jidlo, které ale bude stat nizsi cenu.
Avsak na substituty nemize byt pohlizeno jen z cenového hlediska, pro vyménu podniku se
lidé mohou rozhodnout také z diivodu, Ze v jiném zatizeni budou obslouZeni za kratsi Cas

nebo jiny podnik bude nabizet zajimavou neotfelou atmosféru.

Dtlezité v dnesni dobé je, soustiedit se na své podnikani jako celek a snaZit se tak dosahovat
co nejvyssi mozné spokojenosti u zdkaznika ve vSech ohledech. Proto v bistru bude kladen
velky diiraz na kvalitu pokrmi, rychlost servirovani a v neposledni fadé také zajimavy

design provozovny.

8.3.4 Odbératelé
Zékaznik je ve svété podnikani nepostradatelnym clankem. Zkratka bez zakaznikl se firme
nepohrnou ptijmy. Proto je nesmirné dilezité se o své zdkazniky starat a naslouchat jim, aby

se bistro mohlo neustale zlepSovat.
Vyjednavaci sila zakaznikl bistra nebude vSak pfili§ velka, jelikoz zadkazniky nebude tvofit
jen jedna skupina, nybrz vice zakaznickych segmentii — pracujici, fidi¢i, Skolaci, rodiny

s détmi, zkratka kazdy, kdo se bude chtit dobfe najist v pfijemném prostiedi. Svym
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umisténim a nabidkou bude bistro idedlnim podnikem pro vSechny vySe zminéné skupiny

zakaznik.

8.3.5 Dodavatelé
Vybér spravného dodavatele je dal§im dalezitym aspektem podnikani. Nejenom z divodu,
ze praveé na dodavanych surovinach je mozné usetfit znaéné mnozstvi nakladu, ale také

nesmi byt opomijena kvalita, kterd se mtize u kazdého dodavatele lisit.

V dnesni dob¢ je na trhu nespoCet moznosti, kde se da pfijit ke kvalitnim a cenové
dostupnym surovindm k vyrobé pokrmil, z toho divodu dodavatelé nemaji pfili§ velkou
vyjednavaci silu. Zkratka pfi zdrazeni sortimentu nebo nespokojenosti s kvalitou ¢i pozdnim
doruceni je pomérné snadné, najit si nového dodavatele, ktery bude tyto podminky spliiovat

na lepsi Grovni.
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9 DOTAZNIKOVE SETRENI

Dotaznikové Setfeni bylo provedeno s cilem identifikovat, zda by respondenti méli zajem o
zbudovani bistra v Kunovicich, dale zjistit, jaké véci ocenuji pii navstéveé pohostinskych

zatizeni a jaké jsou jejich preference, co se nabidky tyce.

K vytvoteni dotazniku byly pouzity Google Formulate, kde byl dotaznik po jeho vytvoteni
také zverejnén. Dotaznik byl respondentim dostupny nejen v elektronické podobé
prostiednictvim facebookovych stranek o Kunovicich, ale také byl k dispozici v tisténé
form¢ na pokladné meéstského uradu. Odpovédi, které byly ziskdny pisemné, se poté

prevedly do elektronické verze, aby byla prace s nasbiranymi daty jednodussi.

Byly taktéz stanoveny hypotézy, které byly po vyhodnoceni dat bud’ potvrzeny nebo
vyvraceny. K vyhodnoceni slouzil MS Excel, kde byly jednotlivé odpovédi promitnuty do

grafli, aby bylo mozné 1épe vidét zastoupeni jednotlivych odpovédi.

9.1 Stanoveni hypotéz
1. Vice nez 1/2 respondentl se stravuje mimo domov vice nez 3x v tydnu.
2. Vice nez 2/3 respondentl radi vyhledavaji pro své stravovani bistro podniky.
3. Vice nez 1/2 respondentl upfednostni moderni zahrani¢ni kuchyni pted tou ceskou.
4. Vice nez 3/4 uchazecii je ochotno zaplatit za pokrm vice penéz, pokud bude
pfipraven z kvalitnich surovin.
Vice nez 1/2 respondentt si po jidle objedna kavu.
Alespon 30 % respondentt oceni, pokud se bude v bistru nachazet i détsky koutek.

Alespon 30 % respondentti by si objednalo bezmasy pokrm.

o = oW

Dva nejoblibené;si druhy masa u respondenti jsou kufeci a vepiové.

9.2 Dotaznikové Setieni

Dotaznik se skladal ze 16 otazek, celkem na n€j odpoveédélo 83 respondentii, z toho 59 %
tvotily Zeny a 41 % tvofili muzi. VE€kové sloZeni respondentl bylo rozsahlé — ve veku 15-24
let se dotaznikového Setieni zlcastnilo 13 respondentii, nejvice obsahld skupina byla ve
veékovém rozmezi 25-39 let, téch se dotaznikového Setfeni zucastnilo 37, poté nasledovala
vekova kategorie 40-59 let, téch se zacastnilo 29 a posledni zastoupenou kategorii byl vék

vice nez 60 let, tito respondenti byli 4.
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Dotaznik byl zkracen pro respondenty, kteii uvedli, Ze pohostinskd zafizeni vibec
nenavstévuji, protoze jejich odpovédi by pro dany dotaznik nebyly relevantni. Ti, ktefi
v dotazniku naopak uvedli, Ze se stravuji i mimo domov byli ddle dotazovani na riizné otazky
s cilem zjistit, jaké jsou jejich pozadavky na podnik a jaké maji preference, co se vybaveni
¢i nabidky pokrmil a napoji tyce.

Pro vétsi prehlednost byl dotaznik rozdélen tii hlavnich blokd — stravovani mimo domov,
cena a placeni a preference. Posledni otdzka dotazovala respondenty na jejich pohlavi. Byla
zafazena az na konec dotazniku z toho diivodu, Ze tyto segmentacni otazky nejsou pro

respondenty pfili§ zajimavé.
Stravovani mimo domov
Prvni otazka zjiStovala, zda respondenti jedi alespoil nékdy mimo domov nebo téchto sluzeb

vibec nevyuzivaji. 88 % respondentd uvedlo, Ze se obcas stravuji i mimo domov.

Jite ob¢as mimo domov?

= Ano = Ne

Obrazek 7 Jite ob¢as mimo domov? (Vlastni zpracovani)

Pro respondenty, kteti uvedli, ze se nestravuji mimo domov, byla pfipravena otazka s cilem
zjistit, z jakého diivodu nevyuzivaji sluzeb pohostinskych zatizeni.

Z celkového poctu dotdzanych, 12 % uvedlo, Ze se mimo domov nestravuje, 6 respondentil
oznacilo za diivod pfilisnou finan¢ni naro¢nost do jejich rozpoctu, 3 respondenti opovedéli,
ze se jim jesSté nepodaftilo najit podnik, co by jim vyhovoval, 2 respondenti nevyhledava;ji

spole¢nost cizich lidi a 1 respondent uvedl, ze neni rad u jidla sledovan.
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Z jakého dlivodu se nestravujete mimo domov?

Nejsem rad u jidla sledovan - 1

Nenasel jsem podnik, co by mi vyhovoval _ 3
Nejsem rad ve spolecnosti cizich lidi _ 2

o
[
N
w
IN
]
&)
~

Obrézek 8 Z jakého diivodu se nestravujete mimo domov? (Vlastni

zpracovani)

K nésledujici otazce byli pfesmérovani jen ti respondenti, kteti udali, Ze se alesponi obcas
mimo domov stravuji. Cilem této otazky bylo zjistit, jak Casto se respondenti obvykle
stravuji mimo domov.

Dle vysledkt se jen 4 % respondentti stravuje mimo domov kazdy den. Nejvice z nich, a to
47 % respondentti, uvedlo, Ze se bézné stravuji v pohostinskych zatizeni 3-5x v tydnu. 35 %
respondentl zvolilo moznost 1-2x v tydnu, zbytek respondentl zvolil, Ze se stravuji mimo

domov jen 1-2x do mésice.

Jak Casto se stravujete mimo domov?

m Kazdy den m=3-5xvtydnu = 1-2xvtydnu 1-2x do mésice

Obrazek 9 Jak casto se stravujete mimo domov? (Vlastni zpracovani)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 49

Tento blok byl zakoncen otdzkou, jestli respondenti chodi na poledni menu alespoii 3x
v tydnu, aby se potvrdilo, jestli by bylo bistro vyuzivano i pfes poledni hodiny. Zde byly
vysledky velmi vyrovnané, 51 % respondentli uvedlo, Ze 3x v tydnu si poledni menu
nedavaji, nicméné 1 49 % je velmi hezky vysledek. Z toho je mozné usoudit, Ze pomérné

velkd ¢ast z respondentii by mohla vyuzit nabidky bistra i pfes ¢as obéda.

Davate si alespon 3x tydné poledni menu?

= Ano = Ne

Obrazek 10 Davate si alesponi 3x tydné poledni menu? (Vlastni zpracovani)

Cena a platebni metoda

Prvni otazka v tomto bloku zjistovala primérnou tutratu respondentl za jedno jidlo mimo
domov. Na zaklad€ odpovédi 1ze poté 1épe stanovit prodejni cenu jednotlivych pokrmd.
Nejvice respondentt, a to 49 %, uvedlo, ze v priméru utrati za jedno jidlo v rozmezi od 150
K¢ do 200 K¢, 30 % z respondenttl utrati o néco malo vice v pfepoctu od 200 do 250 K¢.
Jelikoz vétSinova Utrata neptesahuje 200 K¢, nemély by ani jednotlivé pokrmy stat razantné

vice nez 200 K¢.
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Jakd je vaSe prlimérna utrata za jedno jidlo?

m Do 150 K¢ = 150-200 K& = 200-250 K¢ Vice nez 250 K¢

Obrézek 11 Jaka je vaSe priimérna utrata za jedno jidlo? (Vlastni
zpracovani)

Dalsi otazka se zaméfila na zjisténi, zda jsou respondenti ochotni zaplatit vétsi castku za
pokrmy vyradbéné z kvalitnich surovin. Jelikoz se v poslednich letech projevuje rostouci
zajem lidi o kvalitu zbozi a sluzeb, ocekavala se zde zcela jasna prevaha kladnych odpovédi,
coz se v dotazniku i potvrdilo. 82 % z dotazanych uvedlo, Ze za kvalitu si jsou ochotni
ptiplatit. Tudiz bude dilezité, aby se bistro na kvalitu opravdu zaméfilo a zakaznici tak

dostali pokrm, ktery bude spliiovat jejich narocné pozadavky.

Jste ochotni si pfiplatit za kvalitu?

= Ano = Ne

Obrazek 12 Jste ochotni si ptiplatit za kvalitu? (Vlastni zpracovani)
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Platebni zvyklosti respondenti zjisStovala posledni otdzka v tomto bloku. Vzhledem
k rostoucimu trendu uzivani technologii, lidé stale vice vyuzivaji moznosti bezkontaktnich
plateb. Proto bude bezkontaktni platebni termindl naprostou nezbytnosti. 66 respondentil
plati pfevazn€ platebni kartou ¢i jinou bezkontaktni metodou. Hotovost k placeni

v pohostinskych zatizeni stale obCas vyuziva 17 respondent.

Jakou platebni metodu vyuzivate?

Hotovost - 17
BEZkontaktnl’/pIatebnl’ karta _ 66

0 10 20 30 40 50 60 70

Obrazek 13 Jakou platebni metodu vyuzivate? (Vlastni zpracovani)

Preference

Prvni otazka méla za cil identifikovat, zda respondenti maji v oblib¢& bistro podniky. Celkem
70 % respondentl uvedlo, Ze bistra maji radi, coz je velmi povzbudivym zjisténim, lidé by
se tedy mohli potésit, pokud by bylo otevieno nové moderni bistro. Jen 6 % respondenti

bistro podniky nema rado, zbytek respondentti netesi, do jakého podniku se pijde najist.

Mate radi bistro podniky?

= Ano = Ne = Jemito jedno

Obrazek 14 Mate radi bistro podniky? (Vlastni zpracovani)
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Cilem dalsi otazky bylo zjistit preference co se nabizenych pokrmu tyce, zda respondenti
oceni vice starou ¢eskou klasiku ¢i davaji prednost moderni svétové gastronomie, jelikoz se
bistro chce ubirat tim modernim smérem, byla tato otdzka pomérné dilezita, aby doslo
k potvrzeni, Ze vsadit na moderni gastronomii se v dnesni dob¢ vyplati.

Odpovédi respondentil nadmiru predCily ocekavani, celych 62 % respondentti uvedlo, ze
oceni pfevazné zahranicni kuchyni. Jen 11 % respondentii by dalo pfednost ¢eské kuchyni.

Zbytek opét zaujal neutralni postoj.

Preferujete spiSe zahrani¢ni nebo ceskou
kuchyni?

= Zahrani¢éni = Ceskd = Je mito jedno

Obrazek 15 Preferujete spiSe zahrani¢ni nebo ¢eskou kuchyni? (Vlastni
zpracovani)

Treti otazka méla identifikovat, zda by respondenti ocenili cilené pokrmy z jiznich oblasti —
Recko, Spanélsko, Italie... Vzhledem ktomu, Ze nadpoloviéni vétsina respondentd
upiednostiiuje zahrani¢ni kuchyni, u této otazky byl velky ptedpoklad na tispéch. Celkem 71
% respondentll se vyjadiilo, ze tento typ kuchyné by ocenilo. Jen 10 % z respondentil
nevyhledava jizni kuchyni. Tento vysledek vyjadiuje velky zajem lidi o moderni svétovou

gastronomii.
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Ocenite nabidku ze svétové jizni kuchyné?

B

mAno = Ne = Jemitojedno

Obrézek 16 Ocenite nabidku ze svétové jizni kuchyne?

(Vlastni zpracovani)

Cilem dalsi otazky bylo odhalit, co u respondentli hraje kli¢ovou roli pti vybéru podniku.

Diky odpovédim se zjisti, cemu respondenti davaji prednost, co je pro né dilezité a co by

vvvvvv

respondentll, tuto moznost vybralo 67 respondentli. Velky vyznam pro respondenty ma také
design provozovny a moderni gastronomie. 30 % respondentt také uvedlo, Ze by ocenili,
kdyby byl v bistru prostor, kde si mohou hrat jejich déti. Je v§ak nezbytné, aby tento prostor

nenarusoval ostatni zakazniky, ktefi nevyhledavaji détskou spolec¢nost.

Co u vas hraje roli pfi vybéru podniku?

Détsky koutek NN 23
Design provozovny [N 38
Kvalitni kiva [N 16
Moderni nabidka NN 34
Chutné pokrmy NN 67
Dobré recenze [N 22
Cenova dostupnost [ 15

0 10 20 30 40 50 60 70 80

Obrazek 17 Co u vas hraje roli pti vybéru podniku? (Vlastni zpracovani)
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Pata otazka identifikovala preference respondentt, co se konzumace masa tyce. Jelikoz se
bistro bude ubirat smérem kvality, nebude mozné nabizet velké mnozstvi pokrmii. Proto je
nezbytné zjistit, jaké druhy masa maji respondenti v oblibé, aby mohly byt vybrany ty druhy,
které bude preferovat vétSina z nich. Oc¢ekavané prvenstvi kufeciho masa se z vysledkil
dotazniku potvrdilo, av§ak na druhém misté, mozna lehce piekvapive, skoncilo hovézi maso,

které by si vybralo 39 respondentd.

Jaké maso si nejcastéji objednate?

Ryby a motské plody [N 21
zvétina [ 4
Teleci [ 5
veprové [ 16
Hovézi [ 39
Kuteci [N 53

0 10 20 30 40 50 60

Obrazek 18 Jaké maso si nejcasteji objednate? (Vlastni zpracovani)

Nasledujici otdzka méla za cil zjistit, jestli by respondenti méli zajem 1 o bezmasé pokrmy.
Toto téma je velmi na zvaZeni, 78 % respondentl uvedlo, Ze by tuto moZnost nevyuzili,
avsak cilem bistra bude uspokojit pfani svych zakaznikt. Tudiz pokud by po otevieni bistra
zakaznici projevili zajem o nabidku i bezmasého pokrmu, bude bistro této moznosti zcela

otevieno, avSak na ivod provozu nebude na menu nabizeno zddné bezmasé jidlo.
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Ocenite i bezmasé pokrmy?

= Ano = Ne

Obrazek 19 Ocenite 1 bezmasé pokrmy? (Vlastni zpracovani)

Bistro neni jen o nabidce pokrmd, ale taky napoji. Z toho divodu byli respondenti v dalsi
otazce dotazovani, jaky ndpoj si obvykle objednaji pfi ndvstévé pohostinského zatizeni.
Nejvétsi oblibu u respondentil ma voda, tu si zvykne dat 61 respondentd. Déle respondenti
uvedli, ze oceni i kvalitni kavu po jidle, tu si dava 33 z nich. Respondenti projevili zdjem i

o domadci limonady ¢i fresh dzus, coz zcela koresponduje s predstavami bistra.

Jaky napoj si nejcastéji objednate?

Domaci limonada

N I
N
D

Fresh dzus 2

Voda

61

o

10 20 30 40 50 60 70

Obrazek 20 Jaky napoj si nejcastéji objednate? (Vlastni zpracovani)

Posledni otazka zjistovala, zda by respondenti méli zajem o sluzby dondsky domd.

Vzhledem k uspéchané dobé¢, se ocekavalo, ze nadpoloviéni vétSina by tuto moznost rada
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vyuzila, coz se i potvrdilo. Sluzbu donasky domut by vyuzilo 57 % respondentti. CoZ je

dostacujici mnozstvi, aby v bistru byla nabizena i donaska pokrmd.

Vyuzili byste sluzbu dondsky dom?

= Ano = Ne

Obrazek 21 Vyuzili byste sluzbu donasky domti? (Vlastni zpracovani)

Tato otazka byla posledni, na kterou respondenti v celém dotazniku odpovidali. Jednotlivé

odpovédi byly zaznamenana a na zakladé popisné statistiky byly ovéfeny jednotlivé

hypotézy.

9.3 Vyhodnoceni hypotéz

1.

Vice nez 50 % respondentil se stravuje mimo domov vice nez 3x v tydnu — hypotéza
potvrzena

Vice nez 50 % respondentil radi vyhledavaji pro své stravovani bistro podniky —
hypotéza potvrzena

Vice nez 50 % respondenttli upfednostni moderni zahrani¢ni kuchyni pfed tou ceskou
— hypotéza potvrzena

Vice nez 75 % uchazecl je ochotno zaplatit za pokrm vice penéz, pokud bude
pfipraven z kvalitnich surovin — hypotéza potvrzena

Vice nez 50 % respondentt si po jidle objedna kdvu — hypotéza vyvracena
Alespon 30 % respondenti oceni, pokud se bude v bistru nachazet i détsky koutek —
hypotéza potvrzena

Alesponi 30 % respondenti by si objednalo bezmasy pokrm — hypotéza vyvracena
Dva nejoblibenéjsi druhy masa u respondentli jsou kuieci a vepfové — hypotéza

vyvracena
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9.4 Shrnuti dotaznikového Setieni

Z vysledkt provedeného dotaznikové Setieni vyplyva, ze potencialnimi zakazniky bistra by
byli jak Zeny, tak i muzi, Zzeny mély mirnou pievahu, coz je pomérné bézné pro tento typ

podnik.

Dotazniky také ukdzaly, Ze vice nez polovina respondentli je zvykla stravovat se mimo
domov alespon 3x tydné. Toho dnes ve velkém vyuzivaji pohostinska zatizeni a poskytuji
zakazniktim sluzby poledniho menu, kdy za zvyhodnénou cenu dostanou obéd, v nékterych
pridech i s polévkou a vodou. V planech bistra je také poskytovat poledni menu prevazné

pro pracujici lidi, ktefi vyuzivaji ke stravovani v pracovnim tydnu tuto moznost.

Nejcastéji respondenti utrati primérné do 200 K¢ za jedno jidlo mimo domov. Ceny za
pokrmy v bistru tedy tuto hranici neptfesdhnou, aby byla vétSina zdkaznikli s cenou pokrmii
spokojena. Pokud budou stanoveny piiznivé ceny, mize to prilakat i ty zdkazniky, ktefi se
mimo domov obvykle nestravuji pravé z diuvodu piili§ vysokych cen, které si zkratka

nemohou dovolit.

Dle odpovédi respondentt bylo také zjiSténo, ze témét 70 % z nich ma v oblibé& bistro
podniky. Coz je dobrym impulsem k otevieni bistra, protoZe by se mohlo t&sit velké oblibé.
Sympatie zakazniki mtize bistro piilakat i svou nabidkou, ktera se bude sklddat z modernich
pokrmii svétové kuchyné. Tento styl kuchyné se také tési velké oblibé u respondenttl, vice

nez 70 % uvedlo, Ze nabidku z moderni jizni kuchyné by v podniku ocenilo.

Aby bistro mohlo byt uspéSné, musi se zamé&fit na kvalitu ve vSech smérech, nejen pii vybéru
surovin, ale také pti pripraveé jednotlivych pokrmii a servisu zakaznikiim. V dnesni dobé¢ neni
navstéva pohostinského zatizeni jen o jidle samotném, ale zadkaznik touzi po zazitku, tudiz
kvalita by méla byt v bistru vzdy na prvnim misté. To, Ze kvalita je pro zdkazniky dilezita
ukazuji 1 vysledky z dotazniku, kde 82 % respondentti uvedlo, Ze kvalita je néco, za co jsou

ochotni si pfiplatit.

Nejenom na kvalitu je za potfebi se zaméfit, ale také na design a vybaveni bistra, protoze
vzhled bistra dotvofi celou jeho atmosféru. Pokud se v bistru budou zékaznici citit pfijemné,

budou se do néj z vétsi pravdépodobnosti Castéji vracet.

Také z dotazniku vyplynulo, Ze tfetina respondentii by uvitala v bistru détsky koutek,
prostor, kde by si déti mohly hrat, zatimco rodice si budou moct vychutnat jidlo nebo tfeba

kavu. Avsak koutek musi byt zbudovan tak, aby déti nerusily ostatni zakazniky. Z odpovédi
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respondentli vyplyva, Ze nejoblibené¢jsi druhy masa jsou kufeci, hovézi, vepfové a ryby.
Z toho divodu by do pokrmt mély byt zatazeny prave tyto druhy, aby co nejvice zadkazniki
bylo spokojeno. Otazkou je, zda by do budoucna byl v nabidce i né¢jaky bezmasy pokrm. To
vSak ukdze az cas, jelikoz z prizkumu vyplyva, Zze danou moznost by drtiva vétSina

respondentli nevyuzila.

Jednotlivé pokrmy by mély byt doplnény i o népoje, aby zakaznici neodchazeli ziznivi.
Z dotaznikového Setfeni vyplyva, ze v nabidce bistra se bezpochyby musi objevit voda,

kvalitni k4va, fresh dZzusy a domaci limonady.

Respondenti také projevili zdjem o sluzbu donasky domi, tuto moznost by vyuzilo 57 %
respondentt. Jedna se o sluzbu navic, coz se jisté promitne do spokojenosti zakaznik, pokud

bude v bistru moznost donasky.
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10 BUSINESS MODEL BISTRA

Pro tvorbu business modelu bistra byla vybrana platforma Lean Canvas, jelikoz se jedna o
nastroj vhodny pro nové firmy, ty se totiz potykaji s jinymi problémy nez firmy, které uz na
trhu funguji fadu let, proto by klasicky Business model Canvas nebyl v tomto pifipadé

nejmoudiejSim feSenim, nezohlediuje totiz pozici nove zacinajici firmy.

Alfou omegou business modelu je definovat zakaznické segmenty a pfijit na to, jaké
problémy tito zékaznici fesi. Kli¢em k tispéchu je pfijit na adekvatni feSeni téchto problém1,
coz povede k uspokojeni zdkaznikli a tim padem i k tvorbé hodnotové nabidky, kterd je

nezbytna pro to, aby mohl podnik prosperovat.

2 3
PROBLEMY RESENI HODNOTOVA NABIDKA NEFEROVA VYHODA || ZAKAZNICKE SEGMENTY
+ v Kunovicich se nenachdzi « Eerstvé a kvalitni suroviny « gurmansky zafitek diky + rozsahlé prostory s [— -

. " 5 5 = vsichni, kdo maji radi
podnik, ktery by chutnym a modernim moinosti klidné Easti, Kvalitni a chutné pok
pfipravoval moderni « rychlost pfipravy pokrmim ale | vyuZiti pro déti ni a chutné pokrmy
pokrmy - rychle a za
prijatelné ceny « koutek pro déti a klidna « moderni svétova —

East bistra pro zbytek « kvalitni Ziviny pro zdravi nabidka + rodiny & matky s d&tmi
hosti
+ nepfizpiisobené prostory ’ + umisténi bistra L
pro déti a zbytek hosti « neformalni atmosféra « rodie si budou moct + pracujic
odpoéinout
] - KLICOVE METRIKY KANALY - miadsi generace
» v restauracich neni pfilis
uvolnénd atmosféra - primérnd triba « diky pfijemné atmosféfe . bist
se zde zdkaznici budou provozmma R
moct uvolnit
. ) + take away
+ prumérny pofet prodanych
fidel - socialni sité
+ webové stranky
STRUKTURA NAKLADU ZDROJE PRIIMU
jed wvé naklady do vyb i a dekoraci + najem za prostory * prodej pokrmd
+ néklady na suroviny - zélohy na energie + prodej napoji
« mzdy zaméstnanci + pojisténi + prodej dopliikového sortimentu
. v

Obrazek 22 Business model Lean Canvas (Vlastni pracovani)

10.1 Zakaznické segmenty

Typem zékaznik, ktefi budou bistro navstévovat budou lidé, kteti maji radi kvalitni a chutné
pokrmy. Bez ohledu na vek, pohlavi ¢i jestli pfijdou ve skupiné nebo samostatné. Cilem
bistra bude, aby se zde kazdy zékaznik citil pfijemné a naSel si tu néco, diky ¢emu se sem
bude rad vracet. Dle pozorovani, do gastro podnikii v Kunovicich chodi pfevazné pracovnici
pies obéd a rodiny ¢i matky s détmi. Bistro by vSak chtélo cilit jest€ 1 na mladsi generaci,
ktera zde bude rada travit sviij ¢as diky modernimu pojeti celého konceptu bistra.

Musime zde tedy vytvofit prostor, kde si bude moct ¢lovek nerusené a v klidu pracovat, ale

zaroven, aby sem mohli pfijit i rodiny s détmi a uzit si spole¢ny obéd.
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10.2 Problémy

Vsichni zékaznici se potykaji s nejriznéjSimi problémy. Pfed samotnym zah4jenim ¢innosti
je nezbytné tyto problémy identifikovat, coz znacn¢ usnadni tvorbu hodnotové nabidky pro
zakazniky, to bude mit za nésledek vyssi navstévnost a tim padem i vyssi pfisun piijmi pro
bistro.

Problém, kterému potencialni zdkaznici bistra celi, je ten, ze v Kunovicich zkratka neni
podnik, ktery by poskytoval chutné pokrmy z moderni gastronomie, které by byla
ptipravovany rychle, chutné a s pouzitim Cerstvych a kvalitnich surovin.

V mistnich podnicich nejsou prostory dostateéné upraveny, aby si zde mohli déti nerusené
hrat, na misté jim uréeném a zaroven aby zde m¢l clovek klid na to, aby si vychutnal dobré
jidlo ¢i vedl rozhovory s prateli.

Zakaznici se v prostiedi restauraci neciti mnohdy pfili§ komfortné, proto vyhledavaji spise
vice uvolnény a moderni druh podniki, kde by mohli nerusené posedét a vychutnat si v klidu

dobr¢ jidlo nebo népoj.

10.3 Reseni

Resenim je poskytnuti kvalitnich pokrmil p¥ipravovanych vzdy z &erstvych surovin, bistro
se bude fidit nejnovéjSimi trendy ze svéta gastronomie, tudiz zékaznici mohou oc¢ekévat i
poutavy servis. Celd nabidka bude koncipovana tak, aby pfiprava jednotlivych pokrmi
nezabrala déle neZ par minut, coZ jist€ oceni zdkaznici, ktefi se nechtéji na misté zdrzet ptilis
dlouho. Pro rodiny s détmi zde bude ptipraven maly koutek, kde se budou moct déti zabavit,
zatimco si rodi¢e budou moct dat néco dobrého na jidlo ptipadné vypit kvalitni kdvu nebo
dZus. Pro studenty se zde naskyta feSeni formou piijemného mista, kde si budou moci
odpocinout nebo také piinést notebook a pracovat na né¢em do Skoly, zatimco si daji néco

dobrého.

10.4 Hodnotové nabidky

Bistro zékazniklim umozni zaZzit gurmansky zézitek, ochutnat nevSedni chuté z riznych
koutl svéta, predeviim z kuchyné Jizni Ameriky, Spanélska, Recka a Itilie v krasném
prostfedi moderniho bistra v centru Kunovic. Diky prvotfidni kvalité vybranych surovin,
které budou pouzivané pii vyrobé pokrmi, dostane zdkaznik i plno kvalitnich zivin, které

prospé&ji jeho zdravi.
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Rodice oceni, Ze pro jejich ratolesti bude piipraven détsky koutek, kde si budou moct
bezpecné hrat, a tak si rodice budou moct na chvili odpocinout a nacerpat energii nad dobrym
jidlem ¢i piti.

Diky neformalni atmosféfe, ktera v bistru bude, se zdkaznik bude moct uvolnit a uzit si

pfijemny cas.

10.5 Kli¢ové metriky

Lze vyuzit n€kolik metrik k méfeni vykonnosti podniku. Primarni metrikou je primérna
denni trzba, kdy se celkova trzba podéli poctem dnd, tato statistika bude vedena tydné, vzdy
na konci kazdého tydne. Dalsi metrikou, kterd se da vyuZit je pocet prodanych jidel. Oba
dva vypocty je mozné provadét bud’ jednou tydné, je ale také mozné tyden rozdélit na vSedni

dny a vikendy a vést tak dvoji statistiku. Coz zaruci presnéjsi vysledek.

10.6 Neférova vyhoda

Velkou vyhodou budou jisté rozsahlé prostory bistra, kde bude mozné umistit détsky koutek
stranou od hlavniho prostoru, aby si ostatni hosté mohli i tak v klidu vychutnat své jidlo,
aniz by byli ruSeni détskym kiikem. AvSak tim klicovym benefitem bistra bude jeho samotna
nabidka, kterd bude svéZi a moderni, coZ u ostatnich provozoven v Kunovicich neni zvykem.
V neposledni fad¢ je zde namisté opct poukazat také na strategické umisténi bistra, které
bude pfi hlavni ulici v Kunovicich s moZznosti parkovani ptimo pted bistrem, denné okolo
kromé stovek fidict prochazi také velké mnozstvi studentl ¢i lidi mificich na autobusovou

zastavku, kterd je od bistra vzdalena necelych 100 m.

10.7 Distribu¢ni kanaly

Primarnim distribu¢nim kanalem bude samotnéd provozovna bistra, kde si zakaznici budou
moct nejenom posedét, ale také budeme poskytovat moznost ,,take away* neboli moznost
odnést si svllj pokrm domt. Pro podporu prodeje bude kli¢ova reklama na socialnich sitich,
které v dnes$ni dob¢€ vyuziva drtiva vétSina potencialnich zdkaznikl bistra. Nejenom, Ze na
socialnich sitich bude mit bistro placenou reklamu, ale také ztizené profily jak na Facebooku,
tak Instagramu, kde budeme umistovat nejraznéj$i prispévku a formou piibéht, které
budeme sdilet, si bude bistro budovat vztah se zékazniky, kteti se v urcité mife budou moci
podilet také na tvorbé nabidky prostfednictvim hlasovani v riznych anketach, které na nas

profil budeme umistovat. Potencialnim marketingovym kandlem by mohla byt také
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platforma TikTok, kterdA ma do budoucna obrovsky potencial a tési se sale vetsi oblibe

predevsim u mladé generace. Soucasti prezentace bistra budou také webové stranky.

10.8 Zdroje prijmi

Hlavnim zdrojem pfijm0 bistra bude neodmyslitelné prodej jidla z moderni, prevazné
mexické, Spanclské, italské a fecké, kuchyné a prodej népojl, konkrétné fresh dzust ¢i
domaécich limonad. Dals$i pfijmy bude bistro generovat z dopliikového prodeje domacich

dresinkd, zalivek, omacek ¢i zrnkové kavy.

10.9 Struktura nakladu

Néklady zpravidla rozdélujeme na jednorazové a pravidelné. Mezi jednorazové bude spadat
napiiklad pocatecni investice na ndkup vybaveni a spotiebicii potfebnych pro fungovéni
bistra a nakup dopliikii a dekoraci do interiéru provozovny. Znacnou cast pravidelnych
nakladti budou tvofit nédklady na suroviny, které vlivem vysoké inflace zna¢né podrazily.
Dalsi vyznamnou polozkou pravidelnych nakladi budou mzdy zaméstnancii. Zpocatku se o
chod bistra budu starat ja, jeden zamé&stnanec na place a jeden kuchai. Mezi pravidelné

naklady patfi také najem prostorti, zalohy na energie a také pojisténi.
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11 EKONOMICKE ZHODNOCENI{

V této kapitole bude vyc¢islen vytvoreny business model, diky tomu budeme moci posoudit,
zda se dany projekt vyplati pfijmout ¢i nikoli. Data, kterd byla stanovena pro naklady a

vynosy bistra byla odvozena od aktudlni trzni situace, ptipadné od konkurenénich podnikii.

Vynosy

Vynosy bistra se budou odvijet od mnozstvi zakazniki, ktefi podnik navstivi a také toho,
jaké pokrmy si zakaznici objednaji. V nasledujici tabulce je mozné vidét cenovou kalkulaci
na tfi zakladni jidla, ktera budou v bistru ve stalé nabidce. Jakmile budou vycisleny naklady
na suroviny, je mozné pomoci metody Food Cost stanovit cenu za dany pokrm. Pti aplikaci
této metody vychdzime z predpokladu, Ze naklady by mély tvofit asi 28-35 % z prodejni

ceny. V této kalkulaci budeme vyuzivat optimalni vysi Food Cost pro pokrmy cca 30 % a

pro napoje 50 %.

Tabulka 2 Vypocet ceny kuteci quesadilly (Vlastni zpracovani)

Suroviny Cena/kg | Mnoistvi/porce | Naklady/porce | Cena/porce
Kureci prsa 150 0,1kg 15 K¢ -
Cheddar 350 0,04 kg 14 K¢ -
Tortilla 100 0,06 kg 6 K¢ -
Ledovy salat 40 0,07 kg 3 K¢ -
Zakysana smetana 80 0,05 kg 4 K¢ -
Celkem - - 42 K¢ 130 K¢

Tabulka 3 Vypocet ceny tzatziki hamburgeru (Vlastni zpracovani)

Suroviny Cena/kg | Mnoistvi/porce | Naklady/porce | Cena/porce
Hovézi mleté 200 0,15 kg 30 K¢ -
Houska 85 0,08 kg 7 K¢ -
Rajce 100 0,02 kg 2 K¢ -
Ledovy salat 40 0,02 kg 1 K¢ -
Okurek 100 0,04 kg 4 K¢ -
Recky jogurt 110 0,06 7 K¢ -
Celkem - - 51 K¢ 155 K¢
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Tabulka 4 Vypocet ceny Caesar salatu (Vlastni zpracovani)

Suroviny Cena/kg | Mnoistvi/porce | Naklady/porce | Cena/porce
Kufeci prsa 150 0,1kg 15 K¢ -
Parmazan 700 0,02 kg 14 K¢ -
Krutony 60 0,03 kg 2 K¢ -
Rimsky salat 90 0,15 kg 14 K¢ -
Slanina 290 0,02 kg 6 K¢ -
Dresink 200 0,03 6 ké
Celkem - - 57 K¢ 170 K¢
Tabulka 5 Vypocet ceny napojii (Vlastni zpracovani)
Napoj Cena/kg | Moistvi/1 napoj | Naklady/1 napoj | Cena/1 néapoj
Pomerancovy fresh 40 K¢ 0,3 12 60
ﬁ:q'::g;?a“m"é 230 K& 0,04 10 50
Espresso 530 K¢ 0,01 6 30
Café Latté 550 K¢ 0,02 11 55

Vyse zminéné ceny jednotlivych surovin reflektuji aktualni maloobchodni ceny, tyto ceny
se mohou liSit v zavislosti na vyvoji trhu. Primérna cena jednoho pokrmu ¢ini 152 K¢ a
primé&rnd cena jednoho néapoje ¢ini 49 K¢. Ceny doplikového sortimentu, ktery by bistro
nabizelo, by se pohybovaly v rozmezi od 45 do 650 K¢.

NiZe uvedena tabulka obsahuje predikci trzeb, které bude bistro generovat. Tyto trzby byly
stanoveny na zakladé odhadu. Tabulka obsahuje tfi varianty pfistupu k trzbam —
pesimisticky, realisticky a optimisticky pfistup. Celkové trzby jsou uvedeny za jeden

kalendaini mésic, coZ je pro naSe potieby brano jako 24 dni, jelikoz bistro bude otevieno 6

dni v tydnu.
Tabulka 6 Predikce trzeb (Vlastni zpracovani)
Produkt Primérna cena Pe5|vrt1|st|cky Reavlllstlcky Optlvrplstlcky
pristup pFistup pFistup

Pokrm 152 K¢ 20x 35x 45x
Napoj 49 K¢ 30x 50x 65x
Denni trzba 4 510 K¢ 7 770 K¢ 10 025 K¢
Mésicni trzba 108 240 K¢ 186 480 K¢ 240 600 K¢
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Naklady

Pocate¢ni naklady

Pocate¢ni naklady musime investovat do bistra jesté pied samotnym zahajenim provozu,
tyto naklady budou hrazeny jednorazové¢ a jsou shrnuty v tabulce 8 nize v této kapitole.

Do téchto nakladt fadime vybaveni kuchyné, tipravy prostort pro hosty a také dopliiky a

dekorace.
Tabulka 7 Poc¢atecni naklady (Vlastni zpracovani)
Bistro (kuchyn) Poftizovaci cena Interiér Poftizovaci cena
Indukéni vafic 6 850 K¢ Kfesla 54 600 K¢
Kontaktni gril 6 791 K¢ Stoly 19 600 K¢
Lednice 7 500 K¢ Pohovka 14 000 K¢
Mrazak 8 000 K¢ Bar 40 000 K¢
Mycka 6 500 K¢ Klimatizace 10 000 K¢
Digestor 2 900 K¢ Pokladna 4 828 K¢
Vitrina 15 000 K¢ Servis 18 000 K¢
Drez 2900 K¢ Osvétleni 10 000 K¢
Kavovar 35 000 K¢ Reproduktory | 4 200 K¢
Odstavriovac 6 990 K¢ Dekorace 16 000 K¢
Mixér 12 490 K¢ Stavebni 45 000 k¢
Upravy
Celkem 347 149 K¢
Pravidelné naklady

Tyto naklady musi byt uhrazeny pravidelné¢ kazdy mésic provozu bistra, déli se na fixni a
variabilni naklady. VySe fixnich nékladl je kazdy mésic stejnd, mnozstvi zakaznikl na né
nema zadny vliv a musi byt hrazeny i za predpokladu nulové navstévnosti bistra. Oproti
tomu variabilni naklady se méni s mnoZstvim produkce, ty jsou tedy piimo Umérné

navstévnosti bistra. V bistru budou zaméstnani v zadatcich dva zameéstnanci.

Tabulka 8 Pravidelné néklady (Vlastni zpracovani)

Fixni naklady Castka Variabilni naklady Castka

Najem 15 000 K¢ Suroviny 54 000 K¢

Zalohy na elektriku 2 000 K¢ Obalovy material 5 000 K¢
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Mzdy 70 000 K¢ Prostredky na myti 300 K¢
Pojisténi 1300 K¢
Internet 499 K¢
Webové stranky 300 K¢
Reklama 1700 K¢
Celkem 150 099 K¢

Vysledek hospodareni

Pro vypocet vysledku hospodatfeni pouzijeme realisticky pfistup, ktery byl pouzit i pro
stanoveni nakladt. Mésicni predikce trzeb ¢ini 186 480 K¢, po odectu nakladu, které Cini
150 099 K¢, dostaneme hospodaisky vysledek 36 381 K¢ za mésic. Tim padem by podnik
byl rocné v zisku 436 572 K¢.

Tabulka 9 Vysledek hospodateni (Vlastni zpracovani)

Mésiéni VH Castka Roéni VH Castka
Naklady 150 099 K¢ Ndklady 1801 188 K¢
Vynosy 186 480 K¢ Vynosy 2237 760 K¢
VH celkem 36 381 K¢ VH celkem 436 572 K¢

Bod zvratu

Bod zvratu je hranice, kterou musi podnik piekrocit, aby mohl zacit dosahovat ziski. Urcuje,
jaké mnozstvi produktu musi byt prodano, aby byly pokryty fixni ndklady. V ptipad€ naSeho
bistra budeme pocitat, kolik jidel musi byt mési¢né prodano, aby bylo bistro na nule, co se

fixnich nakladi ty¢e. Musime znat fixni naklady, cenu a variabilni ndklady na 1 ks produktu.

Pro tento vypocet:
e FC=090799 K¢
e P=152K¢

e b=50

BZ mé&sicni =90 799 / (152-50) = 891 ks jidel
BZ denni = 891 / 24 = 38 ks jidel
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Bodem zvratu tohoto modelu je 38 ks prodanych pokrmi za den. Aby tedy bistro pokrylo

své fixni naklady, musi prodat vice nez 38 ks pokrmii denné.

Zhodnoceni a doporuceni

Aby bylo pohostinské zafizeni v dneSni dob& uspéSné, nestaci jen dobie uvafit. Za
tajemstvim uspéchu se toho skryva mnohem vic. Zakaznik ptichazi s jistym ocekavanim,
ukolem kazdého podniku je tyto ocekdvani co mozna nejlépe naplnit. Snazit se, aby se
zakaznik citil v podniku dobte, aby byl sladény a stylovy design, aby byly prostory Cisté,
obsluha mil4 a pfijemna. Pozadavky zékaznikli se neustale zvysuji, vSechny podniky na né
musi pruzn¢ reagovat. Musi svym zakaznikiim poskytovat prvotiidni kvalitu, ne spoléhat na

to, Ze zdkaznik ptipadné chyby nerozpozna.

Dany business model, si myslim, je realizovatelny a ma teoreticky Sanci na uspéch. AvSak
to, jestli by se bistro opravdu téSilo uspéchu by ukazal az ¢as. Nic se nedd dopredu
predpovédét. Veskeré data, se kterymi se v tomto modelu pocitalo, jsou pouhymi odhady a
predikcemi. Tudiz az praxe provéfi, jak kvalitné byl business model vytvoten, zda odpovida

realité ¢i se v jistych vécech odchyluje.

V blizkém okoli se Zadny podobny podnik nenachéazi, mistni obyvatelé tak nemaji mozZnosti
kde si v Kunovicich v klidu posedét, jsou nuceni jet do vedlejSiho mésta. Takze vétim, Ze
zna¢na ¢ast mistnich obyvatel by ocenila nové otevieny podnik. Koncept, jakym je bistro
pojato, je spiSe pro men$i podnik, neni ocekavano, Ze by se z bistra méla stat velka

provozovna.

Do budoucna by bylo pfinosné zbudovani zahradky, kde by si zdkaznici mohli v teplych
letnich mésicich vychutnat pokrmy na ¢erstvém vzduchu. Tato moznost by vyZadovala bud’
ptfesun do jinych prostor, pfipadné pfestavéni interiéru bistra, aby méli zdkaznici pfistup na

zahradku, kterd je k dispozici za provozovnou.

Co se nabidky bistra tyce, v letnich mésicich by zakaznici jisté ocenili 1 sorbety ¢i ledovou
tfist’, coz by vyzadovalo koupi nového vybaveni a dal$i naklady spojené s provozem a
obsluhou. Pokud by byl v bistru staly a pravidelny pfisun zdkaznikd, bude si bistro tuto

investici moci dovolit.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 68

ZAVER
Cilem této bakalaiské prace bylo vytvofit business model bistra, které bude umisténo

v Kunovicich. V zévéru prace probéhlo i ekonomické zhodnoceni business modelu.

Vytvoreni business modelu predchéazela obsahla literarni reSerSe dané problematiky, veskeré
poznatky ziskané v této reSersi byly shrnuty v teoretické ¢ésti této prace. Teoreticka ¢ast se
vSak nezabyvala pouze poznatky z oblasti business modeli, ale také z podnikatelského svéta

a analytickymi nastroji potiebnymi ke zkoumani prostiedi podniki.

Praktické cast byla zahdjena analyzou trzniho prostfedi, do kterého bude bistro zasazeno.
Byly pouzity analytické néstroje PEST analyza, ktera zkoumala politicko-pravni faktory,
ekonomické faktory, socialni faktory a technologické faktory, SWOT analyza, ktera se
zabyvala identifikaci silnych a slabych stranek bistra a ptilezitosti, které by bistro mohlo
vyuzit a hrozeb, které bistru mohou uskodit a Porteriiv model péti sil. Po dikladné analyze
nasledovalo vyhodnoceni dotaznikového Setfeni, které bylo provedeno s cilem identifikovat
preference potencidlnich zdkaznikli a zjistit, zdali by respondenti méli z4jem o bistro
v Kunovicich. Z jednotlivych odpovédi vyplynulo, Ze by respondenti o bistro v Kunovicich
méli zajem. Na zaklad¢ jejich preferenci byl nasledné vytvotren business model. K vytvoreni
business modelu byl pouZit nastroj Lean Canvas, ktery je vhodny pro zacinajici podniky.
V posledni kapitole praktické ¢asti byl business model ekonomicky zhodnocen, byl zde i
spoc¢itam bod zvratu tohoto business modelu, ktery byl vyjadien v mnozstvi prodanych jidel
denné. Z vyhodnoceni vyplyva, ze dany model je teoreticky realizovatelny a ma Sanci na

uspech. Avsak skute¢ny uspéch v praxi nemuze nikdo zarucit.

Pro mé osobné vSak, vycisleny zisk pfi realistické variant€ neni dostate¢né zajimavy, abych
skute¢n¢ uvazovala nad podobnym projektem. Nikdo totiz doptedu nezaruci, ze by se bistro
skute¢né t&Silo oblibé. S podnikanim je zkratka vZdy spojeno riziko a v tomto piipadé mé

tento zisk nepiesveédcil k tomu, abych toto riziko chtéla podstoupit.
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Ptiloha I Dotaznik
Jite ob¢as mimo domov?
e Ano
e Ne
Z jakého diivodu se nestravujete mimo domov?
e Nejsem rad u jidla sledovan
e NenasSel jsem podnik, co by mi vyhovoval
e Nejsem rad ve spolecnosti cizich lidi
e Nemtuzu si to finan¢né dovolit
Jak casto se stravujete mimo domov?
e Kazdy den
e 3-5x vtydnu
e [-2x vtydnu
e 1-2x do mésice
Davate si alespon 3x tydné poledni menu?
e Ano
e Ne
Jaka je vase prumérna ttrata za jedno jidlo?
e Do 150 K¢
e 150-200 K¢
e 200-250 K¢
e Vice nez 250 K¢
Jste ochotni si priplatit za kvalitu?
e Ano
e Ne

Jakou platebni metodu vyuzivate?
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e Hotovost
e Bezkontaktni/platebni karta
Mate radi bistro podniky?
e Ano
e Ne
e Jemito jedno
Preferujete spiSe zahrani¢ni nebo ¢eskou kuchyni?
e Zahranicni
e Ceska
e Je mi to jedno
Ocenite nabidku ze svétové jizni kuchyné?
e Ano
e Ne
e Jemito jedno
Co u vas hraje roli pri vybéru podniku?
e Deétsky koutek
e Design provozovny
e Kvalitni kdva
e Moderni nabidka
e Chutné pokrmy
e Dobré recenze
e (Cenova dostupnost
Jaké maso si nejcastéji objednate?
e Ryby a motské plody
e Zvéfina

e Teleci
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e Vepiove
e Hoveézi
e Kureci

Ocenite i bezmasé pokrmy?
e Ano
e Ne
Jaky napoj si nejcastéji objednate?
e Domaci limonéda
e Fresh dzus
e Kava
e Voda
VyuZzili byste sluzbu donasky domu?
e Ano
e Ne
Jste muzZ nebo Zena?
e Muz
e Zena

Kolik je vam let?

e 15-24
e 25-39
e 40-59

e Vice nez 60






