Ceska zemédélska univerzita v Praze

Provozné ekonomicka fakulta

Katedra rizeni

Diplomova prace
Navrh rozvoje podniku zFizenim nové organizac¢ni

jednotky podniku

Alena JANOVA

© 20222023 CZU v Praze



CESKA ZEMEDELSKA UNIVERZITA V PRAZE

Provozné ekonomicka fakulta

ZADANI DIPLOMOVE PRACE

Bc. Alena Janova

Verejna sprava a regionalni rozvoj

Nazev prace

Navrh rozvoje podniku zfizenim nové organizacni jednotky podniku

Nazev anglicky

Proposal for the Development of a New Company Branch

Cile prace
Hlavnim cilem prace je vytvoreni navrhu vybéru vhodné formy a lokality pro zfizeni nové organizac¢ni
jednotky.

Metodika

Prace i metodika jsou rozdéleny do dvou ¢asti. Prvni ¢ast prace predstavuje vychozi teoreticky zdklad ziskany
formou reserSe dané problematiky.

V praktické ¢asti je jsou pouzity rozhodovaci metody, které urci statut organizacni jednotky (pobocka, fran-
Siza).
Rozhodnuti o vybéru vhodné lokality je provedeno na zakladé rozhodovaciho procesu a vhodnou metodou

je vybrana nejpriznivéjsi varianta umisténi organizac¢ni jednotky. Kromé rozhodovacich metod je pouZita
metoda logické analyzy a syntézy.

Oficilni dokument * Ceska zemédélska univerzita v Praze * Kamycka 129, 165 00 Praha - Suchdol



Doporuceny rozsah prace
70-80

Klicova slova
Analyza a syntéza, rozhodovaci proces, rozhodovaci metody, fransiza, pobocka, podnik, lokalizace.

Doporucené zdroje informaci

CTIBOR, Jifi a lva HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Pravo prakticky. ISBN
978-80-7552-661-8.

DOSTAL, Petr, Karel RAIS a Zdenék SOJKA. Pokrotilé metody manazerského rozhodovani: konkrétni
priklady vyuziti metod v praxi. Praha: Grada, 2005. Expert (Grada). ISBN 80-247-1338-1.

HULO, Peter. Hotelovy a gastronomicky manazment. Slovenské pedagogické nakladatelstvo. Slovensko,
2014. ISBN 978-80-10-02607-4.

KINL, Karel, Jan JEZEK a Denisa DVORAKOVA. Velkd kniha pro podnikani pro fyzické i pravnické osoby aneb
vSe co potfebujete znat béhem podnikani. Olomouc: Rubico, 1998. Knizka pro kazdého (Rubico).
ISBN 80-85839-21-0.

SMETANA, Frantidek, Eva KRATKA. Podnikéni v hotelnictvi a gastronomii. Fortuna, 2010. ISBN:
978-80-7373-054-3.

STYBLO, Zby3ek a Zdenék LIPS. Prostory pro gastronomii. VV Praze: Ceské vysoké uéeni technické, 2021.
ISBN 978-80-01-06719-2.

Predbéiny termin obhajoby
2022/23 LS — PEF

Vedouci prace
Ing. Arnost Traxler, CSc.

Garantujici pracovisté
Katedra fizeni

Elektronicky schvaleno dne 12. 6. 2022 Elektronicky schvaleno dne 14. 3. 2023
prof. Ing. lvana Ticha, Ph.D. doc. Ing. Tomas Subrt, Ph.D.
Vedouci katedry Dékan

V Praze dne 28. 03. 2023

Oficialni dokument * Ceska zemé&délska univerzita v Praze * Kamycka 129, 165 00 Praha - Suchdol



Cestné prohlaseni

Prohlasuji, Ze svou diplomovou praci "Navrh rozvoje podniku zfizenim nové organizaéni
jednotky podniku" jsem vypracovala samostatné pod vedenim vedouciho diplomové prace
a s pouzitim odbom¢ literatury a dalSich informacnich zdroji, které jsou citovany v praci
auvedeny v seznamu pouzitych zdroju na konci prace. Jako autorka uvedené diplomové
prace dale prohlasuji, ze jsem v souvislosti s jejim vytvofenim neporuSila autorska prava
tretich osob.

V Praze dne 30. bifezna 2023




Podékovani

Rada bych touto cestou pod¢kovala Ing. Amostovi Traxlerovi, CSc. za podporu a

cenné rady pii zpracovani diplomové prace.



Navrh rozvoje podniku zfizenim nove organizacni jednotky
podniku

Abstrakt

V prvni Casti prace je zpracovana reSerSe, kde jsou popsany definice podniku,
analyza externiho prostiedi jako prvky PESTLE analyzy a analyzy konkurence. Dal§im
zminénym pojmem je rozhodovani, rozhodovaci proces a strategické metody, které maji vliv

na rozvoj podniku, popsany jsou i pobocka a fransiza a terminologie s nimi spojen¢.

Poznatky shromazdéné z prvni ¢asti prace jsou aplikovany v praktické casti. V ni
je analyzovano vngjsi prostfedi podniku pomoci prvki PESTLE analyzy, pro posouzeni
parametru vnitinitho prostfedi je vyuzita SWOT analyza. Zamérem podniku je rist
prostednictvim zfizeni nové organizaéni jednotky v nov¢ lokalité. Soucasti tohoto procesu
je 1 volba vhodné strategie rozvoje, zda je vyhodngjsi zfidit fransizu nebo pobocku. Nalezeni

nejlepsi varianty je dosazeno pomoci rozhodovaci metody bodovaci.
Na zavér je pro uplnost posouzeni vSech aspektti rozvoje podniku aplikovana

Bostonska matice a nasledné doporuceni na upravy portfolia nabizenych produktu.

Klicova slova: Analyza asyntéza, rozhodovaci proces, rozhodovaci metody, fransiza,

pobocka, podnik, lokalizace



Proposal for the Development of a New Company Branch
Abstract

The first portion of the thesis includes preparation of the relevant research,
definition of the company, analysis of the external environment as elements of PESTLE
analysis, and description of the comparative analysis. Other concepts described in the first
section are decision making, decision making process, and strategic methods affecting the

development of the enterprise, branch, and franchise, as well as associated terminology.

The knowledge gathered from the first portion of the thesis is applied in the practical
portion which follows. In the practical portion, the external environment of the company is
analysed using elements of PESTLE analysis, and SWOT analysis is employed to assess the
parameters of the internal environment. The intention of the company is to grow through the
establishment of a new organizational unit in a new location. Included in this process is the
choice of an appropriate growth strategy, which considers whether it is more profitable for
the company to establish a franchise or a branch. Selecting the best option is achieved by

using the decision scoring method.

Finally, the Boston matrix is applied to complete the assessment of all aspects of
business development and subsequent recommendations for adjustments to the portfolio of

products offered.

Keywords: Analysis and synthesis, decision-making process, decision-making methods,

franchise, branch, enterprise, localization
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Uvod

Aby byl podnik uspésny, potfebuje nejen dobfe fungujici personal a kvalitni
produkty, ale pfedevsim vhodnou strategii, ktera je klicova pro rozhodovani, rist a expanzi
podniku. Rozhodovani je dlouhodobé vyznamnym prvkem fizeni podniku a od jeho kvality
se odviji uspésnost jeho fungovani. V souvislosti se zakladanim novych organizaénich
jednotek musi majitel provadet hodné zmén, s nimiz je spojeno i riziko mozného neuspéchu.
Proto je dulezit¢ své kroky dobfe promyslet a naplanovat, aby se predeslo chybnym
rozhodnutim s negativnim dopadem do ekonomiky podniku. Na podnik piisobi také vnéjsi
vlivy, které mohou mit na jeho podnikani znacny vliv a zaroveii ne vzdy je mozné jim
predchazet. Proto je nutné chod podniku pravidelné analyzovat a provadét zmény a inovace

jako reakci na aktualni situaci.

Jako priklad rychle se ménicich podminek nam muze poslouzit nedavna minulost a
pandemie onemocnéni COVID — 19. Tato necekana celosvétova situace dopadla i
do ekonomiky Ceské republiky a piinesla podminky, které si do té doby nikdo neumél ani
predstavit. Podniky byly nuceny reagovat na tuto nec¢ekanou situaci rychle a nemély moznost
oprit svoje rozhodovani o predchozi obdobné situace, protoze za dobu svého fungovani nic
takového neresily. Spousta menSich podniku tak byla v dasledku této situace nucena ud¢€lat

drastické zmény jako propousténi zaméstnancii nebo i tiplné ukonceni provozu.

Cast podniki, které byly nuceny svij provoz uzaviit byla zodvétvi nejvice
postizenych nemoznosti prodavat své vyrobky kvuli lockdownu. U ¢asti podnikt se ale
jednalo 1 o disledky chybnych a riskantnich rozhodnuti v minulosti, protoze s omezenim
prijmu a bezpecnou rezervou ve svych planech viibec nepocitaly ¢i jejich plany byly nadmiru
optimistické. Druhou skupinou byli podnikatel¢, kteti upravili velmi rychle své chovani a
pustili se do zmén a inovaci. V disledku nov¢ nastalé situace se pfeorientovali na jiny
sortiment, jinou odbytovou cestu €1 prodej na internetu, ktery nebyl nijak omezen nebo jinou

cilovou skupinu.

11



Druhym naro¢nym obdobim, které nam muze poslouzit za priklad, se ukazal byt
rok 2022, kdy nejen v dusledku probihajiciho valecného konfliktu na Ukrajiné doslo
k takové mife inflace, kterou CR zaznamenala naposledy piiblizné pied 30 lety'. Rist cen
vstupd, a to jak na strané surovin, tak zejména energii se dostal az ke 20 % inflaci. Takova
situace vyzaduje u podnikatele rychlou reakci a hledani ekonomicky unosného modelu

podnikani, i za cenu do¢asné¢ho omezeni své marze.

Takova situace pro mnoho podnikii mize byt dlouhodob¢ neunosna a rozhodnou se
podnikani ukon¢it, firmy s dlouhodobé zdravym a obezfetnym modelem podnikani vsak
mohou v této situaci i ziskat a obsadit misto na trhu, které uvolnili krachujici konkurenti a

v takovém pfipadé lze uvazovat i o rozsifeni podniku zaloZzenim nové organizacni jednotky.

Hlavnim cilem této prace je provéfeni proveditelnosti zfizeni nové organizaéni
jednotky vybraného podniku v této ekonomicky naro¢né dobg, v konkrétni lokalité a zvoleni
vhodné strategie rozvoje. Nezbytnym vychozim predpokladem je zmapovani aktualniho
vnitiniho 1 vnéj§iho prostfedi podniku, véetné popisu teoretického zazemi pouzivanych
strategickych a rozhodovacich metod. Soucasti prace je 1 seznameni s fungovanim

fransizingu.

Uhttps://www.czso.cz/csu/stoletistatistiky/oblasti-statistiky/cenova-
statistika/?fbclid=IwAR3Pvw{torHFMOdkA4ztj S1DvoPUxb7HUEUh7Mulc _ilwceTLuduStgSE
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1 Cil prace

Hlavnim cilem této diplomové prace je vytvoreni navrhu vybéru vhodné formy

a lokality pro zfizeni nové organiza¢ni jednotky gastronomického podniku.

Dil¢im cilem je pak vybér vhodné rozhodovaci metody, pomoci které¢ bude uréen statut
organizacni jednotky (pobocka, fransiza). Vyznamnou soucasti rozhodovaciho procesu je i
nalezeni nejpiiznive)jsi varianty umisténi nové restaurace. Informace ziskané jako podklady
pro rozhodovani lze zaroven vyuzit i pro analyzu portfolia prodavanych produkti a jako
soucast navrhu rozvoje podniku pak navrhnout i pfipadné upravy v nabizeném menu nebo
sluzbach. V rozhodovani nelze opomenout aktualni ekonomickou situaci a jeji dopady na

podnik.



2 Vymezeni zakladnich pojmi

V prvni kapitole jsou piiblizeny pojmy jako je podnik, jeho externi prostredi,
zahrnujici konkurenci a PESTLE analyzu, rozhodovani, rozhodovaci proces, jeho strukturu
a prvky. Dale je definovano strategické planovani, SWOT analyza, a Bostonska matice.
V neposledni tfad¢é jsou objasnény parametry franSizy a pobocky a terminologie s tim

spojena.
2.1 Podnik

Definice podniku je uvedena v obchodnim zakoniku 513/1991 Sb., § 5 ve znéni:
(1) ,,Podnikem se pro ucely tohoto zakona rozumi soubor hmotnych, jakoz i osobnich a
nehmotnych slozek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které
patfi podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem k své povaze maji tomuto
ucelu slouzit.
(2) Podnik je véc hromadna. Na jeho pravni poméry se pouzivaji ustanoveni o vécech
v pravnim smyslu. Tim neni dotéena puisobnost zvlastnich pravnich predpisu vztahujicich se
k nemovitym vécem, pfedmétim primyslového a jiného dusevniho vlastnictvi, motorovym

33

vozidlim apod., pokud jsou soucasti podniku”.
2.1.1 Faktory ovliviiujici vyvoj podniku

Kazdy podnik je obklopen vngjSim prostfedim. To je souborem vyznamnych
faktoru, které musi brat podnik zohlednit pfi svém rozhodovani. Divodem je nizka mira
moznosti podniku ovlivnit vné¢jsi prostfedi, zatimco vnéjsi prostiedi podniku ovliviiuje jeho

fungovani do znacné miry.
2.1.1.1 PESTLE

PESTLE analyza je jednou z nejpouzivanéjsich a nejrozsahlejsich analyz vnéjsiho
prostiedi. Pomaha identifikovat zmény, které mohou mit zasadni dopad na podnik. Jedna se

o komplexni analyzu obecného externiho prostedi podniku, ktera se déli do nékolika oblasti.

2 https://www.zakonyprolidi.cz/cs/1991-513 ?text=%C2%A7%205
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V globalnim méfitku se jedna o:

P: Politicko-spravni faktory urCuje politika zemé, stabilita vlady, regulace
zahrani¢niho obchodu a dariova politika.

E: Ekonomické faktory maji na podnik velky vliv, ukazuji vyvoj HDP, stav mistni,
narodni a svétové ckonomiky, inflaci, Grokovou sazbu ¢i nezaméstnanost.
Z ckonomického okoli ziskava podnik kapital a vyrobni faktory. Podnik ovliviiuje
celkova hospodarska situace zemé a jeji dynamika.

S: Socialn¢ kulturni faktory vypovidaji o Zivotni urovni, vzd¢lanosti a
demografickém vyvoji.

T: Mezi technologické faktory se fadi trendy ve vyzkumu a vyvoji, rychlost
technologickych zmén a jejich dopady do stavajicich procesi.

L: Legislativni faktory zahrnuji veskeré statni a v piipadé Ceské republiky i evropské
zakonodarstvi. Ve vétsSim méfitku i mezinarodni vlivy legislativy.

E: Enviromentalni faktory fesi problematiku Zivotniho prostfedi a dopad na dany
podnik. Rostouci mira zneci§téni Zivotniho prostfedi vede vlady a nadnarodni
organizace k zavadéni novych omezeni a standardi, které musi ¢innost podniki
splilovat. Pfizplisobeni témto standardim muze pro podnik znamenat velkou

ekonomickou zatéz, které se nelze vyhnout.

Pro ucely této prace se zaméfim na aplikaci téchto principu v mikro prostredi,

vybrany a analyzovany jsou pouze faktory intenzivné ovliviiujici rozvoj podniku v daném

meste.

2.1.1.2 Konkurence

Konkurence je velmi dilezitym faktorem, ovliviiujicim marketingové moznosti

podniku. Konkurenci 1ze chapat jako firmy, které nabizeji totozny nebo srovnatelny produkt

stejné cilové skupiné zakaznika za srovnatelnou cenu®.

Podnik obvykle subjektivné vnima konkurenci jako hrozbu. V uréitém ohledu tomu

tak skutecné je, zaroven si konkurenti mohou byt navzajem prospésni a pomahat tak celému

3 PORTER, M. E. Konkurencni strategie. 1. Vydani. Praha: Grada Publishing, 1994. 403 s. ISBN. 80-85605-

11-2.
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odvétvi. Konkurenéni podniky se ve snaze byt lepsi nez konkurent vzajemné nuti
inovovat produkty i pouzivané technologie, coz vede k rozvoji samotnych podniku i odvétvi
a zakaznik dostava to nejlepsi. Dle Portera muze existence konkurence zvysit konkurenéni

vyhodu podniku, zlepsit strukturu odvétvi, pomoci rozvoji trhu a zamezit vstupu do odvétvi®.

Zmapovani konkurence sestava z vice ¢asti, kdy se pro analyzu konkurence zji§tuji
konkurencni subjekty, jejich cile a pozice na trhu. Konkurenci se dale vénuji v praktické
c¢asti v kapitole 5.1. Vzhledem k tomu, Ze na trhu pisobi velké mnozstvi konkurentu, bylo
by Casov¢ i finan¢né naroéné je vSechny prozkoumat detailn€. Z tohoto davodu je vhodné se
zam¢fit pouze na hlavni z nich, ktefi hraji na daném trhu vyznamnou roli. Hlavni konkurenty
muzeme vyhodnotit na zaklad¢ obratu, tempa rustu, jejich podilu na trhu i skladby portfolia
nabizenych produkti. Je vhodné rovnéz zjistit, jak si stoji konkurencni subjekty dle

subjektivniho hodnoceni zakazniki.
2.1.1.3 Analyza konkurence

Analyza konkurence se zabyva sbérem aktualnich, pravdivych informaci, které
slouzi pro provedeni analyzy konkurencnich podniki. Tyka se zejména zmapovani skladby
a ceny jednotlivych jidel, sluzeb a dopliikovych sluzeb, umisténi restauraci a jejich
marketingové podpory. Vhodny je také prizkum zakaznické spokojenosti ve srovnani

s jinymi konkuren¢nimi podniky.
2.2 Rozhodovani

Rozhodovani je obecné vnimano jako proces volby, ktery vede k vybéru mezi vice
nez jednou variantou chovani, které jsou k dispozici v souladu s uréitymi kritérii®. Jedna se
o komplexni proces, ktery zahrnuje sbér informaci, jejich porovnani a vyhodnoceni riznych
variant, vybér t€¢ nejvhodnéjsi a na zavér provedeni rozhodnuti. To mize byt zaloZeno
na ruznych faktorech, véetné emoci, zkusenosti a moralnich a etickych zasad jednotlivce ¢i
skupiny. Rozhodovani je ovlivnéno také vnéjSimi faktory, jako jsou nedostatek informaci,

nejistota a riziko. Proces rozhodovani lze najit v mnoha oblastech lidského konani. Od

4 PORTER, M. E. Konkurencni strategie. 1. Vydani. Praha: Grada Publishing, 1994. 403 s. ISBN. 80-85605-
11-2.

SFOTR, J, DEVDIMZL J, HRUZO IA H. ManaZerské rozhodovani. 2.vyd. Praha: Ekopress, 2000. 231 s.
ISBN 80-86119-20-3.
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drobnych kazdodennich rozhodnuti, jako je vybér barvy odévu, ktery si dany clovek oblece,
az po rozhodnuti, ktera maji vliv na celé organizace nebo celou spolecnost, jako napfiklad

vybér strategie podniku nebo postup vlad zemi v pripadé globalni krize.

Rozhodovani lze posuzovat z dvojiho pohledu. Prvnim je pohled na clovéka jako
jedince, ktery by se mél rozhodovat racionalné. Zakladnim pfedpokladem pro takového
jedince jsou jeho hodnoty, preference a cile pro maximalizaci uzitku z vybranych moznosti
feSeni. V mnoha pripadech se rozhodovani jedince omezuje na rozhodovani o ném samém,
kdy se nemusi ohliZzet na ostatni. Ve spolecnosti je ale nutné, aby jedinec pifi svém
rozhodovani prihliZel k nazoru dalSich zainteresovanych a snazil se o nalezeni kompromisni
varianty. Krom¢ rozhodovani z pohledu jedince existuje rozhodovani za skupinu, kterou
spojuje spolecny prvek. Do této skupiny patfi manazerské rozhodovani, které je klicové pro
dosazeni stanovenych cili a ispésného fizeni organizace®. Zahrnuje mnoho riiznych technik,
jako napfiklad brainstorming, kritické mysleni, SWOT analyzu, PEST analyzu, rozhodovaci

matice nebo planovani.

Manazerské planovani zajistuje efektivni vyuziti zdrojii’. Proces planovani za¢ina
identifikaci cilu, které musi byt méfitelné, specifické, dosazZitelné a Casové ohranicené.
Hovofime zde jak o dlouhodobych, tak kratkodobych cilech. Vysledkem je plan na predem
stanoven¢ obdobi, béhem jehoz realizace je dilezity monitoring procesu a provadéni Giprav,
pokud se sledované hodnoty od planu odchyluji nebo lze predikovat, Ze se odchyli

v budoucnu. Tvorba planu vyzaduje zpravidla velky pocéet rozhodnuti.

Vysledkem procesu rozhodovani je rozhodnuti, které by meélo byt ucinéno
na zaklad¢é objektivnich informaci. Je to sté¢Zejni jednani na cesté k pozadovanému cili.
Rozhodovani predstavuje dynamicky proces a jeho dusledky se mohou projevit okamzité
nebo v budoucnu. Proces rozhodovani je ovlivnén mnoha externimi i internimi faktory jako
jsou napiiklad manazerské dovednosti rozhodujiciho se jedince, jeho motivace, zajmy a cile,

prostfedi podniku, ¢as atd.

S FOTR, J., DEVDIMZL J, HRUZO IA H. ManaZerské rozhodovani. 2.vyd. Praha: Ekopress, 2000. 231 s.
ISBN 80-86119-20-3.

7 DOSTAL, Petr, Karel RAIS a Zdenék SOJKA. Pokrocilé metody manazerského rozhodovani: konkrétni
priklady vyuZiti metod v praxi. Praha: Grada, 2005. Expert (Grada). ISBN 80-247-1338-1
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Rozhodovaci proces provadény jedincem se neobejde bez patfi¢nych informaci, dat
a znalosti. Znalosti ziskavame prostfednictvim vzdélani a dale je rozvijime. Vazby mezi

vzdélanim, zkuSenostmi, daty a rozhodovanim znazomuje obrazek 1.

| ZkuSenosti | ‘ Vzdélani | | Data ‘
| Znalosti | | Informace |
’ Rozhodnuti |

Obrazek 1 Data a znalosti v procesu rozhodovani, zdroj: vlastni uprava dle®

Informace jsou dulezitym predpokladem pro tvorbu spravnych a efektivnich

rozhodnuti. Pfedstavuji cokoli nehmotného, co je pro ¢lovéka smysluplné a prospésné’.

Data jsou vyjadfeni skutecnosti formalnim zpusobem tak, aby je bylo mozno

pienaset, uchovavat, interpretovat ¢i zpracovavat'®.

Znalosti jsou vysledkem uceni, poznavani a zkuSenosti a jsou predpokladem

uvédomélé cinnosti. Umoziuji porozumét skuteénosti'!.
2.3 Rozhodovaci proces

Struktura rozhodovaciho procesu se sklada ze vzajemné zavislych a navaznych
¢innosti, které tvori napli rozhodovacich procesti. Rozhodovaci proces 1ze rozdélit do etap,
které na sebe musi navazovat, vzajemng¢ se prolinat a v neposledni fad¢ musi byt realizovany

a poté fadné ukondeny'?. Identifikace pfedstavuje prvni etapu rozhodovaciho procesu, nebot

8 KOMARKOVA, J. KOPACKOVA, H., SIMONOVA, S. Informacni systémy a informacni sité. Pardubice:
Univerzita Pardubice. 2004. 92 s ISBN 80- 7194-698-2

9 KOMARKOVA, J. KOPACKOVA, H., SIMONOVA, S. Informacni systémy a informachni sité. Pardubice:
Univerzita Pardubice. 2004. 92 s ISBN 80- 7194-698-2

10 KOMARKOVA, J. KOPACKOVA, H., SIMONOVA, S. Informacni systémy a informacni sité. Pardubice:
Univerzita Pardubice. 2004. 92 s ISBN 80- 7194-698-2

11 KOMARKOVA, J. KOPACKOVA, H., SIMONOVA, S. Informacni systémy a informacni sité. Pardubice:
Univerzita Pardubice. 2004. 92 s ISBN 80- 7194-698-2

2 FOTR, J., DEDINA, J, HRUZO IA H. ManaZerské rozhodovani. 2.vyd. Praha: Ekopress, 2000. 231 s.
ISBN 80-86119-20-3. (s. 26-27)
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k feSeni problému nelze pfistoupit dfive, neZ je problém identifikovan. Druhym krokem je
shromazdéni informaci o moznostech, které¢ jsou k dispozici, a o tom, jak by nase
rozhodovani mohlo celou situaci ovlivnit. Dale prichazi na fadu samotna analyza problému,
kde je dalezité posoudit, zda zname pric¢inu daného problému a pokud ne, zda je znalost této
priciny pro feSeni problému podstatna. Nasleduje tvorba variant feseni, kde se klade diraz
na tvurci schopnosti fesitelu a vyuziti zkuSenosti z minulych situaci obdobného charakteru.
Optimalni variantu lze totiz vybrat pouze ze souboru variant. Smyslem paté etapy je vybér
takové varianty feSeni, ktera nejlépe spliiuje cile feseni. K tomu je potieba stanovit vahy
kritérii, vyjadfujici odli$nou relativni duleZitost jednotlivych kritérii a dale dil¢i ohodnoceni
variant vzhledem k jednotlivym kritériim. Stanoveni celkové nejvyhodnéjsi varianty mize
byt bud' vysledkem expertniho posuzovani prednosti a nedostatki jednotlivych variant a
jejich vzajemného srovnavani nebo vysledkem wuplatnéni metod vicekriterialniho

hodnoceni®?.

Po vybrani t€¢ nejlep§i varianty pfichazi natadu jeji samotna realizace.
Po implementaci je dalezit¢ zhodnotit vysledky, zda jsme dosahli pozadovanych vysledku a
zda by se dalo postupovat Iépe. Nekvalitni realizace muze zcela znehodnotit prinosy zvolené
varianty, avSak sebelepsi realizace nemuze odstranit chyby predchozi etapy, které vedly
k volb¢ Spatné zpracované varianty. Vhodna navaznost jednotlivych kroki rozhodovaciho

procesu je zobrazena na obrazku 2.

13 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridlni rozhodovéni. Praha: CZU, 2014.
ISBN 978-80-213-1019-3.
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Identifikace rozhodovaciho problému

Analyza — popis problému

Volba kritérii rozhodovani — vahy
kritérii

Ohodnoceni variant

Vybeér vhodné varianty — disledky
variant

Implementace a ohodnoceni vysledki

Obrazek 2 Faze rozhodovaciho procesu, zdroj: vlastni uprava dle'*

2.3.1 Prvky rozhodovaciho procesu

Prvky rozhodovaciho procesu jsou cil, kritéria rozhodovani, zasady rozhodovani,
subjekt a objekt rozhodovani, varianty rozhodovani, jejich dusledky a rizika. Podrobnéji je

popisuje Fotr ve své publikaci'®.

Vicekriterialni rozhodovani je zaloZzeno na volb¢ nejvhodnéjsi varianty ze dvou
nebo vice zaménitelnych variant pfi pouziti dvou nebo vice hodnoticich kritérii. Cilem je
ud¢lat rozhodnuti, ktera z variant je dle danych kritérii ohodnocena nejlépe a je tzv. optimalni

varianta'®.

4 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridini rozhodovani. Praha: CZU, 2014.

ISBN 978—80—2!3-1 019-3. i )
5 FOTR, J., DEDINA, J., HRUZOVA, H. ManazZerské rozhodovani. 2.vyd. Praha: Ekopress, 2000. 231 s.

ISBN 8(2-861/19-20—3. (s. 26:27) 3 5
16 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridalni rozhodovani. Praha: CZU, 2014.

ISBN 978-80-213-1019-3.
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Varianty (alternativy) — jsou zaménitelna feseni zaméru, maji stejny ucel splnéni
zadaného cile. Varianty rozhodovani jsou rizné prvky, které ma smysl vzajemné

porovnavat'’.

Optimalni varianta je hypoteticka ¢i realna varianta, ktera dosahuje ve vSech
18

kritériich nejlep§ich moznych hodnot
Bazalni varianta je hypoteticka ¢i realna varianta, ktera ma nejhorsi ohodnoceni

podle vsech kritérii'’.

Kiritéria jsou hlediska, na zaklad¢ kterych jsou varianty posuzovany. Kazdy aspekt
by mél vstupovat do hodnoceni pouze jednou. Soubor kritérii by mél umoznit zhodnotit a
posoudit vSechny pozitivni a negativni, pfim¢ i1 nepfimé dusledky variant. RozliSujeme
kritéria kvantitativni a kvalitativni. U kvantitativnich kritérii jsou jejich hodnoty vyjadieny

giselné (jako je napf. zisk), kvalitativni kritéria nelze vyjadiit ¢iselné, pouze slovng?’.

Pro stanoveni vah kritérii se rozlisuji tyto zakladni metody:
e metoda poradi
e alokacni metoda
e bodovaci metoda
e mectoda parového srovnani
e Saatyho metoda

e metoda rozkladu vah

Pro stanoveni vah kritérii byla v této praci prednostné vybrana pfima metoda —
bodovaci, ktera je pouzita jak u vybéru vhodné lokality, tak u volby formy fransizy nebo

pobocky.

17 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridlni rozhodovéni. Praha: CZU, 2014.
ISBN 978-80-213-1019-3.
18 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridlni rozhodovéni. Praha: CZU, 2014.
ISBN 978-80-213-1019-3.
19 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridlni rozhodovéni. Praha: CZU, 2014.
ISBN 978-80-213-1019-3.
20 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridini rozhodovani. Praha: CZU, 2014.
ISBN 978-80-213-1019-3.
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Bodovaci metoda predpoklada u jejiho uzivatele schopnost ohodnotit dalezitost
kritérii kvantitativng 2!, Hodnotitel tak pfifadi kazdému kritériu urcity pocet bodi z jim
zvolené stupnice. Pokud by byla pouZita stupnice v rozmezi 1 - 5, pak hodnota 1 vyjadfuje
nejméné dilezité kritérium a hodnota 5 kritérium nejdalezitdjsi. Cim je rozhodovaci
kritérium vyznamngjsi, tim dostane vys§i ohodnoceni. Normované vahy pak ziskame dle

vztahu:

fi

Vi =
i:lfl

kde v; ... normovana vaha
n ... pocet kritérii

fi ... pocet bodi i-t¢ho kritéria.

Vahy vzdy volime tak, aby soudet vah vsech kritérii byl roven &islu 1. Cim

dualezitési je kritérium, tim vétsi vahu je tieba pridélit.

kde v; ... vaha pro i-t€ kritérium, pro i = /,... .,k

k ... pocet kritérii

2.4 Strategické metody
2.4.1 Strategické planovani

Strategické planovani je proces slouzici k ur¢ovani dlouhodobych cilt, sestaveni
plant pro jednotlivé funkéni oblasti podniku a jeho strategie??. Tento proces obvykle

zahrnuje posouzeni soucasné situace podniku, véetné sestaveni SWOT analyzy, ktera

21 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridini rozhodovani. Praha: CZU, 2014.
ISBN 978-80-213-1019-3.

22 FOTR, Jifi, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovani. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
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obsahuje silné a slabé stranky a prilezitosti a hrozby, dale identifikaci oblasti stézejnich
pro budouci rist a uspéch. Uspéné strategické planovani vyzaduje fadnou komunikaci a
ucast vsech zainteresovanych stran. Klicovym vystupem strategického planovani je
strategicky plan, ktery obsahuje jasné definované cile podniku, potfebné kroky a zdroje

k dosaZeni stanovenych cila.

2.4.2 SWOT analyza

SWOT analyza je metodou analyzy soucasného stavu organizace?’. Analyzuje silné
(S) a slabé (W) stranky, které vyjadfuji bud’ pfiznivy ¢i nepfiznivy stav vnitiniho prostredi
organizace. Prilezitosti (O) a hrozby (T) jsou naopak stavem vnéjSich podminek organizace.
Uelem SWOT je identifikace silnych/slabych stranek a nalezeni piileZitosti/hrozeb.
Porovnanim lze posoudit stav vnitiniho nebo vnéjsiho prostredi podniku a na zakladé toho
stanovit strategii, ktera bude mit za ucel maximalizaci pozitivnich stranek a pfilezitosti a
minimalizaci negativnich stranck a hrozeb. Slozky SWOT analyzy jsou zobrazeny

v tabulce 1.

Strenghts Weaknesses
Silné stranky Slabé stranky
Opportunities Threats

Prilezitosti Hrozby

Tabulka 1 SWOT analyza, zdroj: vlastni uprava dle**

Podle situace na trhu a kombinace silnych a slabych stranek s pfilezitostmi a

hrozbami si podnik voli vhodnou strategii. Ctyfi zakladni jsou popsany na obrazku 3.

23 FOTR, JiF, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovdni. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
2 FOTR, JiF, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovdni. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.



Prilezitosti - O

Strategicka Pronikéni na trh a
aliance rozvoj trhu
Vertikalni Koncentrace
integrace (T —
[ Slabé stranky - W | «— | Silné stranky -S|
Rozprodavani Strategicka
Casti firmy aliance
Likvidace a Horizontalni
redukce integrace
Hrozby - T

Obrazek 3 Zakladni strategie SWOT analyzy, zdroj: vlastni iprava dle?’

V piipad¢ kombinace S-O podnik pronika na trh plny prtilezitosti pomoci vyuZzivani
svych silnych stranek. U kombinace W-O by mél podnik pomoci pfileZitosti ve svém okoli
a kladného vlivu externiho prostfedi nastartovat obrat ve vnitinim prostredi. U pristupu S-T
je vhodné vyuzit silnych stranek podniku pro eliminaci hrozeb ve vnéj§im prostredi a jejich
prfeménu na prileZitosti. A posledni strategii je kombinace W-T, ktera predstavuje nejhorsi
moznou situaci, podnik se ma snazit o obrannou strategii a pravdépodobné bude nucen

opustit n¢které ze svych pozic pfipadné¢ ukondit podnikani.
2.4.3 Bostonska matice

Bostonska matice, znama také jako BCG matice, je nastrojem pouZivanym
k hodnoceni portfolia spoleénosti a rozhodovani o investicich do jednotlivych produkti?®.
Nazev této strategie byl prevzat po jménu americké spolec¢nosti Boston Consulting Group.
Matice znazormiuje spojitosti mezi konkurenéni pozici spolecnosti a tempem rustu

obchodi?”. Pouzivaji ji pfedev§im manazefi spole¢nosti jako pomoc pii fizeni a rozhodovani

2 FOTR, JiF, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovani. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
26 FOTR, JiF, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovani. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
27 FOTR, JiF, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovani. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
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se o zdrojich spole¢nosti. Matice vSak vychazi z omezeného poctu faktort a nezohlediuje
nckteré z dalSich dulezitych aspekti, jako je technologicky vyvoj, konkurence ¢i zmény
v chovani zakaznikid. Sklada se ze dvou os, z nichz jedna popisuje podil na trhu a druha rast
trhu. Bostonska matice rozdéluje vSechny produkty spolecnosti do ¢tyf kvadrantu podle
toho, jaky podil na trhu jednotlivé produkty maji a také podle rozvoje konkurenéniho

prostiedi.

Produkty s nazvem Avézdy, se nachazeji v prvnim kvadrantu a jsou to produkty,
které maji vysoky podil na trhu i vysoky riist trhu, tedy i nejlepsi obchodni vysledky?®. Témto
produktim je tfeba vénovat nejvétsi pozornost, aby si svou pozici udrzely, generuji

nadstandardni zisky, ale zaroven vyzaduji vysoké investice do vyzkumu a vyvoje.

Ve druhém kvadrantu jsou tzv. ofazniky, jedna se o vyrobky, které jsou teprve
ve stadiu zavadéni na trh, u nichZ neni jistota, jestli se uchyti. Na trhu maji nizky podil, ale
rist trhu je vysoky?. Tyto vyrobky maji tedy potencial rychlé¢ho ristu, jsou tedy Sanci
do budoucna, ale vyzaduji zna¢né investice do vyvoje vyrobku a reklamy. Diky prizkumu
trhu se da pozorovat a nasledné rozhodnout, zda ma do vyrobkii cenu i nadale investovat

nebo je lepsi vyrobky zcela stahnout z trhu.

Produkty spadajici do tfetiho kvadrantu nazyvame dojné krdvy a tyto tvofi hlavni
finan¢ni oporu podniku. Jsou specifické svym vysokym podilem na trhu a nizkym ristem
trhu. Tyto produkty pfinaseji stabilni pfijmy, aniz by vyzadovaly vysok¢ investice pro dalsi

rist a umoziuji kryti ztrat nebo podporu rozvoje novych aktivit®°.

Produkty, které konéi svou komercéni drahu spadaji do posledniho, ¢tvrtého
kvadrantu. Jejich nazev je bidni psi. Maji nizky podil na trhu i nizky riist trthu. Podnik by
m¢l zjistit, zda je v oblasti téchto produkti stale ziskovy a zvazit, jak dlouho se vyplati dany
produkt na trhu udrzovat s ohledem na financovani marketingu. Matice a jeji kvadranty jsou

vyobrazeny na obrazku 4.

2 FOTR, Jiri, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovdni. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
2 FOTR, Jiri, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovani. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
30 FOTR, Jifi, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovani. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
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Obrazek 4 Matice BCG, zdroj: vlastni uprava dle*!

Je zfejmé, Ze jednotlivé produkty postupem casu méni svou pozici v portfoliu.
Produkt bézn¢€ zacina v kvadrantu otazniku a pokud je uspésny tak se presouva do kvadrantu
hvézd, kde podnik rozhodne, jak s produktem nalozi. Dokud je financovan ze strany
podniku, zastava v kvadrantu hvézd a az s odlivem finan¢nich prostfedku do vyzkumu se
premistuje do kvadrantu dojnych krav. Bez potifebnych inovaci pak produkt putuje
do kvadrantu bidnych psu, kde je nasledné vétSinou vyfazen z vyroby a stazen z trhu.
Analyza pravdépodobnosti budouciho vyvoje sohledem na dosavadni vyvoj je velmi
dobrym zakladem pro stanoveni marketingovych cilii. Pouziti matice probiha ve tfech

krocich, které¢ muzeme vidét na obrazku 5.

Rozdéleni podniku na
strategické podnikatelské

jednotky (SPT)

Vyvoj strategickych cild
s ohledem na jednotlivé
SPI

Vzajemné porovnani
Jednotlivjch SPT
ajejich pfinosi

Obrazek 5 Kroky pouziti matice BCG, zdroj: vlastni tiprava dle*

31 FOTR, Jifi, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovani. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
32 FOTR, Jii, Emil VACIK, Ivan SOUCEK, Miroslav SPACEK a Stanislav HAJEK, 2012. Tvorba strategie a
strategické planovani. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 384 s. ISBN 978-80-247-3985-4.
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2.5 FranSiza

Fransiza je obchodni model, pfi kterém poskytovatel franSizy tzv. fransizor,
poskytuje pravo pouzivat svou znacku, sluzby, vyrobky a duSevni vlastnictvi jinému
subjektu, vyménou za poplatek nebo procento zjeho piijma*>. Subjekt, kterému bylo
udéleno pravo pouzivat franSizu je obvykle nezavislym vlastnikem podniku a nazyva se
franSizant. V ramci fransizového systému je fransizantovi poskytovana ze strany fransizora
podpora ve form¢ skoleni v riznych oblastech podnikani, jako je naptiklad marketing, fizeni
a provoz, muze mu byt zajistén pfistup ke zdrojim a nastrojum, jako jsou marketingové
materialy, vlastni produkty i softwarové systémy. Fran§izant je smluvné vazan k dodrzovani
zavedenych metod a postuptl franSizora. Fransiza je oblibenym obchodnim modelem
v mnoha odvétvich a muze byt pro podnik dobrym zptisobem, jak rychle expandovat, zvysit
povédomi o znacce nebo oslovit §irsi trh. Pro fransizanta pak nabizi pfileZitost zacit vlastni
podnikani s podporou vétsiho podniku a jeho know-how. Aby vSak fransiza byla uspésna,
vyzaduje proces jejiho zaloZeni peclivé planovani i realizaci, a to jak na stran¢ fransizora,

tak predevs§im samotného fransizanta.
2.5.1 FranSizor

Frangizorem je zpravidla spoleénost, ktera je vlastnikem podniku®*. M4 jednotny
koncept prodeje vyrobku, poskytovani sluzeb a technologii a muze jej poskytnout k uzivani
prostfednictvim fran§izové smlouvy. Fransizor je odpovédny za vyvoj a chod franSizy a
samoziejm¢ musi mit opravnéni poskytovat prava k nehmotnym statkum, které vlastni a pri
své &innosti vyuziva. Uspéch fransizora zavisi na uspéchu jeho fransizanti, proto je v jeho
nejlepSim zajmu poskytnout podporu a nutné skoleni, aby zajistil co nejlepsi start pro jejich

podnikani.
2.5.2 FranSizant

FranSizantem je samostatny podnikatel, vystupujici pod vlastnim jménem, ktery

uzaviel smlouvu s fran§izorem a podiidil se pravidlim fransizy®. Vyuziva know-how

33 CTIBOR, Jirt a Iva HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Prdvo prakticky. ISBN
978-80-7552-661-8.
34 CTIBOR, Jirt a Iva HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Prdvo prakticky. ISBN
978-80-7552-661-8.
35 CTIBOR, Jift a Iva HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Prdvo prakticky. ISBN
978-80-7552-661-8.
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fransizora, jeho zkusSenosti a postupy. Vymeénou za pravo pouzivat obchodni model a znacku
je franSizant povinen dodrzovat dané metody a postupy, platit licencni poplatky a plnit dalsi

smluvni povinnosti.
2.5.3 Vyhody a nevyhody fran$izingu

Vyhody a nevyhody fran§izingu lze méfit dvojim zpusobem, a to obecné nebo
subjektivné. FranSizing je forma obchodni spoluprace mezi samostatnymi podnikateli, kde
se kazda strana snazi o maximalizaci zisku/vyhod a minimalizaci ztrat/nevyhod. V tomto
usili by vSak strany nemé€ly opomijet jejich spolecné cile, kam patfi nizsi naklady, vyhodnéjsi

pozice na trhu a dobfe promyslené¢ finanéni hospodareni.
2.5.4 Vyhody pro franSizora

Prostfednictvim franSizové sité ziskava franSizor SirSi distribucni moznosti a
zajistuje vetsi obraty prodeje svych produkti a zaroven je schopen rychlejsi expanze,
protoze naklady na zalozeni a provoz fransiz nesou franSizanti. Otevirani novych podniku
formou fran$izy je tedy pro franSizora vyhodngjsi, protoze nenese naklady na financovani
takového zpuisobu rozvoje podniku. Pomoci sit¢ nezavislych fransizovych jednotek muze
fransizor rychle rozs§ifit svou znacku na nové trhy. Za poskytnuti franSizingu je fransizant
povinen platit poplatky, stanovené zpravidla jako pravidelné procento z jeho obratu, a Casto
i reklamni poplatek, coZ je ziskem a vyhodou pro fransizora*®. Fransizor vyuZiva regionalni
zkusenosti fran§izanta a ziskava tak atraktivni umisténi podnikti. Dalsi vyhodou je zajisténi
trhu pro odbyt vyrobki ¢i sluzeb, kdy trh muze rovhomérné pokryt a rozd€lit na dilci oblasti
tak, aby nedochazelo ke konkurenci mezi jednotlivymi fransizanty. Odbytova jistota je
pro franSizora klicovou vyhodou, jelikoz fran§izanti jsou na zakladé franSizové smlouvy
povinni odebirat produkty vyhradné¢ od franSizora nebo jim jmenovanych dodavatelt.
Velkou vyhodou je i jednotna prezentace a propagace navenck, nebot” fransizor a jeho

franSizanti vystupuji na vefejnosti pod stejnym jménem a spolupracuji na jednotné reklamé.

36 REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem. Praha: C.H. Beck, 1999. Prdvo a
hospodarstvi (C.H. Beck). ISBN 80-7179-257-8.
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2.5.5 Vyhody pro franSizanta

Mezi vyhody, které pfinasi franizing fransizantovi patfi rychly pfistup na trh, vétsi
jistota v podnikani a ziskani know-how, kter¢ je mu poskytnuto fran§izorem prostiednictvim
skoleni. Dale se fransizantovi dostava ze strany fransizora nepfetrzité podpory. Uzavienim
fran§izové smlouvy se franSizant stava soucasti fransizového systému, coz u zakazniki
vytvafi dojem, Ze se jedna o dalsi provozovnu jiz zaveden¢ho podniku fran§izora, ktera ma
dobrou image a zakaznickou divéru®’. Vytvofeny a jiz vyzkouseny sortiment fransizantovi
usnadriuje start podnikani a nemusi tak sam vymyslet a sestavovat skladbu produktt ve svém
podniku. FranSizant ma pfedem doporucené ceny vsSech produkti, konkrétni ceny si vSak
stanovuje sam. Zasobovani fran§izove¢ sité je zpravidla také zajisténo a provadéno jednotnym
zasobovacim syst¢tmem od uréenych dodavateli, coZz souvisi s moznosti nakupovani
za vyhodngjsi ceny. Dal§im pozitivem tohoto systému podnikani je jednozna¢né ulehceni
v oblasti vedeni podniku diky ucetni a dafiové pomoci od franSizora, ktery s ovéfenym
podnikatelskym planem a uspésné fungujicim podnikem ruci za franSizanta a zvySuje mu
kreditni schopnost pifi schvalovani uvéra bankou. Subjekt fungujici jako franSizant je
z pohledu finan¢nich instituci schopen rychleji splacet své zavazky nez samostatny podnik

obdobné velikosti.

Vedle uvedenych vyhod pfinasi franSizovy systém i nevyhody. Proto je dulezité
pred zahajenim spoluprace si uvédomit tyto aspekty a byt pfipraven ke kompromisam.
Zanevyhody fransizingu je obecné povaZovana velka transparentnost, kdy franSizor zna
vSechna dulezita data svych partnert. Dalsi negativum spatfuji v tom, z¢ je tfeba brat zfetel
i na zajmy jinych ¢lenu fransizového systému a jeho zmény je mozné provést pouze ziidka,
obchodni koncept je fixni. Pfi nefunkcni spolupraci se objevuji sklony k byrokracii a vztah
nadfizenosti a podfizenosti. Uvedené nevyhody pocituje jak franSizor, tak franSizant.

Existuji také nevyhody, kter¢ franSizing pfinasi obéma stranam oddélen¢.
2.5.6 Nevyhody pro fransizora

Nejvétsi nevyhodou franSizového systému je pro franSizora nutnost kontroly

dodrzovani pozadovaného standardu kvality produkti u jednotlivych franSizanta.

37 REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem. Praha: C.H. Beck, 1999. Prdvo a
hospodarstvi (C.H. Beck). ISBN 80-7179-257-8.
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FranSizant, ktery nedodrzuje pozadovany standard, muze ohrozit fungovani a povést celé
franSizové sité. Provadéni kontroly franSizant stoji franSizora znac¢né usili a naklady.
Fransizor ma sice vyhradni pravo kontrolovat ¢innost svého fransizanta, tato kontrola je vSak
omezena skuteCnosti, ze franSizant je samostatny podnikajici subjekt. Urcitym rizikem
v takovém systému podnikani je také moznost, Ze se pivodni fransizant po ¢ase osamostatni
a franSizor si tak vlastné vyskoli budouciho konkurenta. Tuto situaci oSetfuje fransizova
smlouva, ktera zpravidla obsahuje ujednani, jimiz je fransizant po uréitou dobu po ukonceni
smlouvy zavazan zdrzet se jakéhokoli konkurenéniho jednani viiéi fransizorovi*®. Porugeni

tohoto ujednani se fesi smluvni pokutou.
2.5.7 Nevyhody pro franSizanta

Jak jiz bylo zminéno fransizant se musi podridit kontrole franSizorem, coZ omezuje
jeho podnikatelskou samostatnost a musi dodrzovat v§echna pravidla podnikani stanovena
franSizovou smlouvou jako je dodrzeni jednotného vzhledu podniku nebo povinnost odebirat
produkty, které jsou stanoveny ve fransizové smlouvé®. FranSizant je dokonce povinen
odebirat a prodavat i takové produkty, u kterych muze byt odbyt problematicky. Tato
kontrola prispiva k udrzeni kvality produkti a urovné nabizenych sluzeb. FranSizant nema
moznost provozovat svoje vlastni podnikani a zpravidla nemiize ziskat vétsi podil na trhu,
nez jaky mu byl vymezen fransizovou smlouvou. Vyhoda nizsiho rizika podnikani v ramci
franSizového systému s sebou pfinasi i nemoznost dosahnout lepSiho uspéchu na trhu.
FranS$izant je povinen za poskytnuté sluzby platit fransizové poplatky, diky kterym nelze
pocitat s bleskovou navratnosti kapitalu. Fransizova smlouva by méla byt koncipovana tak,
aby franSizant po dobu jeji ucinnosti alespon amortizoval svoje pocéatecni investice. Dalsi
nepiijemnosti pro franSizanta mize byt i predkupni pravo franSizora na provozovnu
zafazenou do fransizové sité. Ve smlouvé si totiz fran§izor mnohdy vyhrazuje pravo koupit

organizacni jednotku zpét.

38 CTIBOR, Jirt a Iva HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Prdvo prakticky. ISBN
978-80-7552-661-8.

39 REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem. Praha: C.H. Beck, 1999. Prdvo a
hospodarstvi (C.H. Beck). ISBN 80-7179-257-8.



2.5.8 FranSizova smlouva z hlediska ¢eského a evropského prava

Fransizova smlouva se v Ceské republice fidi zakonem o obchodnich korporacich*,
obg&anskym zakonikem*! a dalsimi pfedpisy. V oblasti evropského prava je pro fransizing a
obdobné obchodni modely relevantni smémice EU (smérnice 2006/114/ES)*?. Evropska
smérnice stanovuje zasady, které musi byt ve franSizové smlouvé dodrzeny, napriklad
podminky poskytovani podpory pro franSizanta, podminky poskytovani licenci na dusevni
vlastnictvi, informace o spravé znacky, predpoklad nakladi a ziskovosti podniku. Dulezité
také je, aby smlouva neobsahovala zadné podminky, které jsou v rozporu se zakonem. V
piipad¢ vzniklych sporu tykajicich se fran§izové smlouvy se lze obratit na soud. V ramci

Evropské unie existuje také evropska judikatura o fransizovych smlouvach.

Podle ceského prava musi byt franSizova smlouva uzaviena pisemné a musi
obsahovat zakladni nalezitosti, jako je nazev, sidlo smluvnich stran, pfedmét smlouvy,
vymezeni prav a povinnosti smluvnich stran, vyse a zptsob placeni poplatkt, doba trvani
smlouvy atd*’. Zakladem dlouhodobé spoluprace mezi fransizorem a frangizantem je
franSizova smlouva, ve které by mély byt detailn¢ popsany vsechna pravidla a podminky
spoluprace mezi fran§izorem a fransizantem. Zakladem je svobodny projev vile ucinény

obéma stranami.
2.5.9 FranSizing v Ceské republice

Ceska republika ma pfiznivé hospodafské a politické podminky, které lakaji
zahrani¢ni franSizové systémy vstoupit na Cesky trh, a tim se zvySuje motivace pro mistni
podnikatele k dal§imu rozvoji**. Nabidka fran§izovych systémii pfichazi hlavné ze zemi
Evropské Unie, protoze mistni podnikatelé véts§inou nemaji dostateény kapital. V CR bylo
k roku 2022 piiblizné 800 tisic ekonomicky aktivnich malych a stfednich podniki*’.

V soucasné dob¢ pusobi na ¢eském trhu asi 90 franSizovych systémi nebo systému, které

40 hitps://www.zakonyprolidi.cz/cs/201 2-

90?fbclid=IwAR2N;jJ 9TBTOkay61 uFENP0QIo 7vMQHIKpalYzgO9hlgKUckOUTc9xTQ7c0

1 https://www.zakonyprolidi.cz/cs/2012-89? fbclid=IwARItKREzcDi3e-
19dCICTWhs9ZpriIROmYztcgLRqL5 CCB6v11u430najyBE

#2 CTIBOR, Jiri a va HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Prdvo prakticky. ISBN
978-80-7552-661-8.

# CTIBOR, Jiri a Iva HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Prdvo prakticky. ISBN
978-80-7552-661-8.

“ Franchising v Ceské republice. Praha: Ceskd asociace franchisingu, ¢2015. ISBN 978-80-260-6814-3
“ http://www.socr.cz
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vykazuji alespon n¢jaké znaky fran§izingu. Nejvice jich nalezneme v obchodu, sluzbach a
gastronomii. Vzhledem k rostouci konkurenci na trhu se frangizové fetézce v Ceské
republice svym zakaznikim snaZzi pfinaset nové trendy, oblasti stravovani je to naptiklad
baleni biopotravin. V poslednich letech se rozviji i master fransizing, ktery spociva v prodeji
prav k franSizové smlouvé franSizora pro cely region ¢i vétsi oblast. Tento
oblastni/regionalni fran§izant se pak nazyva master fransizantem a stara se o celou svéfenou

oblast a jeji rozvoj*®. Hierarchie master fransizy je zndzorména na obrazku 6.

Fransizor

I

Master fransizant

l

Fransizant Fransizant Fransizant

Obrazek 6 Master fransizing, zdroj: vlastni uprava dle*’

Pro zajisténi ochrany a zlepSeni podminek fran§izového podnikani vznikla v roce
2019 Asociace frandizovych siti v CR (AFCR), jejimz cilem je zlepdit povédomi

o frangizovém podnikani a propagovat jeho pozitiva*®.
2.5.10 Omezeni franSizingu

K vybudovani kvalitni a fungujici franSizové sit€¢ je zapotiebi velké Casové i
financ¢ni investice. Proto s ohledem na pocatecni rizika a nejistotu zivotaschopnosti projektu
je dobr¢ si koncept nejprve vyzkouset alespon na jednom projektu a teprve pak expandovat
ve vétsi mife. I kdyz je franSizant z hlediska prava samostatnym podnikatelem, musi se
podfizovat pokyniim a kontrole fran§izora*’. Ta je v porovnani s moznosti kontroly vlastni

pobocky omezena, celd spoluprace je proto zaloZzena mimo jin¢ i na vzajemné duavére.

6 REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem. Praha: C.H. Beck, 1999. Pravo a
hospodarstvi (C.H. Beck). ISBN 80-7179-257-8.

7 REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem. Praha: C.H. Beck, 1999. Pravo a
hospodarstvi (C.H. Beck). ISBN 80-7179-257-8.

* Franchising v Ceské republice. Praha: Ceskd asociace franchisingu, ¢2015. ISBN 978-80-260-6814-3
# CTIBOR, JiFi a Iva HORACKOVA. Franchising. Praha: Wolters Kluwer, 2017. Prdvo prakticky. ISBN
978-80-7552-661-8.
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Ve vétsing pripadu je franS§izant povinen prodavat pouze produkty od ur¢enych dodavatela
a musi omezit jinou podnikatelskou ¢innost. Jako problematické se taktéz jevi situace, kdy
franSizant poruSuje smluvné ujednané podminky a chtél by se v rozporu se smlouvou

osamostatnit ¢i zhodnoti vysi poplatki odvadénych fransizorovi jako nepfiméfenou.

Samotny proces ziskani franSizy je mnohdy zdlouhavy. Mnoho uspésnych
fran§izovych projekti pochazi ze zahrani¢i, kde se hojn¢ vyuziva forma master-
frangizingu’, ktery dokaze rist fran§izové sité znacné zkratit. Podminkou udéleni fransizy
je zpravidla pfedchozi praxe v nékterém z fransizovych podnikii, muze byt piihlizeno i
k poctu a vyznamnosti pracovnich pozic, ze kterych ma uchaze¢ o samostatnou fransizu
zkuSenosti, coz je pozadavek pochopitelny, pro uchazece o pfipadnou spolupraci vSak
omezujici. Obecné plati, Ze ¢im vice zkuSenosti z riznych pracovnich pozic v daném typu

podnikani uchaze¢ ma, tim ma vétsi Sanci na uspésné fizeni vlastniho podniku.

Velkym problémem mnoha zacinajicich podnikatela, véetné uchazecu o pridéleni
franSizy, jsou omezené financni prostiedky. Budouci franSizant musi zaplatit vstupni
poplatek, ktery je predem stanoven a pokud uchaze¢ nedisponuje dostatecné velkou castkou
vlastnich prostfedkd, mize pozadat o schvaleni uvéru od banky. Banky jsou vSak s ohledem
na vysoké riziko pujcky u zacinajiciho podniku velmi opatrné a mnoho zacinajicich
podnikatelii tak s Zadosti neuspéje. Pochopitelné je jiny pohled na potencialniho fransizanta
velkych siti jako je napriklad spolecnost KFC, kde se predpoklada vétsi ispésnost a jiny na

franSizanta, ktery se chce zapojit do mensiho, ne tak znamého fetézce.

Prekazky jsou mnohdy kladeny také ze strany legislativy. V soucasné dob¢ stale
neni fran§izing upraven samostatnou pravni normou a jako znacna komplikace se jevi i
nutnost posouzeni kazdé vyznamné smlouvy Ufadem pro hospodaiskou soutéz. Ten zkouma
zda (ne)byla narusena rovnovaha soutéze na trhu. Inspiraci pro mozné feseni bychom mohli
Cerpat z pravni upravy Evropské unie, kde byla témto smlouvam udélena blokova vyjimka,

jez proces roz§ifovani modelu fran§izingu urychluje.

50 REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem. Praha: C.H. Beck, 1999. Prdvo a
hospodarstvi (C.H. Beck). ISBN 80-7179-257-8.
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Mnoho lidi 1aka na samotném podnikani jisty zptisob volnosti a moznosti vlastni
volby, jakym smérem se jejich ¢innost bude ubirat nebo kdy bude koncit. U fransizingu je
ale svoboda rozhodovani omezena pevné danymi pravidly a je na svobodné vuli kazdého
podnikatele, zda se po dukladném zvaZzeni stane soucasti takto fungujiciho modelu.
Pro mnoho lidi je pravé toto smluvné zakotvené omezeni vlastniho rozhodovani divodem
fran§izing odmitnout. Omezeni se mohou vztahovat na vzhled restaurace, pracovni odév
personalu, zplsob servirovani, vzhled jidelnich listkil 1 oballi pro rozvoz, ¢etnost kontrol
chodu franSizy, povinnost Skoleni zameéstnancti, povinnost odebirat i vyrobky méné
atraktivni pro koncové zakazniky ¢i nemoznost volby dodavateli surovin dle vlastniho

uvazeni apod.

V praxi je potfeba pocitat s urcitymi lokalnimi odlisnostmi a pfrizpusobit tomu i
jednotlivé franSizy. Kdyz podnikatel uvazuje o vstupu do fransizové sité u konkrétniho
podniku, je jiz dopfedu ziejmé, Ze se jedna o predem provéfeny a uispésny projekt, takze je i
v jeho zajmu dodrZovat tyto zasady, aby byl uspésny i jeho podnik. FranSizor vSak takovou
zaruku nema, a proto po fransizantovi, pro omezeni rizika neuspéchu fransizy casto pozaduje
podnikatelskou minulost. Je také vhodné, aby m¢l franSizant predchozi zkuSenosti
s fungovanim fransizového modelu, coz pak snizuje riziko, ze by franSizant svym

nevédomym chovanim poskodil cely fransizovy koncept.
2.5.11 Délka trvani smluvniho vztahu a zikaz konkurence

Fran$izovy vztah je zaloZen na dlouhodobé spolupraci a udrzitelnosti. Smlouvy se
nejcastéji uzaviraji pisemné, na dobu urcitou, na obdobi 5 let, ale objevuji se i takove, které
jsou sjednané na kratsi dobu nebo naopak v fadu desetileti®!. Pfi takto dlouhém smluvnim
vztahu je nezbytné predchazet nespokojenosti stran a mimo moznosti ukondéeni platnosti
smlouvy je tfeba obsahnout dalsi osetfujici prostfedky. Témi mohou byt moznost fadné¢ho
ukonceni smlouvy pred uplynutim sjednané doby, coZ nabizi naptiklad dohoda o moznosti
odstoupeni od smlouvy pro fransSizora. Mezi hlavni diivody odstoupeni patii dlouhodoba
platebni neschopnost franSizanta, porusovani pokynt franSizora franSizantem ¢i

poskozovani jeho poveésti. Po ukonceni platnosti smlouvy nema jiz franSizant opravnéni

51 REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem. Praha: C.H. Beck, 1999. Prdvo a
hospodarstvi (C.H. Beck). ISBN 80-7179-257-8.



produkty prodavat ani nadale poskytovat stejné sluzby. Rovnéz nesmi pouzivat jména ¢i

oznaceni zbozi. Pii ukonéeni smlouvy musi také dojit k vzajemnému vyrovnani stran.

Dulezitou soucasti fran§izové smlouvy je zakaz konkurence. Obvykle stanovi, Ze
fran§izant neni opravnén po dobu platnosti fran§izové smlouvy a po urcitou dobu po jejim
ukonéeni provozovat na daném uzemi podobny podnik. Zakaz konkurence je upraven
individualné¢ podle daného podniku, mnohdy se vztahuje az na 10 let po ukonceni
spoluprace™. Tento zakaz je dilezity pro ochranu obchodnich zajm1 fransizora a zajistuje

jeho konkurenceschopnost.
2.5.12 Proces uzavieni fran§izové smlouvy

Uzavieni fran§izové smlouvy je nutnym bodem na cest¢ k fungujicimu
franSizového podnikani. Cely proces uzavreni fransizové smlouvy se sklada z nékolika fazi.
Cely proces zacind zpravidla vybérem vhodného kandidata na pozici franSizora, coz
zahruje posouzeni financni stability, sluzeb a zhodnoceni smluvnich podminek a investic.
V druhé fazi prob&hne kontakt fransizora s potencialnim fran§izantem, ktery obdrzi v§echny
dalezité informace o fran§izovém systému, véetné financnich, smluvnich a provoznich
podminek. FranSizant podava zadost o poskytnuti licence, kam uvede své osobni udaje,
dosazené vzd€lani nebo i financni zazemi. Dale jsou potifebné udaje o predchozich
pracovnich zkuSenostech ¢i podnikatelské minulosti. Ve tieti fazi se hodnoti informace
ziskan¢ od franSizanta a pokud se odpovédi shoduji s predstavou franSizora o vhodném
uchazeci, nastava faze ctvrta. FranSizant je pozvan na pohovor, kde se prodiskutuji potfebné
nalezitosti a vyjednaji pfipadné zmény. Trva-li 1 nadale oboustranny zajem o spolupraci,
nastava pata faze, kdy dojde k uzavieni smlouvy o budouci fransizové smlouvé. Ta upravuje
vzajemné vztahy do doby, nez budou splnény podminky pro uzavieni fadné fransizové
smlouvy a fransizant se tak oficialn¢ stane partnerem fransizora. Forma smlouvy o budouci

franSizové smlouvé neni stanovena, doporucuje se vSak pisemna podoba.

Splnéni vSech podminek pro uzavieni fadné fran§izové smlouvy mize byt ¢asove
velmi naro¢né. Lhuta uzavfeni fadné smlouvy a délka skoleni se u kazdého fransizora lisi.

Obvykle se doporuCuje uzavfit fadnou smlouvu do 1 roku ode dne uzavieni smlouvy

52 REZNICKOVA, Martina. Franchising: podnikdni pod cizim jménem. Praha: C.H. Beck, 1999. Prdvo a
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o budouci fran§izové smlouvé, smoznosti prodlouzeni, jako nastroje vyuzitelného
pro piipad, kdy by podminky pro uzavfeni fadné¢ smlouvy nebyly ve stanovené lhiité
splnény. Smlouva o budouci franSizové smlouvé by méla obsahovat i predbéznou najemni
¢i podnajemni smlouvu na uzivani prostor, ve kterych bude fransizant podnikat. V ramci
smlouvy o budouci franSizové smlouvé dochazi jiz k poskytnuti dulezitych informaci a
know-how, jejichZz zneuziti by mohlo zpusobit nékteré ze smluvnich stran skodu, pficemz
by nasledn¢ nemuselo dojit k uzavieni samotné fransizové smlouvy. Smluvni vztah zalozeny
smlouvou o budouci franSizové smlouvé tak nedovoluje druhé smluvni stran¢ s takto
ziskanymi informacemi voln¢ nakladat, zpravidla jsou oznaceny jako divémé. To znamena,
ze se na tyto informace vztahuje pravni ochrana dle § 271 Obchodniho zakoniku a ten, kdo

vyzradi tyto informace bude povinen nahradit $kodu zptisobenou tim druhé strané>>.
2.5.13 Moznosti financovani franSizingu

Pfi vybéru moznosti financovani fransSizy je dulezité mit predstavu o moznych
rizicich a peclivé zvazit naklady a podminky jednotlivych moznosti, které je doporuceno
probrat s finan¢nimi odborniky, aby se zvolila pravé ta nejlepsi varianta. Potencialni
franSizant musi nejprve zaplatit vstupni poplatek, coZz je sama o sob¢ velka investice, a také
si musi zajistit financovani pro zahajeni provozu fransizové jednotky. Existuje hned nékolik
moznosti, jak financovat fran§izovy podnik. Jednou z moznosti je pouzit vlastni Gspory
k financovani fransizy, coz umozni vétsi kontrolu nad svym podnikanim a franSizant se tak
vyhne placeni trokt z pujcek. Dal§im zdrojem financovani muze byt bankovni tvér. Banky
obvykle poskytuji uvéry na zalozeni nového podniku, ale je tifeba predlozit podnikatelsky
plan a dokazat dlouhodobou schopnost fadného splaceni. Lze pozadat o tradicni
podnikatelsky avér nebo o specializovany fransizovy uvér. Uvér lze ziskat i od mikro
finan¢ni instituce, které poskytuji uvéry pro malé podniky a start-upy, véetné fransizovych
podnikt. FranSizant muze také oslovit investory, ktefi by pomohli zafinancovat jeho
fran§izovy podnik vyménou za podil na zisku. I nckteré fransizové spolecnosti mohou
nabidnout financovani svym franSizantuim. Takovy zptsob podpory franSizantu muze
zahmovat nizké urokové sazby nebo splatkovy kalendar prizplsobeny specifickym
potfebam fransizy. Dokonce i1 nckteré vladni agentury a neziskové organizace nabizeji

dotace pro podporu malych podnikd, kam fransizing spada. Jako dalsi z forem financovani,

33 Zdkon & 513/1991 Sb., Obchodni zdkonik, ve znéni pozdéjsich predpisii.



kterou miiZe fransSizant taktéz vyuzit, je leasing, ktery spociva v prenechani véci k uzivani

za uplatu, je oSetfen smlouvou a muze byt vyuzit jak u movitych, tak nemovitych véci.

Prvni banka, ktera v Ceské republice vstoupila na trh se zajimavym programem
uréenym pro financovani podnikatelskych potieb v ramci fran§izingu byla Komeréni banka.
Program je zaloZen na dlouhodobé spolupraci mezi fransizorem, bankou a jednotlivymi
franSizanty franSizové sit€¢ a umoziuje pfistup k prostiedkiim nezbytnym pro financovani
jejich podnikatelské ¢innosti. V ramci tohoto programu je nabizeno kratkodobé, stfednédobé
i dlouhodobé financovani investic v podobé¢ hmotného i nechmotného majetku, vcetné
financovani pofizeni fransizy. Kazd¢ financovani cizimi prostfedky vsak vyzaduje zajisténi
ze strany financovaného podnikatele, vétsi ¢astky je mozné zajistit ruéenim nebo zastavnim
pravem k nemovitostem. Nastaveni podminek pro financovani je urCeno na zakladé
dolozenych informaci, které umozni vyhodnotit financni situaci a podnikatelsky zamér

franSizanta.
2.6 Pobocka

Definice pobocky je obsazena v § 503 NOZ a zni takto: ,,Pobocka je takova ¢ast
zavodu, ktera vykazuje hospodarskou a funkéni samostatnost a o které podnikatel rozhodl,
7e bude pobockou™ .« Pobogku miize zalozit podle §420 NOZ pouze podnikatel, i akciova

spoleénost™

. Zakon presn¢ nestanovi, jaké parametry musi pobocka spliiovat nebo jaka
osoba ma stat v jejim Cele, stejn€ tak nespecifikuje, kdy ji podnik mize zalozit nebo jakou
ma mit organizacéni strukturu. Jedinou podminkou je hospodarska a funkéni samostatnost.
Pobocka je vlastnéna a provozovana samotnou spolecnosti, je ale fyzicky oddélena od jejiho
hlavniho sidla. Kazda pobocka musi byt zapsana v obchodnim rejstfiku a ma pridélenu
zodpovédnou osobu, opravnénou zastupovat podnikatele ve vSech zalezitostech tykajicich
se této pobocky. Pobocka poskytuje stejné produkty a sluzby jako podnik, jehoZ je soucasti.
Hlavnim ucelem pobocky je rozsiteni regionalni pusobnosti dané spolecnosti a poskytovani

sluzeb zakaznikim v ruznych lokalitach. Pobocka podniku muze jako jasn¢ specifikovana

3 Zdkony.centrum.cz [online]. Dostupné z: http.//zakony.centrum.cz/obcansky-zakonik-novy/cast-1-hlava-4-
dil-2-paragraf-503
3 Zdkony.centrum.cz [online]. Dostupné z: http://zakony.centrum.cz/obcansky-zakonik-novy/cast-1-hlava-2-
dil-5-paragraf-420
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organizacni jednotka slouzit i k ovéreni prodejnosti nové zavadénych produkti a sluzeb pred

jejich zavedenim v celofiremnim méfitku.

2.7 Rozdil mezi pobockou a fransizou

Pobocka a fransiza jsou dvé rizné formy organizacni jednotky podniku. Pobocka
je vlastnéna a provozovana samotnou spole¢nosti, vystupuje pod stejnym nazvem a dodrzuje
1 stejny vzhled. Pobocky jsou obvykle umistény v ruznych lokalitdich a nabizeji totozné
produkty a sluzby. Pobocka obvykle nema vlastni pravni subjektivitu a zodpovida se

matefske spolecnosti.

Na druhé stran€ je franSizovy model, pfi kterém franSizor prodava pravo pouZzivat
svou znacku, zkuSenosti a postupy a poskytuje vSechny své dokumenty franSizantovi. Ten
je vSak nezavislym podnikatelem provozujicim vlastni podnik, diky ¢emuz ma vétsi svobodu
podnikani. Vyménou za pravo pouzivat obchodni model a znacku musi fransizant platit
poplatky franSizorovi. Fran§izant ma vlastni pravni subjektivitu a nese vétsi zodpoveédnost

za svij podnik.

Hlavni rozdil mezi franSizou a pobockou tedy spociva v tom, ze u franSizy je
franSizant nezavislym podnikatelem a zaroven majitelem fransizy, ktery jen vyuziva know-
how a znacku podniku, zatimco pobocka je soucasti samotné spolec¢nosti, podle které se

zcela 1idi jeji provoz.



3 Metodika

Prace i metodika jsou rozdéleny do dvou ¢asti. Prvni ¢ast prace predstavuje vychozi

teoreticky zaklad ziskany formou reserSe dané problematiky.

V praktické ¢asti jsou pouzity rozhodovaci metody, pomoci kterych uré¢im vhodnou
strategii rozvoje podniku. Jako prvni je pouzita SWOT analyza pro definovani silnych a
slabych stranek, prilezitosti a hrozeb, které ovliviiuji chod stavajiciho podniku. Pro vybér
vhodné lokality budouci organizacni jednotky jsou vyuzity prvky PESTLE analyzy, které
aplikovany v mikro prostfedi popisuji externi prostfedi moznych variant umisténi nové

organizacni jednotky podniku.

Bodovaci metoda je vyuZita na rozhodnuti o vhodné lokalit¢ nové organizacni
jednotky a jejim konkrétnim umisténi. Stejnou metodou je vybran statut organizacni
jednotky (pobocka, fransiza). Aby bylo rozhodovani o rozvoji podniku komplexni, v zavéru
prace je jesté zhodnoceno stavajici portfolio nabizenych produktu formou Bostonské matice.

Krom¢ rozhodovacich metod je pouzita i metoda logické analyzy a syntézy.



4 Charakteristika podniku

V této kapitole se jiz budu vénovat konkrétni spolecnosti, kterou je
PokeHaus s.r.0.% Piedstavim vznik spolecnosti, jeji historii, produkty sluzby a organizaéni
strukturu. V neposledni fad¢ se zaméfim na marketingovy plan, obchodni cil, finanéni

potencial a postaveni na domacim trhu.
4.1 Vznik a historie

Zakladatelem restaurace ,,PokeHaus* je obchodni spole¢nost PokeHaus s.r.o., ktera
ziskala opravnéni k provozovani hostinské ¢innosti v roce 2018. PokeHaus s.r.o. ma dva
zakladajici spolecniky, oba jsou zaroven i jednateli.
Kazdy znich muZze zastupovat spole¢nost samostatné. Zakladni udaje spolecnosti jsou

uvedeny v tabulce 2.

Spolec¢nost s ru¢enim omezenym

Milady Horékové 386/63, Praha
170 00

12.4. 2018 zapis do obchodniho
rejstiiku
Hostinska ¢innost, prodej kvasného

lihu, konzumniho lihu a lihovin

Tabulka 2 Zakladni udaje spolecnosti, zdroj: vlastni

Podnik PokeHaus byl prvni restauraci v Ceské republice, ktera piinesla na éesky
trh jidlo zvané poké. Jedna se o tradi¢ni pokrm pochazejici z Havajskych ostrovi.
Poké znamena havajsky ,nakrajet™ nebo ,nakrajet piicn¢é na kousky®. Jedna se o smeés
Cerstvych ryb, zeleniny, salatu ¢i ryze a ruznych omacek a posypu, které se smichaji

dohromady a serviruji se jako hlavni jidlo. Napad zacit nabizet tento exoticky pokrm ve

% Vsechny informace o PokeHaus byly ziskdny z internich dokumentii poskymutych kndhledu jednim
z majitelii podniku, stejné jako dalsi informace o chodu podniku, které z materidlii nebyly ziejmé a ziskany byly
Jjako odpovédi na mé otazky. Z tohoto ditvodu nejsou v praktické casti této prace uvedeny citace s odkazem
na ovéreny zdroj.
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sttedni Evropé dostala sestra jednoho ze zakladateld, jehoz rodinné kofeny vedou do

Mexika, kde tento hawajsky pokrm jiz davno zdomacnél.

Spolecnost Pokehaus s.r.0. byla zaloZzena v roce 2018 v Praze a prvni restaurace
byla oteviena v ulici Myslikova téhoz roku. V roce 2020 se majitelé s ohledem na
diverzifikaci rizika rozhodli nezakladat pobocku této spolecnosti, ale formou dalsi
spole¢nosti s ru¢enim omezenym otevieli druhou restauraci v ulici Milady Horakové, tu
provozuje PokeHaus Letna s.r.0. Zavedeny obchodni model byl sezonn€ rozsiten o pronajem
stanku v atraktivnich lokalitach po Praze. Napfiklad Manifesto market na Andélu ¢i na
Florenci. Poké se stalo popularnim natolik, Ze v roce 2022 doslo k otevfeni treti restaurace,
nachazejici se pfimo v obchodnim centru Quadrio. Tuto restauraci provozuje PokeHaus
Quadrio s.r.o0. opét jako samostatnou spole¢nost. VSechny tii restaurace maji sidlo na adrese
Milady Horakové 386/63, Praha 170 00. Pfestoze se jedna o tii spfiznéné spolecnosti,

pro ucely této prace se zaméiuji primame na PokeHaus. s.r.0., jako drzitele know-how.
4.2 Popis produkti a sluzeb

4.2.1 Produkty

Celoro¢ni produktové portfolio restaurace tvofi osm variant poké misek, dveé sushi
burrita, ochucovaci omacky a posypky. Krom¢ ni jsou béhem roku nabizeny dal$i sezénni
pokrmy. V zim¢ napfiklad tepla polévka ramen a v 1ét€ osvézujici limonady. Jidelni listek
doplnuji sladke speciality jako jsou japonské zmrzliny mochi. Napojovy listek nabizi Sirokou

skalu studenych nealkoholickych napoju, 1ze zakoupit i alkoholické.
42.1.1 Poké

Zakladem poké v restauraci PokeHaus jsou syrové ryby jako tuniak a losos, dale
tepelné upravené krevety, chobotnice, kufe, veprové maso, kachna a vegetariany oblibeny
tempeh. Jako pfilohu lze vybrat bilou a tmavou ryzi nebo mix salatli. Z ovoce a zeleniny jsou
na vybér mango a ananas, fedkvicky, mrkev, okurka, s6jové boby zvané edamame, kukufice,
avokado, jami cibulka a cervena cibule nebo zeli, nakladané chilli papricky a zazvor.
Z dalsich ingredienci je mozné pridat kulicky masago (druh kaviaru), fasa wakame a surimi
pasta. Poté se pridavaji rizn¢ druhy omacek, jako je sdjova omacka, teriyaki, wasabi, paliva

majonéza, sezamova, araSidova a ¢esnekova omacka. Poké je obvykle podavano v miskach
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a muze byt servirovano s riaznymi posypy jako jsou kifupava smazena cibulka, sezamova
seminka, wasabi ofiSky, nakrijena moiska fasa nori nebo chilli lupinky. Skladani
jednotlivych vrstev ingredienci ma sva pravidla, zjednoduseny popis pro zakaznika, ktery si

vybira je v priloze 1.

Zakaznik si mize z téchto surovin poskladat vlastni poké misku, ktera stoji 320 K¢
nebo si mize vybrat jiz z pfedpfipravenych variant nabizenych v menu restaurace pod
nazvy:

SALMON L JACKSON - 289 K¢
TUNA TURNER - 299 K¢

BART SHRIMPSON - 275 K¢
PULPO FICTION - 290 K¢

AL PACHICKEN - 229 K¢
JURASSIC PORK - 275 K¢
SHIRLEY TEMPEH - 284 K¢
DUCK NORRIS - 284 K¢

K témto variantam lze za priplatek na prani klienta pridat jest¢ dalsi suroviny:

avokado, kim¢i, vejce nebo papricky jalaperio.

4.2.1.2 Dalsi pokrmy a napoje z celoroéni nabidky

Restaurace nabizi i variaci sushi burrito single / double fasa 189 K¢ /225 K¢. Do

nori fasy se zabali ryZe, vybrané maso, zelenina a omacka.

Mochi zmrzlina pochazi z Japonska, jedna se o zmrzlinu obalenou v mékkém
ryzovém tésticku. Na vybér ma zakaznik z vice prichuti jako napriklad pistacie, matcha,
mango, sezam, kokos a mandle, cokolada a visn¢. Kazda porce je zabalena v samostatném

sacku a stoji 50 K¢.

Nabidka napoju zahrnuje alkoholické i nealkoholické napoje. Nealkoholické
napoje sestavaji z primyslové vyrabénych jako je balena voda, dzusy, balené limonady ¢i
kokosova voda. K dispozici jsou ale i popularni domaci limonady vyrabéné personalem
na misté v restauraci, které obsahuji kousky ovoce. Vybrat si zakaznik muze z prichuti

mango, malina, yuzu (druh citrusu), rebarbora a kokos.
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Z nabidky alkoholickych napoji muize zakaznik vybirat od riznych druhu piv pres

vina az po prosecco.
42.1.3 Sezoénni nabidka

V zimni sezon€ je standardni menu obohaceno o zakazniky oblibeny ramen, ktery
je obdobou ¢eského vyvaru s nudlemi. K dostani je ve tfech variantach a sestava ze silného
vyvaru, nudli, vajec, masa, hub a zeleniny. Na prani Ize dochutit ¢esnekovym nebo chilli

olejem.

e TONKOTSU RAMEN - veprové / kureci - 285 K&
e TAN-TAN RAMEN - zeleninovy/ kufeci - 285 K¢
e MISO TEMPEH RAMEN - zeleninovy - 270 K¢

Dalsi zimni specialitou je churros, pochoutka ze smazeného tésta obalena v cukru

se skofici a namacena do cokolady.

Jednorazové se na jidelnicku objevily pokrmy jako Tuna tower (ingredience
seskladané tak, aby drzely tvar valce), Poké dog (varianta hotdogu — misto housky smazena
ryze plnéna masem a zeleninou) a Portobello poké¢ (hlavni ingredienci napfiklad misto masa
byl tepelné upraveny zampidn) a znapoju pak dynova limonada. Tyto pokrmy nebyly

ckonomicky pfinosné, a proto se z akénich pokrmu nedostaly do celoroéni nabidky.
4.2.2 Sluzby
422.1 Sluzby na misté

PokeHaus je samoobsluzna restaurace, kde si zakaznici objednaji u pultu se
surovinami a rovnou zaplati u pokladny, nasledné se usadi a obsluha jim pfinese pfipraveny
pokrm ke stolu. Zakaznici si tak mohou vychutnat své jidlo na misté, k dispozici je wifi,
klasické pribory (standartné je pokrm servirovan s hillkami) a toaleta. Atmosféru dokresluje

prijemna hudba v restauraci z vlastniho playlistu na Spotify.



4.2.2.2 Rozvoz a vyzvednuti

Pokud nemaji zakaznici na posezeni cas nebo nechtéji jidlo konzumovat
v restauraci, mohou si pro zvoleny pokrm jen piijit a odnést s sebou napfiklad do kancelare.
S predstihem si pokrm objednaji pfes mobilni aplikace Wolt, Uber Eats a Dame jidlo, aby
se vyhnuli ¢ekani ve fronté a zvoli vyzvednuti osobné. Aplikace jim pribézn¢ ukazuje dobu,
za jakou bude jidlo k vyzvednuti. Zpravidla to byva do 5-10 minut podle mnoZzstvi
objednavek a zakaznikii na misté. Samoziejm¢ si zakaznik muize jidlo objednat pfimo

na misté a rovnou odnést i1 bez vyuziti aplikace.

Treti moznosti, jak si vychutnat poké je objednani dovozu az domu a vyuZziti jiz
zminovanych aplikaci. V nich si zakaznik béhem par krokt objedna jidlo z pohodli domova.
Vybere si znabidky restaurace a zvoli si vS§echny produkty a moznosti, které se k nim
vztahuji, napfiklad omacky nebo ingredience navic. Po vybrani se pfesouva na krok
rekapitulace objednavky, kde vidi vSechny polozky, které si objednava a muze pridat
poznamku pro restauraci jako napriklad alergic nebo zmény, které si preje v daném jidle
udélat. V dal§im kroku zada adresu a vybere ¢as doruceni, ktery jde naplanovat i na pozdéji,
zvoli zpusob platby a ukaze se mu konecna cena i s poplatky za dopravu. Nasledné jen

zaplati a vycka na doruceni.
4223 Catering

Dalsi doplikovou sluzbou je moznost zajisténi cateringu a doprovodného servisu

pii poradani osobnich i firemnich akei.
4.3 Zajisténi provozu restaurace

4.3.1 Personal

Pro zajisténi chodu restaurace je potfeba kvalitni a spolehlivy personal a jasné
uréeni roli a pravomoci. Organizacni struktura restaurace je zobrazena na obrazku 7,
vyéteme z n¢j nejen jakeé pracovni pozice jsou obsazeny, ale také jejich vzajemné vztahy a

subordinaci.
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| Jednatelé |

| Manazer l

| Sefkuchar | | Pokladnik | | Uklizetka

‘ Kuchar | | Pokeé specialista l

Obrazek 7 Schéma ftidici struktury, zdroj: vlastni

PokeHaus aktualn¢ zaméstnava (k datu 1. 12. 2022) 8 pracovnikd. Odpovédnosti a
pravomoci zaméstnancii jsou ustanoveny v pracovnich smlouvach a organizaénim schématu.
Pracovni mista jsou obsazena na pozicich manazer, $é¢tkuchaf, kuchar, pokladnik, poké

specialista a uklizecka.

Manazer nese celkovou odpovédnost za chod restaurace. Mezi jeho hlavni
povinnosti patii zajistit kazdodenni chod provozu, udrzovat stanovenou uroven skladovych
zasob, dodrzovat hygienické standardy a fesit pfipadné problémy zaméstnanci ¢i s klienty.

O chodu provozu restaurace pravidelné informuje majitele.

Pokladni musi mit kompletni znalost nabizen¢ho sortimentu, nese odpovédnost
za spravn¢ inkasované trzby a zpracovava jejich denni vykaz po ukonceni pracovni doby

pro manazera.

Séfkuchaf a kuchai musi znat a dodrZovat postupy pii manipulaci se surovinami,
jejich skladovani a zpracovani. Zajistuji pripravu zakladnich slozek, omacek, posypu a
dalsich ingredienci pro tvorbu poké misek ¢i chystaji pokrmy dle aktualni nabidky
restaurace. Séfkuchaf navic navrhuje nové pokrmy, o které se po schvaleni majiteli obohati

jidelni listek.

Poké specialista z kuchafi pripravenych surovin sklada poké misky na prani

zakazniku, je zodpovédny za dodrzeni gramaze a skladby dle jednotlivych receptur, které

45



musi znat zpaméti, musi efektivn€ vyuzivat ¢as pii zpracovani objednavek, aby zakaznici
dlouho necekali.

Uklizecka zajistuje €isténi a sanitaci celého provozu, do jejich povinnosti patfi 1

prani a zehleni uniforem personalu, odstrafiovani a likvidace odpadki.

Vsichni pracovnici jsou povinni dodrzovat hygienické standardy na pracovisti a

nosit pfedepsané uniformy.

Oteviraci doba restaurace PokeHaus zacina v 11:00 a konéi ve 22:00 hodin kazdy
den véetné vikendu a nékterych svatki. Kazdé rano kuchafi zacinaji hodinu pfed otevienim
s pripravou omacek, krajenim zeleniny a masa, aby bylo vSe ¢erstvé a pripravené na oteviraci
dobu. Poké specialista na pracovisté prichazi t€sné pred zahajenim otviraci doby, po

uzavieni restaurace uklizi nadoby a zbyl¢ suroviny.
4.3.2 Dodavatelé

Hlavni prioritou podniku je nabidka produktti z kvalitnich surovin, a proto se klade
zvySeny diiraz na vybér spolehlivych, profesionalnich a cenové dostupnych dodavatela. Pri
jejich vybéru hraji kliovou roli kvalita sluzeb a podpora, zdali je novy dodavatel schopen
zarucit stejnou nebo vyssi troven sluzeb nez stavajici dodavatel. Dal§im parametrem vybéru
je 1 skutecnost, zda zabezpeci dodavky po cely rok a za jaké ceny, obzvlasté u sezénnich
surovin. Vykyvy v jejich cenach mohou nepfiznivé ovlivnit naklady na udrzeni nabidky
na jidelnim listku. Dal§im kritériem je schopnost dodavatele nahradit zbozi, které je
kratkodobé nedostupné a také podminky takové nahrady. Pred uzavienim smlouvy
o dodavkach si majitelé¢ restaurace zjiStuji reference na dodavatele u jeho zakazniku.
V neposledni fad¢ prihlizi majitel€ i1 k lokaci dodavatele, u surovin, kde je to mozné, jsou
preferovany mistni spolecnosti. Podle téchto kritérii podnik vybira spolehlivé dodavatele
masa, ryb, zeleniny, ovoce, alkoholickych i1 nealkoholickych napoju a dalSich potravin a

zaroven podporuje lokalni dodavatele.
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Mezi hlavni dodavatele patii:

Tako foods — asijské speciality

SCM - ryby

Abasto — zelenina a ovoce

Makro — dochucovadla a ingredience na omacky a posypy
Promaster — plastové obaly a krabice na baleni pro rozvoz jidel

4.3.3 Zasoby

Restaurace udrzuje zasoby surovin na 2-3 dny dopfedu v hodnoté pfiblizné
30 000 K¢. Na zaklad¢ informaci z oboru a s ohledem na skladbu jidelniho listku toto

mnozstvi zajistuje dostateénou rezervu pro uspokojeni poptavky zakazniki.
4.4 Marketingovy plan

Restaurace se snazi prorazit v konkurenénim prostredi zejména kvalitou, pestrosti
amnozstvim poskytovanych sluzeb. Pro zvyseni atraktivity nabizi sezonni novinky, které se
diky oblibenosti ze strany zakaznikii mohou stat trvalou polozkou na jidelnim listku.
PritaZlivost restaurace podporuji také akce a zvyhodnéné balicky, které jsou nabizeny
predevsim prostiednictvim socialnich siti, letacka a webu restaurace.

Akce mohou mit podobu napriklad:
o Akce 2 +1 poké zdarma — pfi zakoupeni dvou misek poké dostanete tieti zdarma
e Soutéz na socialnich sitich o poukaz v hodnot¢ 1 000 K¢ — naptiklad k Valentynu

nebo Vanocim (podminky: sleduj profil PokeHaus, dej like na fotku a oznac 2
kamarady — vyherce je pak vylosovan)

e 50 % sleva v restauraci v den narozenin hosta

Cilova skupina, na kterou se zaméfuje management restaurace jsou zakaznici
ve véku 20-30 let, ktefi se zajimaji o zdravy zivotni styl a jsou aktivni na socialnich sitich.
Propagace na socialnich sitich zahrnuje 1 spolupraci s influencery v oblasti gastronomie a

fitness.

Cilem marketingovych aktivit restaurace je prilakat co nejvice zakazniku
organizovanim zajimavych akci a nabizenim riznych slev. Timto neustalym upoutavanim
pozornosti se restaurace udrzuje povédomi zakaznikii a tim muze Iépe identifikovat nové

prilezitosti a zakaznické potfeby. Soucasné s maximalni péci o zakazniky je nutné stale
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sledovat konkurencni podniky a jejich aktivity a zohlednit je v planovani vlastnich akci.

Soucasti promysleného marketingu je 1 snadno zapamatovatelné logo restaurace

na obrazku 8.

Obrazek 8 Logo spolecnosti, zdroj: vlastni

Spolu s otevienim restaurace byly podniknuty niZze uvedené marketingové aktivity.

Rozpocet na né ¢inil 100 000 K¢.

Sledovani typt zakazniki (studenti, kancelar§ti pracovnici, klienti
vyuzivajici rozvoz)

Rozvijeni vztaht s okolnimi institucemi jako jsou banky, Gifady a univerzity
Zavedeni vémostniho programu

Specialni nabidky pro studenty

Spoluprace s mistni celebritou, ktera se zacastnila slavnostniho otevieni
Darkov¢ poukazy prvnim 100 navstévnikam v den otevieni

Tydenni a mési¢ni kampané

Béhem prvniho tydne provozu bylo veskeré¢ vyrobené jidlo rozdavano
zdarma mistnim podnikim v okoli, aby si uvédomily pfitomnost nové

restaurace

V soucasné dob¢ je znacka PokeHaus v Praze velmi znama, proto neni tfeba

vénovat se jeji propagaci ve stejné mife a strukture aktivit jako tomu bylo u zacinajiciho

podniku. Pfi zfizeni nové organizacni jednotky je pak vhodné spustit kampar propagujici

novou restauraci a jeji lokalitu, ktera dosud nebyla ve vztahu k PokeHaus zmiriovana.
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4.5 Obchodni cil

Kli¢em k uspésnému vedeni restaurace jsou dobfe nastaveny obchodni model,

vynikajici ingredience, rychlost sluzeb a sezonni menu nabidka specialit.

Spolecnost PokeHaus byla zalozena s vizi vytvofeni mezinarodni fransizy, proto je
cilem prosperovat na ¢eském trhu a v budoucnu expandovat do zahraniéi. Cilem je nabizet
pokrmy nejvyssi kvality, poskytovat sluzby zakaznikiim rychle a efektivné, udrzovat pfisnou
kontrolu nakladi a provozu vyuzivanim tydennich pfehledd. Dale udrzovat
konkurenceschopnou nabidku rychlého obcerstveni ve stfedni cenové hladin€ a vyuzivat

marketingové strategie k rychlému zvySovani objemu trzeb. Cile jsou zobrazeny v tabulce 3.

Ziskat zakazniky Udrzet si zdkazniky

Navraceni prvotni investice Zvysit obrat restaurace o 30 %

Vytrénovat klicové zaméstnance, tak aby se
majitelé nebyli zapojeni do kazdodenniho = RozSiteni restaurace do dalSich mést v CR
provozu restaurace

Rozsifit nabidku sortimentu formou dvou

bl ' Expandovat na zahrani¢ni trh
sezonnich akci

Navazani spoluprace se spolecnostmi, které

provozuj rozvézku jidel Zvysovat kvalifikovanost personalu

Ziskat dodavatele s niz§imi cenami

Sy G Budovat dobrou povést podniku

Tabulka 3 Obchodni cile, zdroj: vlastni

4.6 Finan¢ni plan

Finanéni plan predstavuje Ciselné vyjadfeni dosavadnich casti podnikatelského
planu. M¢l by prokazat, Ze podnikatelsky plan PokeHaus s.r.o. je realny, jak z hlediska
manazerského, tak z hlediska finan¢niho. Pfi tvorbé finan¢niho planu musi byt dodrzovany
uréen¢ cile rastu zisku a trzniho podilu. Finanéni plan je hlavnim dokumentem, ke kterému
se nasledné vztahuje porovnavani realné dosazenych vysledk béhem provozovani podniku

ve sledovaném obdobi. V pfipad¢ zjisténi odchylky od planovanych hodnot je tfeba
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neprodlené reagovat formou napravnych opatfeni. Pfi tvorbé finan¢niho planu je dobré
stanovit tolerance, pri kterych neni splnéni cilli jesté ohrozeno. V pfipad¢, Ze zacinajici
podnikatelé nemaji dostatek vlastnich prostfedkti a uvazuji o externim zdroji financovani,
musi pocitat s tim, Ze finanéni instituce bude finanéni plan pozadovat jako jeden z prvnich

podkladi. U spoleénosti PokeHaus s.r.o. tato varianta financovani nebyla vyuZita.

PokeHaus vlastni 2 spolecnici, kazdy 50 % podniku. Jeden pfisel s obchodnim
planem a druhy jej zainvestoval. Pocatecni investice do restaurace PokeHaus méla hodnotu
1 500 000 K¢ a navratila se do jednoho roku od zahajeni provozu. Tyto prostiedky pokryly
naklady spojené s vybérem mista a upravou prostor k podnikani vcetn¢ navrhu kuchyné a
architektonickych planti, naklady na pofizeni provozniho vybaveni a provozni kapital

na pokryti vydaji v prvnim roce podnikani.

Historie ro¢nich obratii spolec¢nosti PokeHaus s.r.o0.

2018 - 25 000 000 K¢&
2019 - 17 000 000 K¢&
2020 - 15 673 036 K¢&
2021 - 14 432 804 K¢
2022 - 11 229 983 K¢&

Vyse uvedené obraty vykazuji staly pokles oproti pocate¢nimu roku provozu. Tento
Vvyvoj je zpusoben tim, Ze v pocatcich provozu restaurace PokeHaus neexistovala v Praze
prakticky zadna konkurenéni restaurace podavajici poke. PokeHaus byl dokonce i prvni
restauraci v Ceské republice nabizejici tento druh pokrmu. V pozici monopolu byl schopen
obsahnout vice nez dvojnasobek obratu roku 2022, coz ale nelze povazovat za standardni

trzni prostfedi. Aktualn¢ je prim&my obrat spolecnosti 700 000 — 1 000 000 K& mésicné.

V pripad¢ planovani do budoucna v dlouhodob¢ stabilni situaci by davalo smysl
vychazet z priblizn¢ tfilet¢ho obdobi predchoziho fungovani, v ramci soucasné recese a
inflace na urovni 15 — 20 % je vSak tfeba uplatnit v rozhodovani a planovani velkou miru
obezietnosti. Proto pracuji pouze s daty z roku 2022, ktera jsou nejvice relevantni pro odhad
nejbliz§i budoucnosti. V pripadé pokracovani soucasné ekonomické situace na ni bude

podnik pfipraven, v pripad¢€ jejiho zlepsSeni bude hospodafit s rezervou.
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4.6.1 Cenova strategie

Pii stanovovani cen jednotlivych produkti je tieba kromé zohlednéni naklada mit
na pameti i cenovou strategii konkurence. Poptavka v Praze reaguje na ceny velmi citlive.
Znamena to tedy peclivé hlidat naklady na vyrobu pokrmu a hledat alternativni cesty
k zachovani jejich soucasné vysSe, napriklad pokud dodavatel zvysi ceny, najit jiného. Pokud
neni jiné cesty, pak se zdrazeni prodavanych pokrmu snazit pro koncového klienta rozlozit

do n¢kolika fazi, aby to zakaznika neodradilo a sledovat obdobné upravy cen u konkurence.

Strategie restaurace se zaméruje na kvalitni jidlo za rozumnou cenu, proto misto
klasické restauracni obsluhy preferuje samoobsluzny provoz a distribuci pokrmu
k zakaznikiim formou rozvozu tzn. naklady na personal jsou minimalizovany na nezbytné
nutné role, coz se promita do ceny nabizenych pokrmii (jsou niz§i nez restaurace s klasickou
obsluhou). Soucasti cenové strategie je i umisténi restaurace na frekventovana mista
s velkym pocétem péSich a v blizkosti MHD dopravy. Zhruba 60 % obratu tvofi objednavky

na rozvoz.

Soucasti cenové strategic mohou byt také rizné pfistupy k Gpravé ceny jiz
zavedenych pokrmi. U pokrmu s vyznamnym podilem na trzbach podniku je tfeba zvazit,
zda zdrazeni zaroven vyznamné¢ neovlivni i objem prodejii a pfipadné pokrm zdrazit jen
Castecné (tfeba 1 docasng). Jinou cenovou strategii pfi zdrazovani muze byt uprava
objemu/gramaze nabizeného pokrmu se zachovanim stejné ceny. PokeHaus vyuZziva ob¢ tyto

strategie.

Piiklad vipravy ceny prodavaného pokrmu
Nejvice zadana a prodavana miska PokeHaus je SALMON L JACKSON
e Vroce 2018 byla cena 199 K¢
e Vroce 2021 byla cena upravena na 229 K¢
e (Od roku 2022 je cena 289 K¢. Divodem posledni cenové upravy byla inflace 15 %,
v oblasti energii dokonce 500 %, doSlo ke zvySeni najmu prostor i nakladu
na suroviny. S ohledem na zachovani rozumné ceny pro zakaznika doslo zaroven

ke sniZeni marze.
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4.7 Aktualni pozice

Zajem o zdravy zivotni styl a lepsi Zivotospravu v poslednich letech velmi vzrostl,
lid¢ se snazi zlepSovat své stravovaci navyky, a proto je tento typ zdravého fast foodu velmi
oblibeny. V soucasné dob& PokeHaus funguje jako uspésna sit’ restauraci na bazi fransizingu
a je konkurenci pro subjekty nabizejici obdobny typ stravovani. Spolecnost uspésné funguje
Jiz patym rokem. S ohledem na planované zvétSeni objemu trzeb zvazuje zaloZzeni pobocky

nebo zfizeni nové fransizy v lokalité, ktera neni timto typem jidla obsazena.
4.8 Aktualni lokalita

Restaurace se nachazi na adrese Odboru 263/2, Nové mésto. Pivodné se jednalo

o pilotni projekt, ktery mél ovéfit, zda o tento typ stravovani bude v Praze zajem.

Pilotni projekt spociva v testovani nového konceptu nebo napadu v malém métitku
pred jeho budouci realizaci ve vét§im méfitku. MiZe se jednat o docasné otevieni provozu
za ucelem zjisténi zajmu a ziskani zpétné vazby od zakazniku, pilotn¢ lze ovéfit i nové
polozky menu nebo sluzby. Cilem pilotniho provozu je ovéfit proveditelnost a
zivotaschopnost konceptu, identifikovat pripadné problémy nebo vyzvy a provést nezbytné
upravy pred zavedenim ve vEtsim méfitku nebo naopak potvrdit, Ze zavedeni ve vEtSim
m¢éfitku neni zadouci. Tento pristup mize pomoci zmirnit rizika a zvysit pravdépodobnost
uspéchu tim, ze restauraci umozni shromazdit udaje a zpétnou vazbu v kontrolovaném

prostiedi.

ProtoZe se pilotni provoz této restaurace osvédcil, tak je provozovana do dnesni
doby. Zaujima prostor o rozloze 60 m? pronajaty od jiné spolecnosti. Restaurace ma
maximaln¢ 6 mist k sezeni, vyhrazena je pro nekutaky. Pred restauraci je vybudovana mala
venkovni terasa pro 16 lidi, ktera je v provozu v letni sezong. Oteviraci doba je od 11:00

do 22:00.
4.9 SWOT analyza podniku PokeHaus s.r.o.

Jak jiz bylo uvedeno, zakladnim krokem k dosaZeni cile této prace je provedeni
n¢kolika analyz, které¢ pomohou k vybéru vhodného typu a lokality nové organizacni

jednotky. Prvni analyzou, ktera je v praci provedena je SWOT analyza. Ugelem této analyzy
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je zam¢fit se na silné a slab¢ stranky restaurace PokeHaus a zhodnotit prileZitosti a ohrozeni,

které maji pro podnik strategicky vyznam.

Silné stranky: v porovnani s konkurenci del§i historie, tedy vice zkuSenosti
s provozovanim tohoto typu restauracniho zafizeni, dobra povést u zakaznika, pfijatelné
ceny, vysoka uroven sluzeb, bezproblémova komunikace v malém kolektivu, jednoducha
organizacni struktura — vétsi pruznost v fizeni — kratké informacni toky, majitel je ucasten a

podili se na chodu firmy.

Slabé stranky: pouze 3 lokality — hledani potencialnich mist pro novou
organizacni jednotku, velké pocatecni investice, omezeny dosah pro cileni jen na zdravy

sortiment.

Prilezitosti: pribyva vice zakazniku zamétujicich se na zdravy Zivotni styl, zatim

nenasyceny trh poké v Praze

Ohrozeni: pribyvajici konkurence, stoupajici ceny vstupt v kombinaci
s nemoznosti adekvatn€ navysit cenu pro koncového zakaznika a z toho vyplyvajici pokles

marze, zhorSeni kvality dodavatele.

* Dlouha historie = zkusenosti * Malé obsazeni trhu
* Dobra povést u zakaznika — silna znacka *  Omezeny dosah — zdravy
 Prijatelné ceny sortiment

+ Kvalita surovin
*  Vysoka uroven sluzeb
* Jednoducha organizacni struktura

* Piibyvajici zdkaznici zaméfujici se na * Vstup konkurenta na trh s niz8§imi
zdravy Zivotni styl cenami a vyssi kvalitou surovin
» Lokalni hromadné akce dle kalendare

Tabulka 4 SWOT analyza, zdroj: vlastni



5 Analyza trhu

5.1 Analyza konkurence

V této kapitole se zamérim na zmapovani konkuren¢niho prostredi v Praze v oblasti
poké misek a restauraci s obdobnou nabidkou. Hodnocené parametry jsou lokalita, velikost

podniku, sortiment, cenova uroven a otviraci doba.
5.1.1 Konkuren¢ni subjekty

Restauraci nabizejicich obdobny druh pokrmu jako PokeHaus je v Praze mnoho,
s ohledem na velikost podniku se jako nejvyznamnéjsi konkurenti jevi Bowlers, BOWL &
TONIC a NAPOKE. Ostatni poskytovatelé jsou spiSe mensi bistra a pro ucely této prace jim

nebude vénovana pozornost.

Zakladni charakteristika konkurenénich podniki:
1. Bowlers jsou v provozu od roku 2020, aktualné maji dvé restaurace (Nové
Butovice, OC stromovka) a v pfipravé je otevieni treti v Karliné. Koncept je
obdobny jako u PokeHaus, VyuZivaji taktéz rozvoz jidla pomoci aplikaci Wolt a
Dame jidlo.
2. BOWL & TONIC zahjjili provoz v roce 2019, maji pouze jednu restauraci a
siroky sortiment. Rozvoz realizuji pomoci aplikace Wolt.

NAPOKE otevieli v roce 2018, maji jednu restauraci. Rozvoz realizuji také

W

pomoci aplikace Wolt.
5.1.2 Rozmisténi konkurence v Praze

Po specifikaci hlavnich podnikti konkurence je vhodné zmapovat a posoudit jejich

rozmisténi v ¢astech Prahy. Rozmisténi konkurence jsem zpracovala na obrazku 9.
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Obrazek 9 Mapa sledované konkurence, zdroj: vlastni uprava dle>’

5.1.3 Sortiment a cenova hladina

Bowlers maji obdobny sortiment jako PokeHaus, navic nabizi miso polévky. Jejich
menu vSak obsahuje velké mnozstvi riznych druhti misek, ve srovnani s PokeHaus témér
dvojnasobek. Je vSak otazka, zda bézny zakaznik tuto vysokou variabilitu oceni nebo je pro

n¢j spise matouci.

BOWL & TONIC nabizi misky poké, oproti PokaHaus v nich ale nabizeji méné
surovin. Na rozdil od ostatnich sledovanych podnikt neumoziuji zakaznikovi seskladat si
vlastni jedinecnou kombinaci. Na druhou stranu vS§ak poké misky jsou jen jednou z nékolika
casti rozsahlé nabidky na rozdil od PokeHaus, kde se jedna o pateini produkt. Urcité

specifikum nabidky tvofi napoje, kde je hlavni specialitou tonic a napoje z néj vytvoreng.
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NAPOKE menu je tvofeno pouze poké miskami a né¢kolika druhy dezertti.

Pro srovnani cenové hladiny jsem se zaméfila jen na poké misky s obdobnou
skladbou surovin. Restaurace maji odlisné nazvy pokrmd, proto jsem pro lepsi prehlednost
uvedla vzdy hlavni surovinu. Vsechny restaurace se drzi srovnatelné gramaze. Konkurenéni
ceny misek jsou zobrazeny v tabulce 5. Nejlevnéjsi cena v kazdé kategorii je vyznacena

tuénym pismem.

Pokehaus 289 299 275 229 290 284 320 284
Bowlers 329 339 329 279 - 279 329 314
NAPOKE 309 279 289 269 - 259 329 289
BOWL & TONIC 295 345 295 - 335 325 - 319/

Tabulka 5 Srovnani cenové urovné sledovanych podnika, zdroj: vlastni

Ceny PokeHaus jsou v porovnani s konkurenci nizsi, druhé nejnizs$i ceny ma
restaurace NAPOKE. Oproti zbylym konkurentim jsou ceny PokeHaus vyrazné nizsi, lze

proto uvazovat o mimém navyseni cen do budoucna.
5.1.4 Oteviraci doba

Oteviraci doba je srovnatelna u vsSech sledovanych podniki, prehled je uveden

v tabulce 6. S ohledem na konkurenci by ji nebylo nutné u organiza¢ni jednotky ménit.

Oteviraci doba 11:00 —22:00 10:00 —20:00 11:00 —23:00 11:00 —21:45

Tabulka 6 Oteviraci doba restauraci, zdroj: vlastni
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6 Vybér parametra nové organizaéni jednotky

Pfi uvazovani o expanzi podniku je dalezitym aspektem, aby byl podnik v dobré
finan¢ni pozici. To znamena mit dostatek financnich prostfedku na pocatecni investici a
nasledny provoz podniku po dobu alespon Sesti mésicii, neZ se nova organizacni jednotka
zavede. Po posouzeni svych finan¢nich prostfedki musi podnik urcit rozpocet, ktery je
schopny a ochotny vynalozit na zaloZzeni nové organiza¢ni jednotky. Restaurace
PokeHaus s.r.0. si aktualné pronajima prostory o rozloze 60 m? za 50 000 K& mésiéné, coz
se pri porovnani nakladu na chod restaurace a vynosu z prodeje jevi jako idealni varianta.
Proto pfi hledani novych prostor je dobré vychazet z této zkuSenosti a hledat prostory
podobnych parametrii. Jelikoz rozvoz tvofi 60 % trzeb, je dillezité vzit v potaz i vzdalenost
od centra mésta, aby za dopravu klient neplatil vysokou ¢astku. (v porovnani s dopravou
z jiného konkuren¢niho podniku). Zaroven neni nutné davat velkou pozornost prostorim

pro stolovani. PoZzadované¢ parametry jsou zobrazeny v tabulce 7.

Vzdalenost od o5k
centra
Velikost 60 - 80 m?
Celkova vyse do 70 000 K&

mesiéniho najmu

Tabulka 7 Parametry vybéru novych prostor, zdroj: vlastni

6.1 Kritéria vybéru vhodnych lokalit

V navaznosti na zmapovani aktualni konkurence v kapitole 5.1.2 je zfejmé, kde je
trh obsazen, a proto je vhodné se zaméfit na jin¢, dosud neobsazené lokality. Obsazeni
konkurenci je v§ak jen jednim z hledisek, dalsi parametry, které je nutné zvazit jsou:

1. Poloha ve vztahu k dopravnim uzlim a vyznamnym turistickym objektiim —
cestujici a turisté mohou byt potencialni zakaznici.

2. Vzdalenost maximalné 15 km od centra — vzhledem k tomu, aby byl rozvoz
efektivni, je dalezit¢ brat v potaz faktor ¢asu a nakladu za dopravu. Je vhodné, aby

restaurace byla umisténa do prijatelné vzdalenosti od objednavajiciho klienta.
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3. Velké instituce v okoli (univerzity, kancelaiské budovy, tovarny)

4. Pocet obyvatel dané méstské Casti - potencionalni zakaznici, proto je vhodné, aby
v dané lokalit¢ byla hustota osidleni co nejvyssi, popfipad¢ zohlednéni kapacity
ubytovacich zafizeni (apartmany, hostely apod.)

5. Dostatecné velky prostor vyhovujici provozu restaurace - velikost a uroven
prostoru by méla odpovidat ucelim, ke kterym bude pouzivan. V idealnim piipadé
by mé¢l jiz mit dvé oddé€lené casti — restauraci a sklad. Celkova podlahova plocha
60 — 80 m?%. V piipadé, Ze by se takto situované prostory nenasly, bylo by nutné
uvazovat o dalSich nakladech na stavebni upravy.

6. VySenajmu - vzhledem k tomu, Ze si v soucasné dobé nemtize podnik dovolit koupit
vlastni prostory, je tfeba, aby najem byl co nejmensi, pfingjmensim po dobu zavadéni
nov¢ organizacni jednotky.

7. Dobfe viditelné misto - je vhodné jako reklama a slouzi ke zviditelnéni, zaroven
prilaka vice zakazniki.

8. Parkovi§té - zlepsi komfort zakaznikii a dostupnost pro rozvazkové sluzby.

Na zaklad¢ porovnani t€chto kritérii mizeme utvorit poradi vhodnosti jednotlivych

variant. Posuzovana kritéria jsou uvedena v tabulce 8.

Poloha ve vztahu k dopravnim uzlim a vyznamnym

K1 Turlsickmob)ektim minimalizacni kvantitativni
K2 Vzdilenost maximalné 15 km od centra minimaliza¢ni kvantitativni
K3 bV:ldl:)é V;:lst::::z ;’)okoh’ (univerzity, kancelarské maximalizacni Toartitationi
K4 Pocet obyvatel dané méstské casti maximaliza¢ni kvantitativni
K5 :’;;i:;t::gf relgipres armyiinsuiichnrovezu maximaliza¢ni kvalitativni
K6 VySe ndijmu minimalizacéni kvantitativni
K7 Dobfe viditelné misto maximalizacni kvalitativni
K8 Parkovisté maximaliza¢ni kvalitativni
K9 Konkurence minimalizacni kvantitativni

Tabulka 8 Kritéria rozhodovani, zdroj: vlastni uprava dle

38 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridini rozhodovani. Praha: CZU, 2014.
ISBN 978-80-213-1019-3.
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6.2 Ohodnoceni kritérii

Pro vybér vhodné varianty je vhodné kritéria ohodnotit. Kritéria jsou prevazné
kvantitativniho typu, jsou hodnocena slovné, proto uzijeme k slovnimu ohodnoceni
bodovaci stupnici. Na ¢iselné ohodnoceni kritérii byla zvolena 5 — ti bodova stupnice, ktera

je zobrazena v tabulce 9.

1 Nepodstatné
2 Méné dilezité
3 Priumérné

4 Dilezité

5

Velmi dalezité

Tabulka 9 Ohodnoceni dilezitosti kritérii, zdroj: vlastni uprava dle>’

6.3 Volba vhodnych variant

V této fazi procesu rozhodovani dochazi ke sbéru dat a nasledné analyze, ktera

slouzi k vytvofeni moznych variant pro vznik nové organizac¢ni jednotky.

Prvnim krokem je prizkum trhu. Kritérii, ktera ovliviiuji vybér finalni varianty je
mnoho a zjis§tovat detailn¢ vSechna by bylo velmi naro¢né, jako efektivni postup se tedy jevi
skupiny kritérii zkoumat v urcit¢ posloupnosti, ktera tuto pracnost omezi. Prvni skupinou
kritérii jsou ta, ktera vymezuji oblasti, ve kterych by bylo vhodné zalozit novou organiza¢ni
jednotku podniku s ohledem na vyskyt konkurence®®, vzdalenost od centra mésta, dopravni
uzly, turistickd centra a velké instituce. Posouzenim této casti parametrii lze stanovit
vhodnou lokalitu, ve které se pak zaméfit na zbyla kritéria. VySe popsané parametry jsou
vyznaceny do mapy na obrazku 10. S ohledem na vzdalenost od centra pro rozvoz se

zam¢fim a posoudim pouze lokality do vzdalenosti 15 km, tento okruh znazorfiuje ¢ermna

%9 BROZOVA, H., M. HOUSKA a T. SUBRT. Modely pro vicekriteridini rozhodovani. Praha: CZU, 2014.
ISBN 978-80-213-1019-3.
% Pro ucely zkoumani v této kapitole hodnotim konkurenci celkovou, nejen 3 hlavni konkurenty.
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kruznice. Dale jsou pro lepsi rozhodovani pridany pocty obyvatel jednotlivych méstskych

casti. Lokality, kde jiz restaurace sidli, nezahmuji do posuzovani pro vhodnou variantu.

Praha-Bleznives

PranaLakovice
Prana

DOMLCHADY | pranaDiblics

Praa-Lysclsje Prana 18 it

Prana 19

Praha-Satatice

Praha 14

Praha-Doini Poternice
Praha Zigin
Praha-Kidnovice

Prana Bichowee
Prana-$tirbonoly

Prana Praha Dubed

Dot o
Prana-keporye Wcholupy o)

Praha 18

Praha 22 Praha Kritovice

Prana
Praha 16 Benice R

Prana 12 [
Prana-Libus Praha-Kolovraty

Prana Zoembev

Prana-Lipence

» PokeHaus a fransizy
Konkurenéni restaurace
Turisticka centra a dopravni uzly
Velke instituce

Obrazek 10 Sledovana kritéria do 15 km od centra, zdroj: vlastni uprava dle®!

Dale je nutné pred stanovenim vah jednotlivych kritérii urcit pofadi vyznamnosti
prvni skupiny zkoumanych kritérii mezi sebou. Poradi kritérii je stanoveno na zakladé
subjektivniho pfedpokladu pro zfizeni nové organiza¢ni jednotky podniku, které je vidét

v tabulce 10.

K ciselnému vyjadfeni slovniho ohodnoceni pfislusného kritéria vyuziji jiz
zminénou Sstuptiovou bodovaci stupnici, uvedenou v tabulce 9. Kde 5 je ¢iselné vyjadieni

nejvyssi dalezitosti, 1 naopak nejnizsi.

°! hitps://www.czso.cz/csu/xa/mesta_a_obce
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K2

K3

K9

K4

K3, K4 Méné dulezité

K1 Pramérné
K2 Dulezité
K9 Velmi dulezité

Tabulka 10 Poradi vyznamnosti jednotlivych kritérii, zdroj: vlastni

Dle subjektivniho ohodnoceni jednotlivych kritérii v ramci kazdé lokality je
vytvorena kriterialni matice, kde sloupce matice odpovidaji jednotlivym variantam a radky

odpovidaji jednotlivym kritériim, viz tabulka 11.

Poloha ve vztahu k dopravnim
uzliim a vyznamnym turistickym 3 Vyborna Dobrd  Vyborna Vyborna Vyborni Spatnd  Spatna  Dobra
objektiim

Vzdilenost od centra (maximalné 15

km) 4 2 km 3 km 5 km 6 km 10 km 13 km 14 km 13 km

Velké instituce v okoli (univerzity,

Riar ol sl D dlpyy fovieay) 2 Hodng Malo Hodn¢  Hodné Hodné¢  Stfedné Malo Stredné

Konkurence 5 Velka Mala Velka Mala Mala Stredni Mala Stiedni

Pocet obyvatel 2 50782 78575 142872 89007 104356 104921 55602 113395

Tabulka 11 Dulezitost ohodnoceni kritérii v ramci jednotlivych lokalit, zdroj: vlastni

V nasledujici tabulce 12 je proveden vypocet vSech kritérii k jednotlivym lokalitam

pomoci bodovaci metody, kterou vysvétlim nize.

U slovné hodnocenych kritérii se uréi nejlep$i varianta v fadku, které se priradi
mnou urcena vaha kritéria. Jelikoz se rozhoduje ze 3 variant (vyborna, dobra, Spatna nebo
hodné, stfedn¢, malo) ma nejlepsi varianta 3/3 hodnoty, nasledné je horsi varianta vypocitana

jako 2/3 nejlepsi varianty v fadku a u nejhorsi 1/3 jeji hodnoty.
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U ciseln€ vyjadienych kritérii se znovu té nejleps$i varianté v fadku prifadi pfedem
uréena vaha kritéria a nasledné se hodnota vypocita jako kritérium x hodnota
v jednotlivych polich / hodnota nejlepsi varianty, napfiklad u poctu obyvatel:

- jako nejlepsi varianta zde vySla Praha 4 a byla ji urCena hodnota kritéria 2.
Pro vypocet hodnoty naptiklad Prahy 3 (sloupec druhy) je vypocet proveden takto:
2x 78575/ 142 872 = 1,09. A takto Ize pokracovat u vSech variant. Nakonec se
vSechny body po sloupcich seétou a nejvyse bodové ohodnocena varianta je ta

nejlepsi.

Poloha ve vztahu k dopravnim

Kl  uzlim a vyznamnym turistickym 3 2 3 3 3 1 1 2 MAX
objektim

kp |V2SAlenostodcemtra(maximalué | - | 50 | 15 | 133 | 08 | 0615 | 057 | 0615 | Mv
15 km)

k3  Yelkéinstitucev okoli (univerzity, D) 0,66 2 2 2 13 066 13  MAX
kancelaiské budovy, tovirny)

K9  Konkurence 1,66 5 1,66 5 ) 3,33 ) 3,33 MIN

K4  Pocet obyvatel 0,71 1,09 2 1,245 1,46 1,468 0,778 1,587 MAX
Celkem 11,37 11,41 10,26 | 12,57 | 12,25 7,71 8 8.83

Tabulka 12 Vybér nejlepsi lokality, zdroj: vlastni

Jako nejvhodné;jsi lokalita pro dalsi zkoumani se jevi Praha 5, nicméné vysledky
lokality Prahy 6 jsou velmi podobné. V pfipadé, Ze by se nepodarilo najit vhodné prostory
na Praze 5, pfichazelo by v tvahu jako altermnativni feseni nasledné prozkoumat i Prahu 6.
Spoustu informaci lze vyhledat na internetu, proto prvotni sbér dat maze probihat z pohodli

domova. V pripad¢ zvolené lokality je dobré ji navstivit osobng.
6.3.1 Analyza— potencial jednotlivych mist - PESTLE

Prizkum ve vybrané lokalité byl zaméfen na velikosti prostor, vyse najmu, vyskyt
parkovisté v okoli a dobrou viditelnost mista. Jako podklady slouzi informace od realitni
maklérky, spolupracujici s restauraci PokeHaus, a informace sesbirané osobni navstévou

mist zvolenych variant.
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Varianty:
1. Plzeiiska 254/191 - Praha 5
Prostory jsou po rekonstrukci a je zde moznost odkoupeni vybaveni ptivodniho
provozu. Mésicni najem, je zde pomémé vysoky, ¢ini 66 300 K¢. Prostory jsou velké 130
m?, coz je piili§ vzhledem ke spotiebé energii a energetické tiidé G (mimoifadng
nehospodara) i v porovnani s potfebnou velikosti prostor. Nachazi se pfimo u tramvajové

zastavky u hlavni silnice, coz predstavuje dobfe viditelné misto, neni zde v§ak parkovani.

2. Preslova 1286/13 - Praha 5

M¢si¢ni najem za prostory je 40 000 K¢, tady zna¢né méné nez ve varianté 1.
Prostory jsou navic i zafizené do podobného stylu, jako je styl restaurace PokeHaus, takze
by se snizily pocate¢ni naklady na rekonstrukei ¢i uzpusobeni pro provoz. Velikost prostor
je 90 m?2, coz se jevi opét jako zbyteéné velky prostor s ohledem na potiebné vyuziti, nicméng
privétiva energeticka tfida C by zajistila niz§i naro¢nost provozu na energie. Vyraznym
minusovym faktorem je, Ze se tyto prostory nachazi pfimo naproti zabchlé konkurenci. Na
druhou stranu by zde restaurace méla i1 vlastni parkovisté. Prostor se nachazi v blizkosti

parku a ma vchod z ulice.

3. Lidicka 276/36 - Praha 5

Mésiéni najem za prostory je 55 000 K¢&. Velikost prostor je 60 m2, coZ je
dostacujici s ohledem aktualni pomér odbéru jidel z PokeHaus, ktery je tvofen piiblizné ze
60 % rozvozem pomoci rozvazkovych sluzeb. Misto se nachazi nedaleko dopravniho uzlu
And¢l. Vchod do restaurace je pfimo zulice. Nedisponuje parkovistém, coZ je minus
pro restauraci v centru, kazdopadné je v dobré pési vzdalenosti a parkovat se da pfimo v OC

Smichov.

4. Voskovcova 1075/43 - Praha 5
Mésiéni ndjem za prostory je 45 000 K&. Velikost prostor je 160 m?. S ohledem
na velikost prostoru je najem nizky, na druhou stranu se ale prostor nachazi az na okraji
Prahy 5. V blizkém okoli se je bytova zastavba, ale 1 mnozstvi kancelarskych prostor, coz
by mohlo pfedstavovat nové potencionalni zakazniky. Prostory se nachazeji v prizemi a
velké vylohy a prosklené vyklenky dotvari atraktivitu t€chto prostor. Vyhodou je zde zadni

vchod, kudy je mozné prostory zasobovat. Ma venkovni zahradku i parkovisté.



Jak je vidét z vybranych variant, ani jedna varianta nedominuje nad druhou. Kazda

ma sv¢ kladné, ale i zapomné stranky.

K ciselnému vyjadfeni slovniho ohodnoceni pfislusného kritéria vyuziji jiz
zminénou Sstuptiovou bodovaci stupnici, uvedenou v tabulce 9. Kde 5 je ¢iselné vyjadieni

nejvyssi dalezitosti, 1 naopak nejnizsi.

Poradi druhé¢ zkoumané skupiny kritérii je stanoveno na zakladé subjektivniho

predpokladu pro zfizeni nové organizacni jednotky podniku, které je vidét v tabulce 13.

K8 Méng¢ dulezité
K7 Primérné
K5 Dulezité
K6 Velmi dutlezité

Tabulka 13 Poradi vyznamnosti jednotlivych kritérii, zdroj: vlastni

Jednotlivé varianty a jejich vhodna kritéria jsou znazornéna do prehledné
tabulky 14. Dle této tabulky je vidét, Ze u varianty 2 — Preslova je nejsilngjsi strankou
kritérium najem a parkovisté, naopak nejslabSim kritériem je dobfe viditelné misto.

Takto lze pokracovat v hodnoceni dale i u jinych variant.
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Dostateéné velky
K5  prostor vyhovujici 4 130 m? 90 m? 60 m? 160 m?
provozu restaurace

K6  VySe najmu 5 66 300 K¢ 40 000 K¢ 55 000 K& 45 000 K¢

K7 Delreaidicelns 3 ano ne ano ano
misto

K8  Parkovisté 2 ne ano ne ano

Tabulka 14 Prehled jednotlivych variant dle kritérii, zdroj: vlastni

V tabulce 15 jsou stejnym zpusobem, jako u vypoctu tabulky 14, vypocitany
hodnoty bodovaci metodou. U slovnich hodnoceni (ano, ne) je vSak vybirano pouze ze dvou

variant, kdy lepsi ma plnou hodnotu 2/2 a horsi 1/2.

Dostateéné velky
KS  prostor vyhovujici 1,84 2,66 4 L5 MAX
provozu restaurace

K6  Vysendjmu 3,01 5 3,63 4,44 MIN
K7 D?bi'e viditelné 3 1.5 3 3 MAX
misto
K8 | Parkovisté 1 2 1 2 MAX
- Celkem 8,85 11,16 11,63 10,94 -

Tabulka 15 Vypocet ohodnoceni variant, zdroj: vlastni
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6.4 Vhodna lokalita

Jako nejvhodnéjsi lokalita pro zfizeni nové organizacni jednotky podniku vysla
varianta 3 — Lidicka 276/36. Velmi blizko vporadi za vit¢znou variantou je i

varianta 2 — Preslova.

Vhodna varianta spliiuje vétSinu zadanych pozadavku podniku, najem i velikost
na zaklad¢ dosavadni zkusenosti jevi jako dostacujici. Zvolena lokalita je na dobrém misté
a doprava a poplatky spojené s rozvozem, které bude muset zakaznik uhradit nebudou nijak

vysoké.
6.5 Forma podnikani - pobocka / franSiza

K ciselnému vyjadfeni slovniho ohodnoceni pfislusného kritéria vyuziji jiz
zminénou Sstuptiovou bodovaci stupnici, uvedenou v tabulce 9. Kde 5 je ¢iselné vyjadieni

nejvyssi dalezitosti, 1 naopak nejnizsi.

K3 Méné dulezité
K1 Prumérné
K2, K4 Dulezité

Tabulka 16 Poradi vyznamnosti jednotlivych kritérii, zdroj: vlastni

V nasledujici tabulce 17 jsou uvedeny posuzované aspekty. Na zakladé jejich
ohodnoceni lze v tabulce 18 rozhodnout o vhodné formé nové organizaéni jednotky pomoci

bodovaci metody.
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Majitel podniku ~ Fransizor nese

K1 Riziko podnikani 4 nese riziko omezené riziko
(ANO) (NE)
K2 Zisk 5 Veétsi Mensi
K3 Sféra vlivu 3 Veétsi Mensi
Soucasna Soucasnd
K4 Situace trhu 5 nepfizniva nepfizniva
situace trhu - situace trhu -

nezakladat (NE) zakladat (ANO)

Tabulka 17 Porovnani aspekti fransizy a pobocky, zdroj: vlastni

Poradi zkoumané skupiny kritérii je stanoveno na zaklad¢ subjektivniho
predpokladu pro vybrani formy podnikani nové organizacni jednotky podniku, které je vidét

v tabulce 18.

K1 2 4 MIN
K2 5 2;5 MAX
K3 3 1,5 MAX
K4 255 5 MAX
Celkem 12,5 13 -

Tabulka 18 Rozhodnuti o form¢ podnikani, zdroj: vlastni
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Podle vysledki tabulky 18 vychazi fransiza jako vhodnéjsi forma nov¢ organizacni
jednotky. Za stabilni ekonomické situace by se zfizeni vlastni pobocky jevilo jako nejvice
prizniva moznost. Ale s ohledem na soucasny vyvoj a vysoké tempo rustu cen vstupu je
velmi rizikové poustét se do zakladani nového podniku. Podpiirnym argumentem pro volbu

franSizy je 1 postoj k riziku majitelti sou¢asného podniku, ktery je opatrnostni.

Soucasné restaurace PokeHaus podnikaji jako samostatné subjekty. Jednim
zdivodu je i1 snizeni rizika, Ze pfi nelspéchu jedné zpfipadnych pobocek, by byly
ekonomicky ovlivnény i zbylé pobocky. Chod jednotlivych restauraci je vSak nakladnou
zélezitosti a s ohledem na jiz zmin&nou nepfiznivou ekonomickou situaci v Ceské republice
by se jako jedna z moznych variant budouciho vyvoje mohla jevit i varianta nabidnuti

n¢které z restauraci zainteresovanym fransizantum k odkoupeni.

Pokud se podnik rozhodne pro rist formou fransizy, je mozné model nastaveny
s jednim franSizantem opakovat s dal$imi spolupracujicimi subjekty jiz s vyrazné niz§imi
naklady a usilim fransizora. Po otevieni fransizy na Praze 5 bych doporucila smérovat dalsi
aktivity pro hledani vhodnych prostor a fransizanti na Prahu 6, ktera se dle tabulky 12 jako

druha nejlepsi varianta.

Na prvni pohled by se mohlo zdat, Ze znacka PokeHaus neni piili§ atraktivni
pro piipadné fransizanty s ohledem na stale klesajici rocni obraty. Pfi bliz§im pohledu vSak
toto tvrzeni vyvraceji nasledujici faktory. Prvnim znich je vysoké povédomi o znacce
PokeHaus v Praze. Druhym znich je zaméfeni na provoz minimalistické provozovny
s velkym podilem odbytu formou rozvozu. Pro tento model podnikani je i1 aktualni vyse

obratu PokeHaus ziskova.

Nabizi se i otazka, kdyz je jiz zvolena lokalita i konkrétni umisténi fransizy, kdy je
vhodny okamzik pro volbu konkrétniho franSizanta. PokeHaus dlouhodobé sestavuje
seznam potencialnich franSizantt, ktefi projevili o tento typ spoluprace zajem. Spolu
s procesem vybéru umisténi franSizy obvykle paralelné probiha i vybér budouciho

franSizanta a jednani o podminkach vzajemné spoluprace.
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6.5.1 Nastaveni vztahd mezi fran§izorem a franSizantem

Rozhodnuti o rozsiteni podniku formou fransizy s sebou pfinasi potfebu nastaveni
jasn¢ formulovanych pravidel mezi obéma stranami, které¢ budou smluvné zakotveny. Je
treba ale vyvazit atraktivitu znacky pro zajemce o fransizu s pravidly a dozorem nad chodem
fran§izy. Pti pfilis tésném dozoru klesa atraktivita pro zajemce o fran§izu. Na druhou stranu
se franSizor musi rozhodnout, jak velkou volnost franSizantovi umozni, aby mél stale
spolupraci pod kontrolou a nespravnym chovanim fransizy nedoslo k poskozeni ptivodni

znacky. Podoba parametru frans§izového vztahu muze vypadat jako priklad v tabulce 19.

* 5 lets moznosti automatické prolongace v ptipadé, ze ani jedna
Trvani fran§izové spoluprace ze stran nevypovi spolupraci ve lhité 6 mésicu pred koncem
domluvené¢ho obdobi

+ Uzemi Praha 5
* Bez védomi fransizora neni povoleno zfizovat nové organiza¢ni
jednotky, vlastnikem znacky je PokeHaus s.r.0. a jméno mtize byt

Do pouzito pouze po predchozim schvéleni pro konkrétni tcely
pisemnym formou ze strany fransizora
+ Datum zahdjeni franSizové spoluprace od 1.9. 2023
e e + Jednorazovy poplatek 3 000 000 K&

» Dalsi poplatky ve vysi 5 % ze zisku - hrazeno rocné

» Zajisti PokeHaus, fransizant neni opravnén délat vlastni promo

Marketing a reklama -
kampané

* Provozni postupy budou predany formou provozni prirucky

» Skoleni zaméstnancii — jednorazové pii zahajeni provozu fransizy
Udrzovaci Skoleni 1x za ptl roku, fransizant je povinen zajistit, aby se
kazdy zaméstnanec zcastnil Skoleni alespon 1x rocné

* Dodavky surovin budou zajistény stejnym dodavatelem jako pro
PokeHaus s.r.0.

Provozni pozadavky podniku

Pravo fransizanta na prodej franSizy ¢ PokeHaus s.r.0. ma ptedkupni pravo v piipadé odchodu fransizanta
Smlouva bude dale obsahovat postupy, pravidla a sankce pro pfipad poruseni smlouvy, dale budou oSetfeny

postupy v pfipadé, Ze dojde k neoéekdvanym udalostem (naptiklad amrti, pferuseni provozu apod.), dohodu
o0 zakazu konkurence po ukonceni spoluprace.

Tabulka 19 Parametry fran§izového vztahu, zdroj: vlastni

PokeHaus novému fransizantovi poskytne vSechny dillezité podklady pro zahajeni
¢innosti, své know-how i podporu se Skolenim pracovniki. V ramci sluzeb, které jsou
franSizantovi poskytovany franSizorem je zahrnuto i zajisténi marketingové podpory
od PokeHaus. Personalni obsazeni fransizy i1 vybaveni prostor si v§ak franSizant zajisti sam

a na své naklady. Najemni smlouvu na vybrané prostory uzavira s jejich majitelem také
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franSizant, PokeHaus jen vybere a doporu¢i vhodné prostory, aby byla zajisténa jejich

odpovidajici aroven.

U vétsich podniku fungujicich ve franSizovém modelu je zasobovani a logistika
obvykle feSena centralizovang pfes fransizora ¢i master fransizanta. U mensSich podnikii jako
je PokeHaus vyuziva franSizant stejné podminky od dodavatelu, nicméné smlouvy s nimi

uzavira napfimo svym jménem.

70



7 Doporuceni pro rozvoj podniku pri zaloZzeni nové organiza¢ni

jednotky

V souvislosti se zalozenim nové organizacni jednotky je zmapovana konkurence a
takto ziskané informace je vhodné vyuzit zaroven i pro ovéfeni aktualnosti nabidky

ve vztahu ke skladbé klientt a provést pripadné upravy v nabidce.
7.1 Bostonska matice portfolia podniku

Pro efektivni fungovani podniku je vhodné porovnavat nabizené¢ produkty
ve vztahu ke konkurenci a jejich vynosu a na zaklad¢ tohoto hodnoceni pfipadné nékteré
polozky z menu odstranit (pokud se jejich nabidka ukazuje jako ekonomicky nevyhodna).
Pro takové rozhodnuti je vhodnou metodou analyzy tzv. Bostonska matice. Pro jeji vytvoreni
bylo potfeba zjistit pocet prodanych kust jednotlivych misek a jejich cen a mezirocni riist
obratu firmy jako porovnavaci zakladny. Tabulka 20 ukazuje sledovana data za jednotlivé

druhy misek za rok 2022, v porovnani s rokem 2021.

Pro porovnani v ramci Bostonské matice je zvolen v tabulce 20 konkurent Bowlers
s ohledem na fakt, Ze se jedna o nejvétSitho konkurenta i s ohledem na umisténi jejich
restauraci, a to jak v lokalité¢ soucasné restaurace, tak pobliz lokality nové franSizy. Jak jiz
bylo zminéno, restaurace maji odlisné nazvy misek, proto je pro vétsi prehlednost uvedena

pouze hlavni surovina.

Salmon 22737 5206773 13094 4036463 22,48 3290 000 1,227
Tuna 5579 1333381 2888 805 805 -39,57 717 000 1,124
Shrimp 4386 942 990 2412 725 175 23,10 756 700 0,958
Chicken 3571 603 499 2729 624 941 3,55 532300 1,174
Vegetarian 2356 527 744 1763 527 388 -0,07 446 400 1,181
\:111?:121 11071 2878460 6151 2 020 800 29,80 2204300 0,917
Celkem - 11492 847 . 8 740 572 - - -

Tabulka 20 Obraty za jednotlivé druhy poké misek, zdroj: vlastni
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Poké misky Jurasic Pork a Duck Noriss v portfoliu konkurence nejsou zahrnuty.
S porovnanim ristu trhu a té¢chto misek je ze strany klientii vidét zajem a na této odliSnosti
by se dala stavét marketingova propagace. Miska Jurasic Pork neméla v roce 2022 takové
trzby jako za rok 2021 a obrat prodeje se snizil vice nez o polovinu. Z ¢ehoz lze vyvodit
zaver, ze se tato miska fadi do kvadrantu bidnych psu, kde je vhodné posoudit smysluplnost
produkce takové misky, popf. produkt pfimo vyradit z prodeje. Narozdil od misky Duck

Noriss, u které trzby vzrostly vice nez 4nasobn¢ a fadi se do kvadrantu hvézd.

Duck Noriss y Jurasic Pork o
2021 - 222 K&, HVEZDY 2021 - 3695 K¢&, BIDNI PSI
2022 - 947 K¢ 2022 - 2374 K&

Roéni obrat
2021 - 14 432 804 K¢,
2022 - 11229 983 K¢

Meziro¢ni zména je pokles 0 22,2 % z roku 2021 na 2022.

Vyznaceny jsou jiz pfesné nazvy misek restaurace PokeHaus. Na obrazku 11 je

posuzovana ziskovost a efektivnost jednotlivych poké misek.

Velky Trzni podil Maly
Hvézdy Otazniky
AL PACHICKEN b
—t+ 3,55
O
=
S
[
= SHIRLEY TEMPEH
=
2 —-0,07
o
(=9
g
=
2
B
=
_§
=
5 -222 —4 | | i | | |
o 1,227 1,181 1,174 1,124 0,958 0917
2,
°
D
oy
= BART SHRIMPSON
-22,48 +
% SALMON L JACKSON T -23.10
g -29,80 —+—
= .
2 VLASTNI
==~ 3957
TUNA TURNER
Dojné kravy Bidni psi

Obrazek 11 Bostonska matice portfolia PokeHaus, zdroj: vlastni
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Poké misky snejlepS§imi obchodnimi vysledky a snejvétSim potencidlem
do budoucna jsou bezpochyby AL PACHICKEN a vegetarianska varianta SHIRLEY
TEMPEH. Témto produktim bych doporucila vénovat nejvétsi pozornost, aby si svou pozici
udrzely a nadale generovaly nadstandardni zisky. Poke SALMON L JACKSON a TUNA
TURNER jsou v kvadrantu dojnych krav a tvori hlavni finanéni oporu podniku. Jsou
dualezitou soucasti portfolia restaurace a pfinaseji stabilni pfijmy, aniz by vyzadovaly vysoké
investice pro dal$i rist a umoznuji kryti ztrat nebo podporu rozvoje novych aktivit podniku.
Jako nejmén¢ vydéleéné se v kvadrantu bidnych psu jevi miska BART SHRIMPSON a

vlastni miska, u kterych bych doporucila zvazit jejich existenci v menu restaurace.
7.2 Prizkum

Pro zmapovani skladby klientu a jejich preferenci bylo vyuZito dotaznikové Setfeni,
ve stavajici restauraci PokeHaus a zaroven na jejim instagramu. Cilem Setfeni je zmapovat
pomeér odbératelu z jednotlivych skupin: pracujici a studujici v okoli, zijici v okoli a turisté.
Z vysledk je patrng, Ze nejvice restauraci navstévuji studenti a pracujici z kancelafi v okoli
(46,7 % respondenti). Pro 49,5 % respondentii je cena nizka, coZ naznacuje prostor
pro mensi navyseni cen. Pro Cetnéj$i navstévnost by pomohla podle prizkumu vérnostni

akce naprtiklad vémostni karta (41,8 % respondenti).

Z vysledki pruzkumu (podrobn¢ viz priloha 2) 1ze odvodit i doporuceni pro upravu
nabizeného portfolia pokrmu, kterou je mozné zavést spolu s otevienim fransSizy. Miska
SALMON L JACKSON se i podle subjektivniho hodnoceni dotazovanych respondentii
ukazala jako nejvic preferovana. Z uvazovanych inovaci respondenti jednoznaéné vybrali
jako atraktivni HOT CHILLI misku. Pfed dlouhodobym uvedenim na jidelni listek

PokeHaus by bylo vhodné atraktivitu misky ovéfit v praxi, napfiklad sezonni akei.

Dale 1ze odvodit i mozny smér promoakci po otevieni fransizy. S ohledem na to,
ze respondenti povazuji ceny poké misek v puvodni restauraci za nizké nebo piijatelné
(94,3 %), pak ekonomicky neni smysluplné cenu pfi zavedeni jesté snizovat. Naopak se jako
vhodné jevi zavedeni vémostni akce/karty. Po mésici provozu bude proveden pruzkum

na ziskani obdobnych dat jiz ve vztahu k novému prostoru.



Zavér

Cilem této prace bylo vytvoreni navrhu vybéru vhodné formy a lokality pro zfizeni

nové organizacni jednotky gastronomického podniku.

Pfed samotnym zpracovanim tématu jsem shromazdila dostupné informace, tvorici
nyni teoretickou ¢ast prace. Nasledovalo rozhodnuti o praktickém postupu pfi hledani
vhodného umisténi budouci organizac¢ni jednotky. Posuzovani vSech kritérii v jednom kroku
se jevilo jako velmi pracné a zaroven neefektivni, proto jsem kritéria rozdélila do dvou
skupin a vybér vhodné lokality provedla jen s jejich prvni skupinou. AZ nasledn¢ jsem
uplatnila kritéria ze druhé skupiny, a to jen na pfedchozim vybérem zvolenou lokalitu.
V obou fazich byla pouzita pro hodnoceni variant Bodovaci metoda. Pro vyuziti v praxi se
mi jevi jako jednoduchd a srozumitelna, zaroven vSak dostacujici pro porovnani vice

moznych variant.

Nejvhodnéjsi prostory vzhledem k posuzovanym kritériim byly nalezeny na adrese
Lidicka 276/36. K nim bylo tfeba dale rozhodnout, zda se bude jednat o pobocku nebo
fran§izu. Posouzeni hodnocenych kritérii Bodovaci metodou tentokrat nepfineslo
jednoznacné vysledky, a proto jsem finalni rozhodnuti opfela o dodatecné aspekty
subjektivniho posouzeni jednoho z vlastniku podniku. Po zohlednéni soucasné ekonomicke
situace v Ceské republice a opatmostniho postoje obou majitelii jsem rozhodla pro fransizu.
Nejednoznac¢nost zavéru hodnoceni pomoci stanovenych kritérii  vyplyvala jak
ze skutecnosti, ze bylo uvazovano o zfizeni pouze jedné organizacni jednotky a také, jak se
ukazalo, z malého poctu stanovenych kritérii. Na zaklad¢ této zkuSenosti bych doporucila
hodnoceni provadét na vysSim poctu kritérii a zaroven pii uvaze o rozsifeni podniku formou

franSizy rovnou proveéfit 1 variantu ristu pomoci nékolika organizacnich jednotek najednou.

S rozvojem podniku je vhodné se zaméfit i na zmény v jeho chodu s cilem
dosahovani lepsich vysledku. Jednou z moznych oblasti, kterou by mél podnik sledovat a
pravideln¢ vyhodnocovat, je portfolio nabizenych produktu a sluzeb. Soucasti prace proto je
1 Cast vénujici se posouzeni portfolia podniku ve vztahu ke konkurenci. Jako vhodny nastroj
byla zvolena Bostonska matice, ze které¢ vyplynulo doporuceni pro upravu portfolia

konkrétnimi kroky, jez je vhodné v nasledujicim obdobi zrealizovat. Byly vytipovany poké
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misky, na které by se mél podnik zaméfit pro dlouhodobé generovani nadstandardnich zisk,
kterymi jsou AL PACHICKEN a SHIRLEY TEMPEH. Naopak misky BART SHRIMPSON
a vlastni miska, jsou vyrobky vhodné k posouzeni jejich setrvani na menu podniku,
s doporucenim je vyradit. Druhou formou ziskani informaci bylo dotaznikové Setieni
u zakaznikii. Z néj vyplyva, ze dal§i vhodnou variantou rozvoje je zavedeni vémostni

akce/karty a doplnéni menu o novou HOT CHILLI misku.

V ramci této prace jsem prosla procesem, kterym by realné prosel majitel malého
podniku pfi zakladani nové organizacni jednotky. Prace a vysledky zni vyplyvajici byly
predlozeny PokeHaus jako doporuceni pro dalsi rozvoj podniku. Postup je platny pro mensi
podniky, uvazujici o zalozeni jedné ¢i nékolika malo organizacnich jednotek. U velkych
franSizovych fetézcu jsou postupy roz§ifovani nastaveny dlouhodobou praxi, formalizovany

a aktualizuji se s ohledem na ¢as a region, ve kterém maji byt uplatnény.

Z uvedeného vyplyva, Ze cil prace byl splnén.
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Priloha 1 Poke miska - skladani surovin

Choose yaur Vyber si
”{ED Toppings ”@ Palevu
add the last touch pridej posledni dotek
Choose your ; Vi ber si
54) Sauce ”O Omacku

sweet, spicy, savory sladkou, pikantni,
your choice slanou, je to tvoje volba

Choose yaur

Mix
Carrot, Wakame,
Surimi salad, Radish,

3 be_rsi
2 4 %@ IX

Mrkev, Rasa Wakame,
b Surimi salat, Redkvicky,
Okurkoveé spiraly,

Cucumber spirals, (-] K r )
Jalaperos, Pickled ginger, S & odi,  Jeaveos Nakisdang
Masago, Avocado (+20Kg) © 0 o & zdzvor, Masago kavidr,

Avokado (+ 20 KE ]

Edamame, Mango, Cilantro,
Green onion Boby Edamame, Mango,

= i/ Koriandr, Jarni cibulka

v L' 4
Choose yaur \I.mf 1 Fi‘idej si
Protein g‘ Proteiny
salmon, tuna, tofu, Ahi tunak, Norskg
today's special , losos, Tofu

Choose your v ber si
Base ‘ ‘ 9‘@ Zakl

sushi rice, brown rice,
salad mix + more

Sushi rze, hnéda rgze
Jarni mix + more

Dekié: Hawnian werd for Mefﬂw&wmw
o o or o stie” il i ssckal”

17 @pskehausey
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Piiloha 2 Dotaznikové Setfeni

V ramci dotaznikového Setfeni odpovidalo 167 respondenti.

1. Co vas do této lokality pfivadi?

46,7%
48%
40%
32%
25,6% 25,6%
16%
8%
2,2%

0%

Pracuji /studuji blizko Jsem turista Bydiim blizko Jing...

2. Znate i jiné restaurace prodavajici pokrm poké?

32,5%
25,4%
25%
211%
19,3%
13%
0%
Bowlers NAPOKE BOWL & TONIC Ne, neznam Jina...
. . < x
3. Jak jste se o0 nas dozvédél/a?
29,9%
30% 27,8%
. 26,3%
22%
15,5%
15%
0%
0%
Predchozi zkuSenost Na doporuéeni Vidél/a jsem reklamu Néhodou Jind...
- chutna mi

na instagramu
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4. Jak ¢asto k nam chodite na poké?

40,7%
33,7%
256%
17%
8%
0%
0%
Jednou tydné Vicekrét tydné Jsem u vas poprvé Jina...

5. Jak Casto jite poké jinde?

45,6%
46%
36,7%
27%
16,5%
18%
9%
13%

09

Jednou tydné Nikdy Vicekrdt tydng Jind...

6. Cenu naseho poké povazujete za?

52

50,4 a7

36
288
216
14,4

o 5

1
0

Nizkou Piijatelnou Vyssi Jina...
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7. Co by vas motivovalo u nas jist poké ¢astéji?

46% 1.8%
33% 29,1%
16,4%
12,7%
13
l -
0!
Vérnostni karta a Napoj z jidlu zdarma Staci mi aktualni Nové menu Jing...
slevy nabidka - neni

potieba motivace

8. Jaka poké miska se vam chutnd/libi nejvice?

= 28%
26 24%
12% 12% 12%
13%
8%
0%
a%
0%
SALMON L AL DUCK JURASSIC TUNA BART SHRILEY PULPO
JACKSON  PACHICKEN ~ NORRIS PORK TURNER ~ SHRIMPSON ~ TEMPEH  FICTION

9. O jakou pfichut poké misky byste menu

obohatili?
38,9%
24 22,2% 22,2%
16,7%
0%
Hot chilli miska Matcha miska CBD miska Ovocna miska Jind...



