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Abstrakt

V této praci se zabyvam tim, jestli je mozné vybudovat konkurence schopnou
bezlepkovou pizzerii, ktera bude piimo konkurovat normalnim pizzeriim, dokonce
se pokusi nabidnout niz$i ceny a vybudovat si urCitou konkurencéni vyhodu. Préace
se sklada ze tii Casti. V prvni Casti se zamétim pouze na teoretickou ¢ast problematiky
podnikdni a vybudovani podniku. Druha ¢éast obsahuje piedevSim analyzy zakaznikl
a konkurence. Tteti ¢ast obsahuje navrh bezlepkové pizzerie zalozené na poznatcich

Z ptedchozich dvou ¢asti.
Kli¢ova slova

podnik, bezlepkova pizza, zakaznik, trh, cena, strategie, naklady, zisk, marze

Abstract

In this work, I deal with whether it is possible to build a competitive gluten-free pizzeria
that will directly compete with normal pizzerias, and even try to offer lower prices and
build a certain competitive advantage. The work consists of three parts. In the first part |
will focus only on the theoretical part of the issue of business and building a business.
The second part contains mainly analyzes of customers and competitors. The third part
contains a design of a gluten-free pizzeria based on the findings from the previous two

parts.
Keywords

business, gluten-free pizza, customer, market, price, strategy, costs, profit, margin
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Uvod

Zijeme v dobé&, kdy mame na vybér z riiznych kategorii zboZi od levného po drahé. Drahé
povazuje spolecnost za vzacnéjsi a miize mit pro svého majitele uréitou vnitini hodnotu, kterou
dokaze ocenit, a proto si produkt koupi. Kdo tedy urcuje cenu? V ekonomii se tika, ze nabidka
a poptavka, ale jak je to doopravdy, pokud se zaméfime na stravovaci zafizeni, pfedevSim
na pizzerie. Ma primérna pizza opravdu cenu dvou hodin prace za minimalni mzdu (asi
180 K¢&)? Vzdyt se preci jedna o kus tésta s trochou ingredienci, jedno z nejjednodussich jidel.
Tak proc je tak draha, je to kviili vysokym ndkladiim okolo fungovéani podniku nebo za to mtize
zakaznik, ktery cenu toleruje a pizzu si stale kupuje. Na tyto otazky se pokusim ve své praci
odpovédét. Zjistim, jaké by méla byt cena pizzy, a pokusim se navrhnout podnik, ktery bude
dokonce nabizet bezlepkovou pizzu, ta by podle soucasnych prodejcti méla byt jesté drazsi.
Bezlepkové potraviny se v dnesni dobé povazuji za néco luxusniho, tedy odpovidaji tomu jejich

ceny. Soucasné je mnoho lidi, kteti zkratka nemaji na vybranou a musi zit bez lepku.
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Vymezeni problému a cile prace

Hlavnim cilem prace je vypracovat studii proveditelnosti pro posouzeni moznosti provozovat
plné bezlepkovou pizzerii a stat se pfimym konkurentem normalnich pizzerii. V této praci
se zam¢fim na nabidku i poptavku. Od majitelt pizzerii se pokusim zjistit, jaké jsou uskali
tohoto podnikani, jaké jsou jejich primérné naklady, a co povazuji za svou konkuren¢ni
vyhodu. Podnik by nemohl existovat bez zdkaznika, z toho diivodu mé bude zajimat, co je pro
zakaznika dulezité a jaka je pro ngj pfijatelnd cena. Na zavér, se pokusim vyuzit ziskané
védomosti a navrhnout konkurenceschopny podnik, ktery se zamétuje na zékaznika a vyuziva
moderni postupy ve vSech Castech provozu. Bude zde specifikovany cely vyrobni proces,
kalkulace naklad a marketingovy plan. Na zavér rozhodnu, jestli je mozné provozovat plné

bezlepkovou pizzerii, kterou jsem navrhl.

Diléi kroky, které povedou k dosazeni hlavniho cile:

e Zpracovani teoretickych vychodisek prace, pomoci odborné literatury
e Analyza zakaznikl

e Analyza konkurenéniho trhu

e Navrh konkurenceschopného podniku

e Vyhodnoceni rizik

e Zavér, rozhodnuti, zda je plan proveditelny

12



1 Teoreticka vychodiska prace

Tato ¢ast prace obsahuje ujasnéni zakladnich pojmt, ze kterych budu dale vychazet.
1.1 Podnik

Podnik je subjekt, kde se pfeménuji vstupy na vystupy a vznikd zde piidand hodnota

pro zakaznika.
1.2 Podnikatel

Nejptesnéjsi vymezeni toho pojmu urcité najdeme v novém obcanském zakoniku, ktery fika:
,,Kdo samostatn¢ vykonava na vlastni ucet a odpoveédnost vydélecnou ¢innost zivnostenskym
nebo obdobnym zplsobem se zamérem Cinit tak soustavné za Ucelem dosazeni zisku,
je povazovan se zietelem k této ¢innosti za podnikatele* Také je zde napsano: ,,Za podnikatele

se povazuje osoba zapsana v obchodnim rejstiiku‘ (Zakon €. 89/2012 Sb.).

Podnikatel by mél byt nékdo, kdo je dostate¢né napadity na to, aby zvladl rozpoznat prilezitost,
kterd se mu zrovna nabizi. Dale musi do svého podnikani néco vlozit, v prvni fad¢ finan¢ni
prostiedky, které vyuZziva k dosaZeni svych cilli. Pro podnikani je dileZité dlouhodobé nasazeni,
schopnost ucit se a sebedlvéra, ta je pfedevsim dilleZitd, protoze podnikatel nese riziko ztraty
vlastniho kapitalu, zaroven se snazi vybudovat takovy podnik, ktery bude generovat zisk
(Veber, 2012).

1.3 Podnikani

Podnikani je cilevédoma Cinnost, kterou vykonava podnikatel za ucel dosazeni zisku. Vyzaduje
organizovani a fizeni transformacnich procesti, které vytvareji né€jakou piidanou hodnotu

pro zékaznika. Podnikani mizeme definovat v riiznych rovinach:

e Ekonomické pojeti: Podnikatel investuje vlastni zdroje a ocekava zisk, ktery
mnozi vlozeny kapital.

e Psychologické pojeti: Pro podnikatele je podnikdni forma seberealizace
a uspokojeni.

e Sociologické pojeti:_Podnikani rozviji spole¢nost a piispiva k blahobytu nejen
podnikatele, ale i vSech zicastnénych stran.

e Pravnické pojeti: Uvadi zdkon (Veber, 2012).
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1.3.1 Spolecensky odpovédné podnikani

Spolecensky odpovédny podnik, to je v dneSni dob¢ nejlepsi oznaceni, které podnik miize
od spole¢nosti dostat. Stale vice podniki se snazi takto alespon navenek vystupovat. Je to
opravdu rozsahly pojem, ktery dle mého nazoru znamena, ze si podnik uvédomuje, jaké dopady

ma na spole¢nost a snazi se, aby tyto dopady byly co nejmensi.

Spolecensky odpovédné spolecnosti usiluji o etické chovani a vyhybani se korupci. Mysli na
okoli svého podniku, chovaji se tedy ekologicky, respektuji lidska prava a dbaji o to, aby lidé,
kteti pro né¢ pracuji, dostali za svou préci adekvatn¢ zaplaceno. Cilem spolecnosti je vybudovat
takové pracovni podminky, které usnadni praci zaméstnancim a piispé€ji k uspéchu celému
regionu, ve kterém se nachazi. Teoreticky cela spole¢enskd odpoveédnost podniku stoji na tfech
pilifich a to jsou:

e ekonomicka efektivnost,

e enviromentalni zodpovédnost,

e spolecenska angazovanost (Veber, 2012).

Diky oznaceni spoleCenské odpovédnosti mulze spole¢nost prildkat mnoho novych
stakeholderti. Naptiklad pfi financovani podniku, kdy vznikd ¢im dal vice spolecensky
odpovédnych fondi a investord, pro které neni ptipustné, aby investovali do spole¢nosti, které

se zabyvaji produkci alkoholu, tabdkovych vyrobkii nebo zbrani.
Pokud se podnik rozhodne jit touto cestou, miize se setkat s témito prinosy:

e pokles fluktuace zaméstnanci,

e moznost piilakat kvalitni zaméstnance,

e zvySeni produktivity zaméstnancd,

e zlepSeni reputace firmy,

e ziskani konkuren¢ni vyhodu a postaveni na trhu,

e vyssi loajalita zdkaznikl a rostouci prodej (Veber, 2012).
1.4 Stakeholderi

Do této skupiny fadime vSechny, ktefi jsou néjak spjati s podnikanim spolecnosti. Zavisi
na nich tspéch v daném oboru, a proto by se mél podnik starat o to, aby naplnil ocekavani svych

stakeholderl, coz mize byt slozité, protoze kazdy pozaduje néco jiného.
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Miizeme je rozdélit napiiklad na:

e primarni (vlastnici, investofi, zaméstnanci, zdkaznici, dodavatel¢),

e sckundarni (vlada, natlakové skupiny, obCanska sdruzeni, obchodni sdruzeni)

(Kunz, 2012).

1.5 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je pro podnik velice dulezity dokument, mél by obsahovat veskeré
myslenky i1 poznatky o podniku a jeho okoli. V§e by mélo byt popsano co nejpodrobnéji, aby se
planem mohl fidit sam podnikatel, ale také slouzi hlavné jako opora pro stakeholdery, kteti by
zde méli najit odpovédi na otazky, které je v souvislosti s podnikem napadaji. V tomto ohledu
je opravdu dulezity, protoze mize pomoci napiiklad pfi vyjednavani s bankami o budoucim
financovani podniku v jeho zacétcich. Postupem ¢asu miize byt zasadni tfeba pro managery,

aby védeli, kam maji podnik smétovat.

M¢l by obsahovat odpovéd’ na tii zdkladni otazky a to: Kde jsme nyni, kam chceme smétovat
a jak se tam dostaneme. Prvni ¢ast by méla uvadét zakladni udaje tykajici se zejména zalozeni
podniku. Jakou bude mit podnik pravni formu, organiza¢ni strukturu, jaké zaméstnance bude
podnik pottebovat, jak je bude fidit a jako posledni bod vypracovani SLEPT analyzy. Otazka,
kam chce smétfovat, se tyka hlavné strategie a cile, kterych bude chtit podnik dosdhnout.
Posledni ¢ast by méla obsahovat podrobny financni a marketingovy plan, ndvrh fizeni

finan¢nich, lidskych a materidlovych zdroji (Korab, 2005).
1.6 Finance

Ze zacatku svého podnikani by si mél kazdy podnikatel ujasnit, kolik do svého podniku bude
muset vlozit finan¢nich prostfedkd, aby se nestalo, Ze mu penize dojdou diive, neZ podnikani
zaCne generovat zisk. Je dobré si sepsat veSkeré véci, co pro svou ¢innost budeme potitebovat
a sestavit si finan¢ni plan nejméné na tfi roky doptedu. Tak zjistime, kolik financi opravdu
budeme potiebovat a podle toho se rozhodnout, jakym zpiisobem finance pro podnikani

ziskame.

Zdroje financovani mizeme délit na dva druhy. Interni zdroje financovani, kde se jedna
0 financovani podniku ze vzniklého zisku spolecnosti, avSak tento druh vyuZijeme zejména

Vv pokrocilejsi fazi podnikani. Reinvestice kapitdlu umozni rychlejsi rist a vznik pfipadné
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konkurenéni

financovani.

vyhody. VSechny ostatni zdroje financovani fadime do externich zdroju

Vlastni prostfedKy jsou nejjednodussi zptsob ziskani kapitalu, kdy zakladatel
vklada své tispory. Je to dulezité také kvili divéryhodnosti podniku, protoze kdo
by chtél investovat do podniku zakladatele, ktery nenese sam zadné riziko.

FFF (family, friends, fools) neboli rodina, ptatelé a blazni. Tito lidé investuji
do podniku v pocatcich zejména kvuli zakladateli, na kterého maji vazbu a libi
se jim jeho napad. Ned¢laji to primarn¢ kvili zhodnoceni investice.
Crowdfunding (komunitni financovani) je v dne$ni dob¢ stale vice oblibené,
diky stale pfistupnéj§im a znaméj$Sim platformam. Podstatou je predevsim
marketingova kampan, diky které mizeme také zjistit, jestli bude o dany produkt
zajem. Existuji 4 modely crowdfundingu:

o Darcovsky model, lidé chtéji ptispét na dobrou véc a neocekavaji nic
na oplatku. Slouzi ptedev§im pro charitativni uéely. V CR napf. Daruj
spravng.

o Odménovy model, zakladatel kampané se zavaze za prispévek néco
splnit nebo dodat do urcité doby, mize tedy prodat své vyrobky jesté
pted tim, neZ je zacne vyrabét. Vyhodou je velice nizké riziko, protoze
pfi  netspéchu  pfijdeme pouze o vynalozené ndklady
na crowdfundingovou kampan a bankovni poplatky. Nevyhodou
je vétsinou 9 % odmeéna z vybrané ¢astky crowdfundingové spole¢nosti.
V CR napi. HitHit, Startova¢ nebo zahraniéni a nejznamé;jsi Kickstarter.

o Pijékovy model, ptujcka od lidi nebo spolecnosti. Vyhodou je nizsi
administrativni naro¢nost nez v bance. V CR Zonky.

o Podilovy model jednd se o Cisté investorsky pfistup. Za prfispévek
dostane investor podil ve spolecnosti. Nasledné vSichni tito investofi
vystupuji jako jeden.

Bankovni a obchodni uvéry nejsou vétSinou to pravé, pokud zaciname
podnikat, protoze nemame pro banku zaddnou podnikatelskou historii, a tak
nemuze stanovit miru rizika jeji investice. Zalezi také, jestli viibec naS obor
podporuje a o jakou castku zaddme. V tomto pfipadé nam miize pomoci

podnikatelsky plan, ktery bance bude davat smysl a uvidi v napadu potencial.
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e Byznys andél je druh investora, ktery za svou investici ziska podil ve firmé.
Podili se 1 na fizeni podniku, ale pouze v omezeném cCase. Je to vétSinou n¢kdo
zkusenéj$i a ptinasi také znalosti, kontakty a dal$i know-how. Zamértuji
se vétsinou na startupy, kde se predpoklada dynamicky riist.

e Venture kapital fondy (fondy rizikového nebo rozvojového kapitalu), investuji
kapital ze svych zdrojii nebo od investort. Fond ziské podil, ale pfinasi také
znalosti, zkuSenosti a know-how, stejn¢ jako andélé. Zameétuji se na sektor,
kterému rozumi vedeni fondu a spliuje jejich pfedem danou névratnost
investice, jejich horizont je 3-7 let.

e Dotace a granty cili vétSinou na zacinajici podnikatele. Nevyhodou je hodné

administrativy (Srpova, 2020).
1.7 Pravni formy

Cesky legislativni systém, umoziiuje pét forem podnikani. Podle Zakona o obchodnich

korporaci ¢. 90/2012 to jsou:

e osoba samostatné vydéle¢né ¢inna (OSVC),
e komanditni spole¢nost (k. s.),

e spolecnost s ru¢enim omezenym (s. 1. 0.),

e akciova spole¢nost (a. s.),

e druzstvo.

Je dulezité jiz pii zakladani spolecnosti myslet na budoucnost a podle toho zvolit spravnou
formu podniku. Pro ucely této prace si vystacim Se dvéma. S osobou vydéleéné cinnou
a spolec¢nosti s ru¢enim omezenym. JelikoZ se chystdm zaloZit maly podnik bez spolecnika, tak

jsem ostatni ihned vyloucil naptiklad z téchto divodu:

e komanditni spolecnost — jsou potfeba aspont dva spolecnici, nejméné jeden
,»komanditista®, ktery ru¢i svym majetkem omezené¢ a alesponn jeden
»komplementai“, ktery ru¢i svym majetkem neomezeng,

e akciova spoleCnost — je zapotiebi slozit zékladni kapital ve vysi 2 000 000 K¢,
mit potfebné organy spolecnosti (napt. predstavenstvo a dozorci rada),

e druzstvo — spolecenstvi neuzavieného poctu osob, musi mit nejméné 3 ¢leny

(Zakon €. 90/2012 Sb.).
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1.7.1 Osoba samostatné vydéle¢né ¢inna

Jedna se o podnikéni fyzické osoby na zivnostenské nebo jiné opravnéni. Podle typu podnikani
musi podnikatel zjistit, do jaké skupiny Zivnosti spada jeho druh podnikani. Zivnosti délime
na koncesovanou a ohlaSovaci podle pozadavkii na odbornou zptisobilost. Koncesované
zivnosti jsou zivnosti, které chce mit pod svou kontrolou stat, protoze je pfi jejich provozovani
zvySené riziko ohrozeni bezpecnosti, zdravi, majetku nebo jinych vetejnych z4jmi. Nejlepsim
piikladem je vyroba alkoholu nebo jakékoli nakladani s vybusninami. K ziskéani této Zivnosti,
je potifeba odbornd zpiisobilost a schvaleni statni spravy. Kazdy nema ze zékona narok

provozovat tento druh zivnosti, jako je to u ohlasovaci Zivnosti.

Ze zékona ma kazdy narok provozovat ohlasovaci zivnosti, pfi splnéni patficnych podminek.
Délime ji dale na:
e volnd zZivnost — neni potieba z4dnd odborna zplsobilost, pouze splnéni vSeobecnych
podminek (napt. obchod, ubytovaci sluzby),
e femeslnd zivnost — podminkou je vyucni list, maturita, diplom nebo Sestileta praxe
V oboru (napf. hostinské ¢innost, opravy, revize, feznictvi),
e vazana Zivnost — podminkou je prokdzani odborné zpusobilosti (napf. podnikatel jako

masér, Ucetni, provozovatel autoSkoly) (Srpova, 2020).

Pokud podnikatel nespliiuje podminku odborné znalosti nebo praxe v oboru, i tak mize
podnikat, a to prostiednictvim odborného zastupce, ktery je fyzicka osoba splitujici podminky.
Zakon vsak nestanovuje, v jakém vztahu maji tyto dvé osoby byt, proto si muzeme vybrat
napiiklad pracovni pomér nebo jinou smlouvu, zalezi tak na téchto stranach, jak se domluvi

(Srpové, 2020).

Hlavnimi znaky jsou, Ze podnikatel podnikd na vlastni jméno a samostatné, neni nikomu
podfizeny, ve smyslu vedouciho, aby vSak dosahl zisku, musi plnit ptani zdkaznika. Jelikoz
podnika sam, nese plnou zodpovédnost za své zakazky a ruci za né celym svym majetkem.
Podnikani nemusi byt nepfetrzité, mize se jednat napiiklad o sezoénni Cinnost. Tento druh
je vyhodou piedevsim pro ty, ktefi nemaji podnikani jako hlavni zdroj pfijmi, nemusi se skladat

zékladni kapital a dan z pfijmu Zivnostnika je 15 % (Srpova, 2020).

1.7.2 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Jedna se o podnikani jako pravnicka osoba, s. 1. 0. je kapitalova spolecnost, stejné jako

vvvvvv
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¢inné. Vyhodou je pfedevSim to, Zze zakladatel ruci svym majetkem pouze do vyse
nezaplacenych vkladii. Je tu vSak vyjimka, a to v pfipadé, kdyz se prokdze, ze nékdo
z vedoucich organi zamérné zptisobil tpadek spolecnosti. Zakladni vklad je pti zalozeni
od symbolické 1K¢, coz se vpraxi Casto nedé&je, protoze to mize pusobit pochybné
pro stakeholdery a spole¢nost pfece potiebuje na zacatek né¢jaky kapital, aby mohla fungovat.
Do spolecnosti je mozné vlozit i nepenézity kapital naptiklad auto, v ptipad¢ zalozeni pfepravni
spolecnosti. Pfi zakladani musi zakladatel uvadét typ podnikdni a pozadat tak o ptipadnou
Zivnost, ktera vychazi ze stejného zékona jako pro OSVC. Na rozdil od OSVC se musi konat
valnd hromada, to se v praxi d¢la vétSinou tak, ze se vypiSe a ndsledné se zapiSe, Ze probchla,
kdyz je ve spole¢nosti pouze jeden spolecnik. Také se 1i8i zdanéni pravnickych osob a to 19 %,
pfi rozd€lovani zisku mezi spolecniky se musi penize znovu zdanit 15 %, jako fyzické osoby

(Srpova, 2020).
1.8 Marketingovy mix

Jedna se o postupy, jakymi podnik komunikuje se zdkazniky. Vzdy se sklada z nejméné Ctyt
bodi: produkt, cena, propagace, dostupnost (4P = product, price, promotion, place).
Rozhodnuti, kterd vramci marketingového mixu ud€lame, musi odpovidat celkovému
konceptu podniku a tomu, jak chceme jako znacka ptisobit. Jednoduse bychom méli prezentovat
pravdivé informace, jinak by nam zakaznik nasledné nevéfil, a tak bychom mohli svou znacku

na které je nas marketing cileny (Karlicek, 2018).

1.8.1 Produkt

Jako produkt oznaCujeme nejen zbozi, ale i sluzby, které¢ nabizime. Je dilezité produkt n&jak
odlisit od konkurence, aby zdkaznik dokazal jednoduse poznat, Ze se jedna o nas produkt.
Nékdy staci do svého produktu ptidat jen malou inovaci. U hmotného produktu je dilezity jeho
design, ten zdkaznik vidi prvni a podle néj se Casto rozhoduje, jestli dany produkt viibec
vyzkousi. Pokud uz jsme ho zaujali, je dobré ukazat, jakou ptfidanou hodnotu pro n¢j bude
produkt mit. N€kdy to nemusi byt zcela jasné, proto je lepsi zdkaznikovi ukazat naptiklad
ilustrativni fotografii. Pokud je pfidana hodnota pro zakaznika opravdu velka, mize zacit
0 naSem produktu mluvit v okoli a vnika tak Sifeni slovem, dle mého nazoru asi nejlepsi

reklama, které muzeme dosdhnout. V dnesni dobé je to velice pouzivany druh reklamy,
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kdy vyuzivame ,,nazorové vidce®, jsou to napiiklad influencefi na socialnich sitich (Karlicek,

2018).

1.8.1.1 Produktova rada

Pokud vyrabime vice produktii, hovoiime o produktovém mixu neboli o sortimentu. Siiku,
délku a hloubku musime nastavit tak, aby to bylo pro nas jako vyrobce efektivni a vyd€lecné,
protoze zisk vétSinou tvoii pouze ¢ast produktl a ostatni je dopliiuji. Pokud vlastnime naptiklad
spole¢nost, ktera vyrabi obleceni, bylo by hloupé nemit zastoupeni produktu v kazdé kategorii
(tricka, kalhoty, kosile), protoze pokud je zdkaznik s nasi znackou spokojeny chce mit od nas
vSe, nejen tricko, které tvoii vétSinu zisku. Zaroveil tak zvySujeme povédomi o znacce.

Produktovou fadu muzeme rozdélit na:

e Hvézdy jsou produkty, které jsou pro podnik klicové. Velky a rychle rostouci
trh pfitahuje konkurenci, proto se firma nevyhne investicim do inovaci téchto
produktti, pokud si chce udrzet dobrou pozici na trhu.

e Dojné kravy jsou zavedené produkty, které nevyzaduji velké investice. Maji
velky podil na pomalu rostoucim trhu. Firm¢ generuji vétSinu zisku.

e Otazniky jsou pro firmu spekulace, mohou se stat hvézdami, ale vyZzaduji velké
investice. Také mohou skonc¢it velkym netispéchem.

e Bidni psi jsou produkty v upadku bez potencidlu. Mohou dopliovat dalsi
produktu, proto neni vhodné je zcela vyfadit, ale také se do nich nevyplati

investovat (Karlicek, 2018).

1.8.2 Cena

vvvvv

muze byt pro firmu konkuren¢ni vyhodou, naopak $patné zvolena cena se mlize projevit jako
likvida¢ni. Ekonomie fiké, Ze ¢im je nizsi cena, tim je vyS$i poptavka po daném produktu. Jsou
vSak ptipady, kdy to tak nefunguje. V tomto ptipad€ mluvime o luxusnich statcich, které lidé
kupuji kviili jejich vysoké cen€, a nizkd cena mize plsobit podeziele. Ve skutecnosti to tak
jednoduché neni a zdkaznik se chova Casto nevyzpytatelné, protoZe ho ovliviiuji i ostatni faktory
marketingového mixu. VétSina lidi ma tendenci usuzovat, Ze vyssi cena odpovida 1 vyssi kvalité
produktu, pokud tedy nemaji dostate¢né informace. To, v jaké cenové kategorii bude firma svij
produkt prodavat, do zna¢né miry taky ovliviiuje pozitek zakaznika, jak jiz bylo feceno, S vyssi

cenou bude riist i pozitek. Samotnd cena tedy pifimo plsobi na psychiku zakaznika. U casti
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produkti jsou ceny jiz zavedené, hovorime tak o referencnich cenach, kdy zdkaznik ma jasnou
predstavu o tom, v jakém rozmezi se pohybuji ceny za dany produkt. Je tedy mnohem citlivé;jsi
na zménu ceny, pokud cenu zvySime, bude produkt hodnotit jako drahy, nekoupi si ho nebo
pouze v omezeném mnozstvi. Pokud cenu snizime, bude mit tendenci nakupovat mnohem vice

oproti normalu (Karlic¢ek, 2018).

Urcenim férové ceny zabranujeme plytvani statkli, surovin na strané¢ vyrobce a kapitalu
na stran¢ kupujiciho. Pfi stanoveni ceny nemiizeme myslet jen na plytvani, ale vstupuji zde
jeste dalsi faktory. Zékladnim kamenem je podle m¢ mnoZzstvi daného produktu na trhu, ¢im
je né&feho min, tim je to vzacngj$i a zaroven draz$i, to je zcela jasné. DalSim faktorem
je uZite¢nost statku samotného nebo suroviny, ze které se uziteény statek vyrabi. Také zavisi
na tom, kde se zrovna nachazime, jaka je v dané oblasti cenova hladina, v chudém kraji budou
ceny samoziejmé niz$i, aby si lidé mohli produkty dovolit. Do této doby jsme méli moznost
cenu alesponl hrubé odhadnout nebo néjak odvodit, ale v ptipad¢ lidské touhy vlastnit statek
uz to tak jednoduché neni, protoze jak mizeme védét, na kolik si vyrobek nas zékaznik ceni?
Myslim si, ze ve vét§ing piipadu to neni schopen fict ani on sdm. Podobné je to i u doporuéeni
od ostatnich, mtze doporuceni viditelné zvednout cenu? V ptipadé znamych osobnosti asi ano.
Co ale byva ptekvapenim pro vSechny, jsou nahodné jevy, které se na trhu z nenadani
vyskytnou, jako rizné pandemie a katastrofy, tyto udalosti okamzit¢ zvedaji ceny produktd,

které jsou prave potieba (Lipovska, 2019).

Trh nemusi vZdy fungovat zcela pfesn€ a miiZze dochéazet k plytvani, naptiklad pii aukcich, kdy
je ve vétSiné piipadl draZzeny pfedmét proddn za mnohem vyssi cenu. I pfesto, ze se mohou
mylit ve spravné cenotvorbé jak vyrobci, tak i zakaznici, kteti mohou piedrazeny produkt
kupovat, mame priklady toho, ze trh jako celek funguje zcela dokonale. Stalo se to v roce 1907,
kdy anglicky védec uspotadal soutéz v tipovani hmotnosti byka, ten, kdo byl nejblize, byka
vyhral. Aby lidé brali hru vazné€, museli si koupit karticku do hry, kde napsali sviij odhad.
Soutézilo skoro osm set lidi a jejich odhady se pohybovali mezi 1074 a 1293 librami, pramér
odhadované hmotnosti byl 1197 liber. Opravdova hmotnost byka byla 1198 liber. Dav se tedy
mylil pouze o0 0,08 % (Lipovska, 2019).

DalSim piikladem muZe byt televizni soutéz Chceete byt milionafem?, kazdy tento potad asponl
chvili vid€l. Soutézici ma na vybér z nékolika ndpoveéd a mezi nimi i pomoc publika, kde kazdy
V publiku hlasuje. Publikum bylo uspésné v 91 %, zatimco odbornik (pfitel na telefonu) pouze
V 65 %. Je zaroven diilezité upozornit na to, Ze publikum a odbornik nedostavali stejné otazky

(Janeckova, 2013).
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Pokud ptihlédneme k témto piikladiim, kterych najdeme mnohem vice, mize byt stanovovani
ceny, tim Ze se zeptdme davu a nasledné s vysledkem budeme pracovat, docela dobré

rozhodnuti. V této praci je napiiklad vhodné pouzit test cenové citlivosti.

1.8.3 Tvorba ceny

Podnik mtize pouzit celou fadu strategii pii tvorbé ceny, napiiklad pfirazkovou metodu nebo
na zaklad¢ konkurence. Dilezité vSak je, aby cena pokryvala minimalné vSechny naklady
vzniklé s vyrobou produktu. Zakazniky je nejlepsi z pohledu ceny segmentovat podle cenové

citlivosti, protoze kazdy reaguje jinak. Mizeme tedy vyuzit tyto strategie:

o Strategie vysoké ceny — oslovuji se zdkaznici, ktefi nejsou citlivi na cenu.
PoZaduji vysokou kvalitu, proto jsou ochotni zaplatit i vyssi ceny, vyrobek
vnimaji jako lepsi, nez nabizi konkurence. Aby tomu tak bylo, je potieba
je 0 tom presvédcCit marketingovou komunikaci, to vyzaduje i vy$s$i naklady
na jeji financovani.

e Strategie dobré hodnoty — tito zdkaznici si vice uvédomuji, jakou pro né¢ ma
urcity vyrobek hodnotu, nejsou proto ochotni si pfiplacet za prémiovost znacky.
Firma se zamétfuje na mensi mnozstvi vyrobkd, které jsou dlouhodob¢ Gspésné,
to ji umoziuje udrzovat vysokou kvalitu a nizsi ceny. K dosazeni vétSiho zisku
je potieba prodat 1 vétS§i mnoZzstvi, protoZe marze neni tak vysoka.

e Ekonomicka strategie — pro zdkazniky je dulezitd pfedevSim nizkd cena,
zaroven jim nevadi niz8§i kvalita. Firma vyrabi produkt masové. Diky
optimalizacim, niZ§i kvalit€ materialii a hospodarnosti vyrobniho procesu miize

prodavat levnéji nezZ konkurence (Karlic¢ek, 2018).

Pokud méa podnik tu moznost, je nejlepsi, kdyz sestavi své portfolio produkti tak, aby mél

zastoupeni v kazdé cenové kategorii, kdy produkty vystupuji pod riznymi znackami. Pokud

se jedné o novy podnik nebo zavedeny podnik, ktery vstupuje na novy trh, miize pouzit tyto
strategie:

e Penetracni strategie — ceny produktt jsou nastaveny velice nizko s podporou

silné marketingové kampang. Snaha je co nejrychleji seznamit trh s novym

produktem. Vyuziva se pfedevS§im na trzich, kde je velka konkurence nebo

znaéné piekazky pro vstup.
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e Strategie sbirani smetany — podnik ma jasnou konkurencni vyhodu ve formé
nové inovace, silné znacky nebo patentu. Zacina se nastavenim vysoké ceny,
po proniknuti do zdkaznického segmentu, ktery je nejméné citlivy na cenu,
podnik produkt zlevni, aby byl dostupny i zdkazniklim, kteti jsou vice citlivi
na cenu, po proniknuti k vice cenové citlivym zakaznikiim, postup opakuje

do doby, nez pronikne celym trhem (Karlicek, 2018).

Pokud firma prodavéa vice produktl, je tfeba uvazovat o cenotvorbé jako celku, protoze
produkty se mohou ve vyuziti prekryvat, zakladem je nastavit strategii tak,
aby se maximalizoval zisk. To plati i pii prodeji doplikového zboZi, z toho diivodu se strategie
levného produktu a nasledné drahych dopliikii nemusi viibec vyplatit, protoze zdkaznik neni
hloupy a nenechd se nachytat dvakrat. Taky nemluvé o tom, Ze miZe negativni prozitek

Z nékupu $ifit ostatnim zdkaznikim (Karlic¢ek, 2018).

1.8.4 Sleva

Sleva je nejflexibilnéjsi nastroj marketingového mixu, protoze cenu je mozné zménit témef
ihned, vyménou cedulky nebo piepsani ceny na internetu. I kdyz kratkodobé akce vedou
k viditelnému zvyseni ptijmi je potieba se slevami zachazet velice opatrné. Rekl bych, pokud
jednou se slevami za¢neme, uz se jich nezbavime. Zakazniklim jednoduse ukézeme, Ze sleva
je mozna a oni ji mohou v budoucnu opét pozadovat nebo na ni ¢ekat. DiileZité je si rozmyslet,
¢eho chce spole¢nost slevou dosdhnout. Pokud chceme vyprazdnit sklady je to opravdu ucinné
feSeni, avSak pokud chceme rozsifit zdkaznickou zakladnu, nemusi to byt to nejlepsi, protoze
na slevy reaguji vétSinou stavajici zakaznici. Slevou miizeme narusit jejich vnimanou cenu
produktu, a dokonce poskodit znacku. Zaroven se odhaduje, Ze: ,,az 96 % slevovych promoakci
nema dlouhodoby efekt na opakovany nakup“. Miize se také stat, ze si firma vybuduje

zakazniky, ktefi nakupuji produkty pouze v akci (Karlicek, 2018).

1.8.5 Komunikace

Marketingova komunikace, by méla stejn€ jako ostatni ¢asti marketingového mixu zapadat
do konceptu a strategie, jakou si firma zvoli. M¢la by byt dobie naplanovana a smétovat
ke stanovenému cili marketingové kampang, tomu by mél odpovidat i format reklamy.
Nasledné by méla byt vyhodnocena, aby firma do budoucna védéla, jestli nezvolit jiny format.
Marketéfi se snazi, aby byla reklama, co nejatraktivnéj$i a zédkaznika upoutala, ale nesmi

se nechat pfili§ unést, protoze zékaznik musi jednoznac¢né poznat, jakou znacku propagujeme.
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Pokud se reklama opravdu povede a firma bude mit trochu $tésti, mize se stat viralni, kdy
se velice rychle §ifi a dosdhne opravdu velkého ohlasu. Avsak zakladnim cilem neni pobavit

lidi, ale prodavat (Karlicek, 2018).

1.8.5.1 Zakladni komunikacni nastroje

e Televizni reklama umoZnuje propagovat produkty tak, Ze zakaznik reklamu vidi
a slysi. Je to z hlediska piisobeni na zakaznika nejkomplexnéjsi zptuisob, avsak televize
jsou v dnesni dobé¢ reklamou piehlceny a mnoho lidi nedava pii sledovani reklam piilis
velky pozor nebo je zcela ignoruje.

¢ Rozhlasova reklama pracuje pouze se zvukem. Vyhodou je, Ze umoznuje dobie
regionalné zacilit na zdkaznika a také, Ze lidi nepfepinaji radio, kdyz je ¢as reklam.
Casto se vak stava, ze lidé maji zapnuté radio pouze jako zvukovou kulisu.
sdéleni, protoze zdkaznik ma neomezeny Cas si reklamu ptecist, pokud ji tedy bude
vénovat pozornost. Také je zde dobry zplsob cileni, protoZze miiZzeme vybrat region,
poptipadé néjaké zaméfeni pomoci riznych druhti ¢asopisti.

e Venkovni reklama vyuZivaji se predevSim billboardy, plakatovaci plochy, plochy
na hromadné dopravé atd. Umoznuji velice kreativni ztvarnéni, ale musi byt
jednoduché, aby zakaznik stihl reklamu ptecist, kdyz prochazi nebo jede kolem.

e Reklama v kiné je velice podobna televizni, ale mnohem u¢innéjsi, protoze lidé davaji
Vv kin€ mnohem vétsi pozor, kdyz ¢ekaji, kdy film konecné zacne. Nevyhodou je, Ze ji
uvidi pouze omezeny pocet lidi.

e Product placement znamena umistovani produkti nebo znacky do filmd a seriald.
Nekdy miize byt zaclenit danou znacku do zabéru velice problematické, aby nepiisobila
nevhodné. V nejlepSim pripad¢ se muze stat, Ze dand znacka bude spojovana naptiklad
S hlavnim hrdinou filmu.

e Online reklama je z hlediska cileni ta nejefektivnéjsi, protoze téméi na kazdé strance
se vyskytuji cookies, pomoci kterych na zédkazniky reklama cili. Internet je reklamou
také prehlcen, proto mnoho lidi bannery nebo spoty pied videi piehlizi. Nabizi v§ak
vysokou flexibilitu formétu. Je velice jednoduché ji vyhodnocovat, protoze piesné
vime, kolika lidem se dana reklama zobrazila.

e Direct marketing je pfimé oslovovani lidi. Napiiklad dopisy nebo levné&jsi variantou

e-mailem, Casto se ale stava, ze e-mail kon¢i ve spamu nebo v oddéleni pro promo
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e-maily, kde je mnoho lidi nevidi. Uginngjsi je telemarketing, ktery vétsina lidi vnima
jako obtézovani. Zaroven je potieba oslovit velké mnozstvi lidi, nez dojde k prodeji,
ktery by mél pfijit co nejrychleji.

e Public relations neboli budovani vztahii s medii. Mnoho lidi mediim nasloucha, proto
maji stale velkou moc. Z toho divodu firmy vydavaji tiskové zpravy nebo potadaji
tiskové konference.

e Komunikace na misté napiiklad formou osloveni zikaznika v obchodé nebo
ochutnavky produktu v supermarketu.

e Event marketing firmy potadaji riizné kulturni akce nebo se snazi je spoluporadat.

e Webové stranky jsou Vv dnes$ni dobé opravdu dulezité, protoZze internet se stal
zakladnim zdrojem hledani informaci, a proto kdo nema web, mize dokonce vypadat
pochybné. Podle obsahu musi byt zdkaznikovi jasné, co dany podnik nabizi. Spole¢nost
muze na svém webu sledovat témét vSechno a podle toho nasledné vyhodnocovat jeho
ucinnost. Velice dilezité¢ je, aby web mél zobrazeni pro mobilni telefony, protoze
mnoho lidi dnes hled4 na svém mobilu.

e Osobni prodej je nejnakladnéjSi komunikacni prostfedek. UmoZiiuje piimy kontakt
zakaznika a firmy. Kdyz uz tedy zékaznik do obchodu piijde, mél by byt osloven
prodavagem. Ukolem prodavace je vysvétlit zakaznikovi p¥idanou hodnotu a sméfovat

k prodeji (Karlicek, 2018).

1.8.6 Dostupnost

Dostupnost je misto, ale i zpisob, jakym se dostava firma produkt k zakaznikovi. Pfi zvoleni
Spatné¢ho mista prodeje, budou vSechny piedchozi ,,P* k nicemu. Dostupnost se netykd pouze
vzdalenosti od bydlist¢ zakaznika, ale fekl bych, ze se tykd vice jeho pohodli. Muzeme
to pozorovat napiiklad v malych méstech, které zakazaly autim vjezd na namésti, obchody
Z namésti se st€huji do obchodnich center na okraji, protoZe na tehdy ru$na ndmeésti uz chodi
pouze lidé, ktefi zde pracuji nebo prochdzi. Dalsi piiklad mize byt e-shop, ktery ma pomaly
server nebo je udelan nepiehledné, zakaznika to odradi a jde ke konkurenci. Dostupnost miize
byt zfejma i U samotnych produktl, naptiklad u presnidavek, které byvaly ve skle, nyni je firmy
bali do plastovych kapsicek a sklenéné obaly pomalu mizi. Divodem je opét pohodlnost
pro zakazniky, jednodussi je si pfesnidavku z kapsicky vysat nez ji jist 1zi¢kou ze sklenice.
O dostupnosti musime premyslet v opravdu Sirokém kontextu. Naptiklad v rovin€ emocionalni,
pokud pro zédkaznika pfipravime mnohem vétsi zazitek s danym produktem, je ochotny pfiplatit
vice. Mlizeme to pozorovat u ceny michanych vajicek v luxusnich hotelech a v obyc¢ejnych
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restauracich, recept se opravdu nelisi, ale zalezi na prostiedi. S emocionalni rovinou také

souvisi to, ze firma nabidne zdkaznikovi dopravu zdarma, ma ji vSak zapocitanou v cené

produktu. To, jaky zpisob distribuce zvolime, bude hodn¢ vypovidat o nasi znacce.

Distribuce intenzivni znamena, ze nas produkt je témeét vSude, kde si na néj
zakaznik vzpomene. Jsou to produkty, které lidé spotfebovavaji ¢asto a dalo by
se 1 fict, Ze na nich mize zaviset jejich preziti naptiklad balen¢ vody nebo pokud
se budeme bavit pfimo o znacce, tak Coca-Cola, ktera vyrabi balené ochucené
napoje.

Distribuce exkluzivni se zamétuje predevSim na zazitek zdkaznika. Firmy,
které chté&ji jit touto cestou, Si precizné vybiraji mista nebo obchody, ve kterych
se budou jejich produkty proddvat. Nedochazi tak k znehodnoceni znacky
a udrzuji si svlj luxus. Naptiklad znacka Balenciaga, vyrabé&jici trendy oblecent,
dala by se piirovnat naptiklad ke kolekcim Adidas Originals. Belenciaga by vSak
nikdy nepfipustila, aby se jeji oble¢eni prodavalo ve stejném obchod¢, tieba
ve Food shopu, jako Adidas. Cenovy rozdil je zde tak vyrazny, ze pokud by Food
shop pomyslel o distribuci Balenciagy, musel by mit specidlni obchody
S vybérovymi znackami a pokud mozno jesté se specialnim umisténim na néjake
zname ulici.

Distribuce selektivni je kompromis pfedchozich dvou. Firma si stale vybira,
kde se budou jeji produkty prodavat, ale po splnéni urcitych jednoduchych
pravidel, tfeba vzhledu prodejny, prava udéli (Karlicek, 2018).

1.8.7 Distribucni cesty

Primy prodej — firma nepouziva zadné zprostfedkovatele pro prodej a jedna
piimo se zdkaznikem. VyuZiva se pfedevsim na B2B trhu, ale v dneSni dobé&
pronikd ¢im dal castéji 1 na B2C trh, mezi nejznaméjsi patii napiiklad
automobilka Tesla.

Multi-level marketing — produkty jsou prodavany vybranymi zakazniky, ktefi
zastupuji firmu a nabizi produkt déal sd€lovanim svému okoli. Za prodej
dostavaji penézitou odménu nebo slevu na produkt. Cilem je vytvofit co nejvetsi
mnohovrstvou strukturu (naptiklad Avon nebo riizna finan¢ni poradenstvi jako

spolec¢nost Partners).
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e Vlastni prodejna — umoznuje firmé¢ zcela kontrolovat, jakym zptisobem bude
produkty prezentovat a jaky bude délat servis. MenSi mnozstvi prodejen
ve formé showroomt muize stacit, protoze hlavni prodejni kanal je na internetu
(naptiklad Apple).

e E-commerce —V ¢esku velice rozsifeny zpusob, velky rozmach jsme pozorovali
v roce 2020 béhem koronakrize, kdy se na internetu zacali ve velkém prodavat
| potraviny V porovnani s pfedchozimi roky, naptiklad nejvétSi rust zazil
Rohlik.cz. E-commerce umoznuje nizs$i ceny nez v kamennych prodejnach,
z diivodu uspory na prostorech a zaméstnancich prodejen, coz mnoho zakaznikt
vyhledava.

¢ Prodejni automaty — velice rozsifené pii prodeji napoji a drobného zbozi.

¢ Fransiza —umoznuje firmam rychlé budovani prodejni sité bez nakladii, protoze
proda sva prava na znacku, ochranné znamky, receptury a celkové know-how
nezavislému podnikateli, ktery pobocku provozuje a nasledné odvadi

procentualni ¢ast ze zisku (McDonald’s, T-mobile, Benu).

Firmy kombinuji vétsinou vice druht, protoze v dnes$ni dob¢ je zcela bézné, ze si zakaznik jde
vyzkouSet produkt na prodejnu a po néjaké dobé si ho objedna ptes internet. Distribu¢ni kanal
by firma méla volit 1 podle toho v jakém odvétvi podnika a pifi tom také myslet na své
zakazniky, co jim nejvice vyhovuje. Je také potfeba mit data o trzbach a ndkladech distribu¢nich

kanalt a provozoven, protoZe cilem je maximalizovat zisk (Karlicek, 2018).

1.8.8 Znacka

Myslim si, Ze v dne$ni dob& je znacka (pokud je spojovana se Spolecnosti v dobrém),
to nejcenngjsi, co spole¢nost ma. ProtoZe pokud na ni budeme pracovat od samotného zacatku,
muze nam vyruast do takovych rozmért, Ze pouze samotné logo bude pro zdkaznika znamenat
piidanou hodnotu. To si uvédomuje mnoho podnikatelli, a proto Casto plati marketingovym
spolecnostem nehorazné penize za to, aby jim navrhli logo, které bude pfesné vystihovat
nabizeny produkt. Podle mé&, musi znacka byt hlavné poutavd a snadno zapamatovatelna,

aby zakaznikovi zustala v paméti.
Znacku tvofi tfi ¢asti:
e nazev znacky,
e logo,
e slogan (Srpova, 2020).
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1.9 Charakteristiky uspéSného business modelu

Doba se méni ¢im dal rychleji, miizou za to nové technologie, které jsou kazdy den
vyvijeny. Tyto technologie pronikaji ¢im dal vice do naseho Zivota a tim ndm ho usnadiuji.
Stejné se to d€je i v podnikani a diky technologiim miize byt spolec¢nost konkurence schopnéjsi,

kdo zaspi, neuspéje.

Na zakladé odbornych analyz tUspéSnych business modelii, bylo stanoveno Sest klicovych

charakteristik, inovativnich podnik:

e Personalizovany produkt: Podnik vyrdbi produkt na miru urcitému
zakaznikovi, které ho se zeptd, jaké jsou jeho preference, nebo ho zna
z provadénych marketingovych analyz. Pro zdkaznika ma tento produkt vétsi
ptidanou hodnotu nez u konkurence.

e Uzavieny proces: Firma se snazi minimalizovat plytvani a recykluje staré,
pouzité nebo zni¢ené produkty. Znovu pouzitim materidlu dochazi k spote
na nakladech na zdroje.

e Sdileni aktiv: Urcité spolecnosti si uvédomuji, Ze vV dnesni dob¢€ neni potieba
nékteré aktiva vlastnit a uSetii tak velké castky za jejich nakup.

e Cena na zakladé miry pouZivani: Zakaznik si nemusi kupovat cely produkt,
ale jen cast, kterou opravdu vyuzije. Produkt se pak mulze stat dostupnéjsi
pro vétsi mnozstvi zékazniki.

e Systém postaveny na spolupriaci: Nové technologie umozni rychlejsi
asnadnéjsi  komunikaci napfiklad mezi vyrobcem a prodejcem,
z dodavatelského fetézce poté miize byt vylouc¢en dodavatel, ktery zbozi pouze
ptekupuje.

e Agilni a flexibilni organizace: Ve firm¢ dochdzi ke zplosténi tradicni
hierarchické organizacni struktury. Vétsi a jasné definovana zodpovédnost mize
vést ke zvySeni produktivity zaméstnancl. Zaroveil umoziluje rychlé

rozhodovani v ptipad€ problémt (Srpova, 2020).

Pro tyto postupy jsou diilezité data. Pomoci té€chto dat se mize majitel podniku rozhodnout jaky
postup zvolit do budoucna. Dnesni doba také ptinasi problém toho, ze se zjiSt'uje a uschovava

pfili§ mnoho dat s myslenkou, co kdyby se v budoucnu hodily.
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2 Soucasna situace na trhu

Ve svém vyzkumu v praktické ¢asti jsem se zaméftil na nabidku i poptavku ve vyrobé¢ pizzy.
Na stran¢ nabidky vystupuji majitelé pizzerii, ktefi nasbirali v tomto byznysu, za 1éta svého
podnikéni, cenné zkuSenosti. Tyto zkuSenosti se mnou sdileli a snazili se mi vysvétlit,
co vsechno toto podnikani obnasi. Bavili jsme se o jejich GspéSich 1 netspésich, které pro né
byly cenou lekci, a mohu se z nich ponaucit. Nebylo lehké najit lidi, ktefi jsou schopni se oteviit
a mluvit o svém podnikani nebo poodkryt své know-how. Proto jsem vzdy slibil, ze ve své praci
nebudu zminovat jejich postupy nebo ¢astky. Neni také mozné udélat z té€chto rozhovori jasny
zavér nebo vyhodnoceni, protoze se nejednd o exaktni védu, ale o kvalitativni prizkum,
ze které¢ho neni mozné stanovit vysledek. Proto budu postiehy z téchto rozhovora vkladat

do riznych ¢asti této prace.

,Neni pouze jen spravny postup, jak na podnikdni ve stravovacim pramyslu. Je lehké zacit,
ale t¢Zké se na trhu udrzet.” Toto je hlavni mys$lenka, na které se shodli vSichni tfi majitelé,

se kterymi jsem mluvil. BohuZel se mi nepodafilo z riznych diivodii mluvit s vice podnikateli.

Druhou ¢asti, jiz 1épe vyhodnotitelnou, je dotaznikové Setieni.
2.1 Dotaznikové Setieni

Dotaznik jsem provadé¢l na internetu, Sifil jsem ho pfedev§im na mych socidlnich sitich
a podafilo se mi nasbirat 141 odpovédi. Dotaznik je zaméfeny na ocekavani a zvyklosti
zakaznikd, jejich cenovou citlivost a v posledni casti jejich stravovaci omezeni. Podle pana
docenta Ing. Mgr. Radima Bacuvcika, Ph.D. je tieba brat tento dotaznik spi$ jako orientaéni,

protoze se jedna o vzorek do 200 respondenti (Bacuvcik.webnode.cz, 2010).
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Jaké je Vase pohlavi?

1%

65%

= Zena

= Muz

= Jiné

Graf ¢. 1 Jaké je VaSe pohlavi?

Dotaznik vyplnilo nejvice Zen, povaZzuji to za cennéj$i, nez kdyby bylo rozloZeni ptesné na ptil,
protoZze béhem své brigaddy jako rozvozce pizzy jsem vypozoroval, Ze ve vétSiné piipadd
objednava pizzu zena. AvSak pfed dim nasledné posle muze, ktery casto nevi, co maji

objednano. Stejny trend vypozorovala vét§ina rozvozi, se kterymi jsem mluvil.

Jak Casto si objednavate jidlo doma?

4% |1% 4%

= Témet denné

= 2-3 krat za tyden
= 1 krat tydné
7%

= Parkrat do mésice

= Nikdy

Graf ¢. 2 Jak Casto si objednavate jidlo domi?
Na této otazce mizeme jasné vidét, Ze si vétSina lidi objednava pizzu pouze prilezitostné a zatim
se nejedna o bézné jidlo, které si pravidelné objednavate tfeba na obéd. Muize to byt také tim,
ze v oblasti Nového Ji¢ina, odkud pochazi velka ¢ast respondentll, neni Casté si pravidelné

30



objednavat jidlo n€kolikrat za tyden nebo i za den. Ocekavam, Ze tento trend zde teprve dojde
a bude to ¢im dal bézng;jsi, jako naptiklad v Praze nebo v Brn¢. Ve vétsich méstech jsou nejvice
rozsitené dovozové sluzby napt. Dame Jidlo a Wolt. Trend Castéj$iho objednéavani jidla se bude
s velkou pravdépodobnosti ¢im dal vice rozsifovat. Pii¢inou je nejspis to, Ze se lidé ¢im dal tim
vic zaméiuji na svou praci, hlavné Zeny, které v domacnostech nejcastéji varily. PredevSim
v minulosti, kdy vzdé€lani zen nebylo tak ¢asté. Vareni za¢ind byt vnimano jako ztrata ¢asu. Aby
se tento trend rozsitil i do mensich mést, musi se vyrazné rozsifit nabidka druhti jidla, protoze

v menS$ich méstech je mozné si ¢asto objednat pouze pizzu a burger.

KTERE D}‘jVODY VEDOU K TOMU, ZE SI OBJEDNATE
JIDLO? (MOZNOST VICE ODPOVEDI)

Chci n&co jiného, ne si mohu uvatit. [l 3
Nikdy si jidlo neobjednavam. [l 2
Vyjime&na piilezitost (aspéch ve Skole/praci), narozeniny. [T 47
Party, v ur¢ity svatek (Valentyn, Silvestr). [0 37
Nechce se mi nic ptipravovat. | EEAAFFTFTPEF iy 72
Ud&14 mi to radost.  JI11HHHFAHAARRCEECCARRRRERRRRRTEETEERERRRERERARERRRRRRRRRRRRRACCSIAIANNRARCSCRCR®, - 65
Chci si dat ngco dobrého. |11 FACTETETTEETTrnmmmmrrmm 80

Neumim vatit. [l 6

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
Pocet odpovédi

Graf ¢. 3 Které divody vedou k tomu, Ze si objednavate jidlo?

Z odpovédi vyplyva, Ze pres 50 % lidi si objednava jidlo pro pozitek z jidla, z toho divodu
je potieba, aby jidlo bylo na vysoké Girovni, protoZe je pouze piilezitostné. Cim kvalitngjsi pizza
bude, tim pravdépodobné;jsi je, ze se zdkaznik za néjaky Cas vrati. [ kdyz jak se tika sto lidi, sto
chuti a neni mozné se zavdécit kazdému. Druhé nejbéznéjsi odpovéd’ byla ,,Nechce se mi nic
pfipravovat.“, z toho vyvozuji, ze vétSinou nikdo neplédnuje svou budouci lenost, jde o aktualni
rozpolozeni ¢loveéka. Kdyz si v tu chvili jidlo objedna a neni pro néj pfipustné, aby na dovoz
¢ekal dlouhou dobu, dovoz proto musi byt co nejrychlejsi. Moznosti ,,Party, v ur€ity svatek
(Valentyn, Silvestr).” a ,,Vyjime¢na prilezitost (Uspéch ve Skole/praci), narozeniny.“, jsem
pfidal jako odpovédi, protoze mé zajimalo, jestli je mozné piedpovidat vétsi mnozstvi

objednavek v urcit¢é dny. Ukézalo se, Ze ztéto dvojice odpovédi, jsou veétsi motivaci
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pro objednani jidla udalosti, které podnik nemuze ptedvidat, avSak predvidatelné svatky hraji

také svou roli.

Kolik obvykle utratite za jidlo v restauraci pro
jednoho (i v ptipad¢ dovozu)?
% 2%
-

_13%

= 50-150 K¢

= 151-250 K¢
= 251-300 K¢
= 301-500 K¢
= 501 K¢-vice

Graf ¢. 4 Kolik obvykle utratite za jidlo v restauraci pro jednoho (i v pripadé dovozu)?

Pomoci této otazky jsem se pokousel zjistit, jakou cenovou hladinu respondenti povazuji
za normalni. Rozmezi 151-250 K&, které je nejcastéjsi, podle mé reflektuje ceny vétSing

stravovacich zafizeni.

Jaké je pro Vas idealni cena za jidlo v restauraci pro
jednoho (i v ptipad¢ dovozu)?

= 50-150 K¢
= 151-250 K¢
= 251-300 K¢

=301-500 K¢
= 501 K¢-vice

Graf ¢. 5 Jaka je pro Vas idealni cena za jidlo v restauraci pro jednoho (i v pFipadé dovozu)?

Tato otazka navazuje na predchozi a pokousel jsem se zjistit, zda respondenti povazuji ceny

ve stravovacich zafizenich za vysoké. Vysledek mé docela ptekvapil, protoze jsem
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predpokladal, ze vétSina bude povazovat ideélni cenu za jedno jidlo 50-150 K¢, tedy nejnizsi
moznou cenu, aby co nejvice usetfili. Avsak pocet odpoveédi u nejnizsi ceny se zvednul o 24 %
(v porovnani s piedchozi otdzkou), coz je mén¢, nez jsem ocekaval. Nejvyssi pocet odpovédi,

a velice t€sné ptes polovinu, si udrzela cena 151-250 K¢.

V kolik hodin si nejcastéji objedndvate pizzu?
4%

6%

-
26%

= 9-10h
= 11-13h
= 14-16h
64%

= 17-19h
= 20-22h

= 23-24h

Graf &. 6 V kolik hodin si nejéastéji objednavate pizzu?

Pokud by byla rizna cena pizzy béhem dne, naptiklad pfi téchto
cenach, kdy byste si objednali nyni?
% 6% 2%

N/

=9-10h 120 K¢
= 11-13h 170 K¢
= 14-16h 130 K¢
= 17-19h 170 K¢

= 20-22h 200 K¢
= 23-24h 250 K¢
Graf ¢. 7 Pokud by byla rizna cena béhem dne, napriklad p¥i téchto cenach, kdy byste si objednali nyni?

Ptedchozi dvé otazky mély ovéfit mou myslenku, kdy by se cena meénila béhem dne,
aby se podnik vyhnul $picce, ktera nastava v case 17-19 h, jak popisuje Graf'¢. 6. Avsak z Graf

¢. 7 vyplyva, ze by se Spicka posunula na ¢asové rozmezi 14-16 h. Problém piehlceni
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objedndvkami by se tak nevyfesil. RozloZeni objedndvek béhem dne, je potteba udélat jinou

metodou nez touto, feSenim muze byt napiiklad Promenliva cena.

Jaky druh objednani nejCastéji volite?

17% _10%

= Telefonicky, protoze nemam jinoumoznost

= Telefonicky, protoze je to pro mé nejjednodussi

37%
= Pfes internet na webu stravovacihozatizeni
36% ~N

Ptes internet na webu dovozce (Dame Jidlo,
Wolt)

Graf ¢. 8 Jaky druh objednani nejcastéji volite?

Zajimalo m¢ piedevsim, kolik procent lidi vyuziva rozvozové sluzby jako Dame Jidlo a Wolt,
protoZze tyto portaly, pokud se podnik rozhodne zde nabizet, si berou vyraznou cast z ceny
(asi 30 %). V tomto dotazniku beru ¢isla, co se ty¢e téchto dovozovych sluzeb, jako zkreslené,
protoZe vétSina respondentll je z Nového Ji¢ina a okoli, kde tyto sluzby zatim nefunguji.
Zajimaveé je, ze tietina respondentti stale voli objednani jidla telefonicky, pokud mé na vybér,
protoze je to pro né nejjednodussi. Do budoucna je potieba potencionalni zakazniky ,,pfenaudit™
na objednédvani pies internet, protoze to vyrazné Setii ¢as persondlu a navic nedochézi k casté
chybovosti v uklddani dat do systému. Napiiklad pfi zadavani doruCovaci adresy, ktera

je pro dovoz zasadni.
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Musite drzet néjakou dietu?

10%

12%

= Ne

= Ano

= Drzim dobrovolné

Graf ¢. 9 Musite drZet néjakou dietu?

~r oo~

Velka ¢ast respondentdi, 78 %, nedrZzi Zadnou dietu, coZ znamend, ze v piipadé nabizeni
bezlepkové pizzy, je potieba, aby se nijak zvlast nelisila od normalni s lepkem. A to v piipadé
chuté i ceny, pokud chce podnik cilit i na vétSinovou ¢ast zakaznikl. V ptipadé velkych rozdila
mezi pizzou bezlepkovou a normalni se obavam, Ze by nemusela byt dostate¢n¢ velka zakladna

zakazniku.

Jste z diivodu své diety omezeni vybérem jidla
v restauracich?

= Ne

= Ano

Graf ¢. 10 Jste z dlivodu své diety omezeni vybérem jidla v restauracich?

Tato otdzka izce navazuje na prechozi a potvrzuje, ze vétSina lidi nema problém s vybérem
jidla v restauracich. Kdyz jsem se nasledné ptal, s jakou dietou, ¢i intoleranci se lidé potykaji,
tak nejCastéjsi intolerance byly na laktézu a lepek, oboji po péti odpovédich. Nejcastéjsi
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odpovédi v§ak bylo néco ve smyslu zdravého zivotniho stylu, 1 kdyz se to stravovacich omezeni
pfimo netyka. Zdravy zivotni styl zminilo 9 lidi. Po jedné odpovédi se objevily také low carb

dieta, histaminova dieta nebo vegetarianstvi.

Je pro Vas dilezité znat zpiisob nakladani s
alergeny pfi ptiprave jidla v restauracich?

3%

= Ne, je mi to jedno

= SpiSe ano

= Je to pro m¢ zésadni

Graf ¢. 11 Je pro Vas duleZité znat zpiisob nakladani s alergeny pri pripravé jidla v restauracich?

Vétsina respondentli tedy neteSi alergeny v restauracich, avSak pro 3 %, které odpovidaji
5 respondentiim je to zasadni. Podle mé&, se jednad o respondenty, kteti odpovédéli, Ze maji

intoleranci na lepek, protoZe jejich nasledky jsou v dlouhodobém horizontu zdravi ohroZujici.

2.1.1 Test cenové citlivosti zakaznika

Test cenové citlivosti zdkaznika je jeden z hlavnich vysledki mého dotaznikového Setieni.
Tento test je zaméfeny na analyzu o¢ekavani zakaznika z hlediska ceny a bere v potaz dva
druhy vnimani ceny. Prvni racionalni, kdy zakaznik hodnoti produkt, podle toho, jaky uzitek
Z n¢ho bude mit a srovnava typove stejné vyrobky od riznych vyrobct. Druhy pfistup je zcela
cenov¢ orientovany, kdy zakaznik nevnima kvalitu, ale spojuje cenu s uZitnymi vlastnostmi
produktu. Dalo by se fict, Zze vysledkem je cenové rozmezi, které odpovida cenovym kotvam
vétSiny dotazovanych a nasledné i vEtsi Casti populace, kterou reprezentuje dotazovany vzorek.
Kotvy neboli cenové hladiny, které povazujeme za normalni, se v pribéhu casu meéni, proto

jsou velice relativni.

Pied vyplnénim cen, jsem zadkazniky vyzval, aby brali v potaz, Ze se jedna o stfedné velkou
pizzu typu Hawai, Cardinale nebo Picante. Jedna se o druhy pizzy, které patii z hlediska surovin

vV

k t€m levné&jSim.
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Graf ¢. 12 Graf cenové citlivosti

Jak mizeme vidét na Graf ¢. 12 je optimalni cena prisecikem zelené a zluté, v tomto bod¢
je rovnovaha téch, kteti povazuji vyrobek za pfili§ levny a piili§ drahy, odpovida cené asi
145 K¢ za pizzu. Optimalni cenové pasmo je 130-170 K¢&. Bod marginalni vyhodnosti (prisecik
zelené a Cervené), je bod, kdy jesté nebude pievazovat pocet téch, ktefi maji negativni postoj
k nizké cené. Bodem marginalni nevyhodnosti (prise¢ik modré a zluté) je ten, kdy se rovna

pocet téch, kteti odmitaji cenu, kvili jeji vysi a téch, ktefi povaZzuji cenu za nizkou.
2.2 Cenovy pruzkum pizzerii

Pti online prizkumu pizzerii, jsem se zamé&fil pfedevS§im na cenu Sesti druhti pizzy, které nabizi
témer kazda pizzerie. Margarita je obyCejnd pizza se syrem, vzdy se jednd o nejlevnéjsi
V nabidce. Zampionova, Sunkova, hawai, dalo by se fict, Ze jsou to nejprodavangjsi a také

prumérné pizzy. Syrova a kufeci se fadi mezi ty drazsi.

Vyzkum jsem provadél na pizzeriich ve dvou méstech v mém rodném meésté Novém Jicine
a v Brn¢, kde studuji. Vybral jsem si tyto dvé mésta, protoZe v nich nejcastéji pobyvam a pfi
zakladani podniku, bych se rozhodoval o umisténi v jednom z nich. Ceny jsem hledal vzdy
na oficidlnich strankach podniku. Pizzerie nabizi rizné rozméry své pizzy, proto jsou ceny
prepocitany na primeér 32 cm, ktery je nejcastéjsi. Za Novy Jicin jsou vyjmenovany vSechny
podniky nabizejici pizzu. Brno reprezentuje prvnich 20 podnikid, které se zobrazi
ve vyhledavaci Google, po zadani slovniho spojeni ,,pizza Brno*. Tento vyzkum jsem provad¢l

dne 26. 2. 2021, kdy byly tyto informace aktualni.
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Tabulka ¢. 1 Ceny konkurence Novy Ji¢in

L A Druh pizzy (K¢)
Pizzerie Novy Ji¢in = - - - =
Zampiova Syrova Margarita Hawai Kureci Sunkova
Oscar 155 167 155 165 143
Nano 165 165 129 163 173 169
King 135 140 120 135 150 130
Vosime 149 159 139 139 179 139
Yoo 149 159 119 139 159 139
Casablanca 132 160 132 154 166
Olympus 124 147 93 124 142 111
Primérna cena 144 157 122 144 162 139
Primérna cena celkem 145

Tabulka ¢. 2 Ceny konkurence Brno

Druh pizzy (K¢)

Pizzerie Brno

Zampiové Syrova Margarita Hawai Kuieci Sunkové
Caruso 155 164 145 155 164 145
Pappu 152 152 152 152 176 152
Amici 179 199 169 179 199 179
LaPatas 169 189 149 179 189 179
Berfis 144 164 114 144 164 134
Cartel 170 180 145 170 180 160
LaStrada 164 174 150 174 174 164
Al Capone 119 165 109 145 162 139
U Montyho 164 164 164 164 183 164
Manik 179 189 159 179 199 169
Basilico 169 169 129 169 169 169
Hladovy vlk 131 165 116 155 165 126
Lavendetta 144 164 134 164 144
Silvio 169 169 139 169 179 159
Omega 160 159 149 165 189 159
Ortica 141 154 106 141 154 125
Laky 167 177 129 167 187 157
Don Antonio 169 189 139 179 199 159
Na place 164 189 144 164 192 164
IL Mondo 169 198 149 178 188 168
Primérna cena 159 174 140 165 180 156

Primeérna cena celkem 162

Pokud vezmu potaz v§echny data, které jsem nasbiral bez ohledu na mésto a druh pizzy, vychazi

primérnd cena na 153 K¢ za pizzu o pruméru 32 cm.

Z vyjmenovanych pizzerii nabizi pouze dva podniky bezlepkovou pizzu, a to jeden podnik

Vv Novém Ji¢in¢ a jeden v Brné.
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2.3 SLEPT analyza

2.3.1 Socialni faktory

Hlavni cilovou skupinou pro bezlepkové pizzerie jsou lidé, které trpi onemocnénim zvanym
celiakie. Timto onemocnénim je postizeno asi 1 % populace a 2-3krat Castéji se vyskytuje u zen

(Caio, 2019).

Podle Ceského statistického tfadu Zije v Novém Jiging asi 23 tisic obyvatel, z toho vyplyva
pouze 230 potencionalnich zakaznikii, Novy Ji¢in je proto Spatn€ zvolena lokalita a je tieba
premyslet o vétSim trhu. Druhym méstem, o kterém bych piremyslel, je Brno, kterd ma
asi 381 tisic obyvatel, coz odpovida 3810 potencionalnich zakazniki. Pokud tedy vezmu
vV potaz mij dotaznik, kde 77 % lidi odpovédé€lo, Ze si objedndva pizzu parkrat do mésice
a potencionalni zakaznici v Brn¢ si objednali pouze jednu pizzu za mésic, jednalo by

se asi 0 127 objednéavek za den (Cesky statisticky uiad, 2020).

Ceska republika si dlouhodobé udrzuje nizkou nezaméstnanost, v poslednich tfech &tvrtletich
zaCala nezaméstnanost stoupat, to pro podnikatele znamend moZznost vétsitho vybéru

zaméstnancl na trhu préce.

Tabulka &. 3 Obecna mira nezaméstnanosti (Cesky statisticky tiad, 2021)

Ukazatel

Mira zamé&stnanosti (%) 59,1 58,7 58,0 58,2 58,0
Obecnd mira 2,0 2,0 2,4 2,9 3,0
nezaméstnanosti (%)

Mira ekonomické aktivity 60,3 50,0 50,4 50,9 50,8

o
Yo )

Jak jsem jiz zminoval, stale vice lidi si objednava jidlo domii, tento trend nejlépe ukazuji stale
nov¢ vznikajici dovozové sluzby. Predpokladam, ze obliba bude stile vice stoupat,

a to pfedevsim v mensSich méstech.

2.3.2 Legislativni faktory

Provozovani pizzerie podle Zivnostenského zédkona spadd do femeslnych Zzivnosti, kde
je potieba prokazat odbornou zptisobilost v oboru naptiklad vyu¢enim v daném oboru nebo

praxi 6 let v oboru. Osobn¢ nespliuji zadnou z podminek, jak bych mohl prokazat odbornou
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zpusobilost, proto je potfeba abych mél odborného zastupce, ktery na mé pii tomto podnikani
bude dohlizet, zdkon vSak netika, v jakém vztahu k podnikateli musi odborny zastupce byt

(zakon €. 455/1991 Sb.).

Dalsim dulezitym krokem je ptihlaSeni na krajskou hygienickou stanici, se kterou se nasledn¢
fesi splnéni podminek provozu stravovaciho zatizeni. Je tieba splnit podminky zdsobovani
pitnou vodou, napojeni na kanalizaci, osvétleni, vytdpéni a vétrani. Také je nutné mit
hygienické zatizeni pro zaméstnance i hosty. Nakonec je potfeba zajistit spravné hygienické

normy pii pripravé pokrmt a skladovani potravin.

Pfi danéni pizzy jsou dvé moznosti, pokud zakaznik bude konzumovat pizzu v podniku, tak

je danéna 10 %, v ptipad¢ ze si jidlo odnasi je danéno 15 %, zde také spada i dovoz jidla (zakon

¢. 256/2019 Sh.).
2.3.3 Ekonomické faktory
Mira inflace se posledni ¢tyfi roky udrzuje kolem 2 %, avSak s uzavienim ekonomiky, kvili

pandemii, a tim zadrzenou spotiebou obyvatelstva piedpokladam narust inflace s otevienim

ekonomiky.

Mésiéni vyvoj meziroéniho indexu spotrebitelskych cen®

Graf & 13 Mésiéni vyvoj meziro¢niho indexu spotiebitelskych cen (Cesky statisticky aiad, 2021)

Stravovani a pohostinstvi jako odvétvi zazivalo v predeslych letech meziro¢ni nartsty trzeb
okolo 1-2 %, vyrazny propad pfisel v prvnim ctvrtleti roku 2020 a to o 11,1 %, v dalsich
obdobich se situace jesté zhorsila a prozatim nejhorsi vysledek pfisel ve Ctvrtém ctvrtleti 2020,
kdy se trzby meziroéné propadly o 55,3 %. Naposledy zvefejnéné vybrané ukazatele Ceskym

statistickym ufadem ukazuji, ze v roce 2018 byl podil pfidané hodnoty na vykonech v sektoru
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stravovani a pohostinstvi na urovni 33,1 % nebo Ze, primérna hruba mési¢ni mzda

na 1 fyzickou osobu je 16 433 K& (Cesky statisticky ufad, 2021).

2.3.4 Politické faktory

V tuto chvili nevidim zadné politické faktory, které by mohly v budoucnu podnik ovlivnit.
Koronavirova krize nam vsak ukazala, ze je stat schopny zavtit podniky ze dne na den, proto

si myslim, Ze je potfeba si ze zisku vytvaret finan¢ni rezervu pro podobné situace.

2.3.5 Technologické faktory

Diky internetu dnes neni problém, ze si kazdy zakaznik objednd pfes internet svou pizzu
na miru, jedna se o sluzby, které maji pro zadkaznika ptidanou hodnotu. Myslim si, ze
priblizovani se zékaznikovi bude stale postupovat, a to piedev§im v lepsi informovanosti
zakaznika, kdy bude moci sledovat, v jakém stadiu se jeho objedndvka nachazi. Pti ptiprave
pizzy se nabizi moznost vysoké automatizace, kdy nebude potieba kuchaft, ale pizzu bude

pripravovat robot, toto feseni je mozné jiz dnes, je vSak potifebna vysoka investice.

Velkou zménu do bezlepkového stravovani by méla ¢asem piinést upravena pSenice, ktera

neobsahuje lepek. Jeji rozsifeni by mohlo snizit cenu téchto produkti.

Tabulka ¢. 4 SLEPT analyza

Socialni faktory Legislativni faktory Ekonomické faktory Politické faktory

Celiakii trpi asi 1 % populace.

V Brné asi 3810 potencionalnich
zakazniku s celiakii. Pokud by si
kazdy z nich objednal pizzu jednou
za mésic, je to 127 objednavek za
den.

V Ceské republice dlouhodobé
nizka nezaméstnanost (posledni
udaj 3 %).

Provozovani pizzerie spada podle
zakona do femeslnych zivnosti, kde
je potieba splnit nékterou z
podminek.

Nutné piihlaseni na krajskou
hygienickou stanici a splnit
pozadované podminky.

Jidlo snézené v podniku je danéno
10 %, jidlo s sebou 15 %.

Mira inflace se posledni roky
udrzuje kolem 2 %.

V sektoru stravovani a pohostinstvi
pramérny ro¢ni narust trzeb okolo
1-2%.

Podil pridené hodnoty na vykonech
v sektoru 33,1 % (v roce 2018).

V tuto chvili nevidim zadné
politické faktory, které by mohly
v budoucnu podnik ovlivnit.

Technologické faktory

Automatizace pii vyrobé pizzy.
Novy druh bezlepkové psenice.

2.4 Porterova analyza

2.4.1 Vliv dodavatelu

Predpokladam, ze hlavnim dodavatelem bude velkoobchod Makro, kde je mozné nakoupit
témét vSechno, podnik proto bude zavisly na cenach jednoho dodavatele. Diky vérnostnimu
programu Makra dochézi, po urcitém odbéru zbozi k isporam v jednotkach procent. Postupem
Casu, kdy podnik bude potiebovat vétsi mnozstvi surovin, by bylo dobré vyjednat lepsi

podminky s producenty nebo dodavateli surovin v blizkém okoli podniku.
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2.4.2 Vliv odbératelu

Odbeératel je koncovy zakaznik, v mém piipadé lidé s bezlepkovou dietou, pokud tito lidé dietu
dodrzuji, nemaji moZznost jist obycejnou pizzu, protoze to ma vyrazny vliv na jejich zdravi.
V budoucnu je mozné, Ze se objevi 1ék na tuto nemoc a zédkaznici by mohli piestat s konzumaci
bezlepkovych jidel, zaroven jsou lidé, ktefi vyhledavaji bezlepkové produkty, i kdyz celiakii

netrpi a mysli si, Ze je to lepsi pro jejich zdravi.

2.4.3 Stavajici konkurence

Nedokazu presné fict, kolik se v tuto chvili v Brné nachazi podnikd, které nabizeji pizzu,
pti vyhledavani na riznych platformach jsem nejcastéji dosel k ¢islu kolem padesati. Co vim
ale pfesné, Ze jsou pouze dva podniky v Brn¢, které nabizeji bezlepkovou pizzu. Tyto dva
podniky beru jako hlavni konkurenci, protoze moji primarni zédkaznici jsou lidé, ktefi trpi

celiakii, a proto je potieba podrobné;jsi analyza.
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Tabulka €. 5 Porovnani dvou konkurenta v Brné

Pizza u Honzy

La Strada

Oteviraci doba

Kazdy den: 10:00-0:00 h

Pracovni dny: 10:30-23:00 h
Vikend: 11:00-24:00 h

Koncept

dojmem.

tézké ho najit.

bezlepkovou pizzu.

Podnik nevyuziva témér zadnou komunikaci se zakazniky a je velice

Na jinych strankach tohoto podniku je mozZné si zakoupit mrazenou

Jednd se o malé bistro, které na mé nepusobi pFilis dobrym

Podnik plsobi dojmem lepsi restaurace.

Na internutu je lehce dohledatelny.

Neuvadi, jakym zplsobem probiha pfiprava bezlepkovych pokrma.

Uvadi, Ze maji certifikaci kontroly jakosti na bezlepkova jidla od
Labtech Brno, protoZe pfiprava probiha v oddélené mistnosti.

Cena
Ceny normalni pizzy jsou celkové nizsi oproti konkurenci. Ceny bezlepkové pizzy se pohybuii kolem 210 K& asi se 4
Jednotna cena pro vSechny bezlepkové pizzy 185 K¢ v cené 6 ingrediencemi.
ingredienci.
Akce

nasledujici mésic.

PFi ndkupu nad 2000 K¢ béhem jednoho mésice, sleva 5 % na cely

Happy hours (ve vsedni dny 14-17h)
Pizzy za 109 K¢ (pGvodné asi 180 K¢)
Také sleva na téstoviny a rizota
Bodovy sestém za kaZzdych 10 K& nakupu sleva 1 K¢ na dalsi
objednavku.

Klientsky portal

Ano

Ano

Socialni sité

také nesouvisejici obsah.
Insatagram nezalozen

P¥ispévky na Facebooku jsou pfidavany nepravidelné a vyskytuje se  Velmi aktivni na Facebooku i Instagramu, pFispévky pusobi velice

dobry dojem.

Nabidka jidla

Bezlepkova pizza
Bezlepkové burgery
Bezlepkové téstoviny
Pizza
Kebab
Polévky
Salaty
Ostatni pokrmy

Bezlepkova pizza
Bezlepkové lasagne
Burgery
Trhané maso
Rizota
Polévky
Salaty
Ostatni pokrmy

MozZnost Upravy pizzy

Ano
Libovolny vybér z 6 surovin

Ano
Na pizzu je mozné pfidat vie z nabidky

Dovoz zdarma

Ano

Ano
Cena za obal 10 K¢

Zpracovani webu

Velice zastaraly web
Rozmazané a zazloutlé fotografie

Neprofesionalni fotografie
Neprehledny

Preplacany
Objednani online
Ano Ano
Objednani telefonicky
Ano Ano
Platba kartou
Ano Ano
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2.4.4 Budouci konkurence

Novou konkurenci se mlize stat jakakoli stavajici pizzerie, protoze staci do své stavajici nabidky
pridat pouze bezlepkové korpusy, které se nakupuji u ur¢itého dodavatele a zaroven si pohlidat,
aby 1 ostatni suroviny, napi. salamy, neobsahovaly lepek. Celkové by pizzerie musely
ptizpusobit sviij vyrobni proces, aby zddné suroviny nepiichazely do kontaktu s moukou, coz

si myslim, Ze je velice slozité a je spis potieba odd€lend mistnost a suroviny v ,,neinfikovanych*

nadobach, protoze kuchai ma béhem piipravy téméf neustale na rukou mouku.

Tabulka ¢. 6 Porterova analyza

Vliv dodavatela

Vliv odbératelta

Stavajici
konkurence

Budouci
konkurence

Zavislost na cenach

velkoobchodu Makro.

Zavislost na
koncovych
zakaznicich, ktefi trpi
celiakii.

V tuto chvili jsou v
Brn¢ hlavni
konkurenci dva
podniky, které nabizi
bezlepkovou pizzu.

Neexistuji zabrany
vstupu na trh.
Kazda pizzerie mize
zacit prodavat
bezlepkové korpusy od
dodavatele.
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3 Vlastni navrh podniku

3.1 Koncept pizzerie

Chtél bych, aby se muj podnik fidil strategii dobré hodnoty a heslem ,,Nas zédkaznik, nas pan.*,
protoze zakaznik je ten, ktery tvoii velkou &ast uspchu vétsiny podnikt. Cim lepsi sluzby
dokdzeme zakaznikovi nabidnout, tim vétsi hodnotu pro ného nas produkt bude mit. Hlavni
myslenkou by méla byt ,,zakazkova* vyroba pizzy pro kazdého zakaznika, tedy moznost, aby

si kazdy zakaznik mohl sestavit svou vlastni pizzu sam.

Pfi prizkumu konkurence jsem zjistil, Ze sestaveni vlastni pizzy umoznuje vEétsi mnozstvi
podniki, nez jsem si myslel. Kdyz jsem ale zkousel, jak rizné webové stranky na sestavovani
pizzy funguji, byl jsem jako zédkaznik nemile ptekvapen. Pfi sestaveni byla identicka pizza, jako
se nachazi v nabidce, o dost drazsi. Celkové tento koncept nechdpu, kuchafi je ptece Uplné
jedno, jaké suroviny na pizzu da, jeho prace a stejné tak suroviny se neprodrazi. Jediné logické
vysvétleni, které mi davéa smysl, je to, Ze podniky se nezabyvaji ptesnou kalkulaci surovin

a ceny ingredienci si vymysli, nikdo nechce prodélat, proto daji ceny radéji o dost vyssi.
3.2 Pravni forma

V prvni ¢asti prace jsem zminoval, ze pro mij cil zaloZeni pizzerie pfipadaji v uvahu dvé
moznosti, OSVC nebo s.r.o. V praxi jsem zjistil, Ze pizzerie pouzivaji ob& varianty. Kdy
vétdinou formu OSVC zvolili i, kte¥{ v pizzerii sami pracuji, jedna se tedy o majitele, ktery ma
jednu pizzerii, ve které je sdm kuchafem a pomahaji mu brigadnici. Tito majitelé nemaji vétsi
ambice a vystaci si s tim, co maji, nijak nechtéji inovovat nebo pfichdzet s novymi napady. Maji
nazor, kdyZ mi to funguje, tak pro¢ bych to ménil. Druhou formu, podle mé&, zvolili vétSinou
podnikatelé v pravém slova smyslu ti, kteti maji vétsi ambice a chtéji vést naptiklad vice
podnikii najednou nebo prodavaji svou znacku formou fransizy, Casto také nebyli stoprocentni

vlastnici a méli spole¢nika nebo ¢ast svého podilu prodali.

Rozhodné je mi bliz§i druhda moznost a urcit¢ nemam v planu ztistat pouze u jednoho podniku.
S vétsim mnozstvim zaméstnanct, roste i zodpovédnost, a proto je lepsi, pro vSechny ptipady
rucit pouze majetkem podniku. Omezené ruceni beru jako hlavni vyhodu a byla by pro mé také

rozhodujicim argumentem pii zakladani podniku.
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Dal§im dilezitym argumentem je budovani vlastni znaéky, ktera neni pii podnikani jako OSVC
mozna, protoze se podnikd na vlastni jméno. Vlastni znacka piidava spolecnosti prestiz

a hodnotu, kterou je mozné prodat.

S.r.o. také nabizi lepsi optimalizaci dani nebo odvodi na socialnim a zdravotnim pojisténi,
predevsim v zacatcich, kdy je dulezita kazda koruna. V ptipad¢, Ze podnikatel zamé&stnava sam
sebe a vyplaci si minimdlni mzdu, jsou naklady snizeny na minimum, avSak je potieba pocitat

naptiklad s mensim diichodem v budoucnu.

Zkratka, v ptipad¢ zakladani podniku bych se rozhodl pro pravnickou osobu a zalozil bych

si s.r.o.
3.3 Marketingovy mix

3.3.1 Produkt

Chci se zaméfit na pizzu, na které budou kvalitni suroviny, protoze to je predpokladem k tomu,
aby byl kone¢ny produkt co nejkvalitnéjsi. VEtSina zadkaznika si pizzu neobjednava kazdy den,
ale spiSe to maji jako néco vyjimecného, proto maji vysoké ocekavani na kvalitu a chut’. DalSim
diillezitym bodem je nastaveni standardu tak, aby kvalita byla dlouhodob¢ udrzitelna. Protoze
0 zvyseni kvality nikdo nemluvi, zatimco pfi snizeni se ozve vétSina zakaznikt, ktera si toho
vS§imne. Chtél bych se vyhnout pifedev§im komentariim typu: ,,UZ to neni to, co dfiv, na pizze

ubylo syra atd.” Rozhodné je lepsi zvysit kazdy rok cenu o par korun nez snizovat kvalitu.

Zakladnim produktem tedy bude bezlepkova pizza, kterou si zdkaznik sestavi podle sebe
na webu podniku. Podnik samoziejmé musi mit 1 stdlou nabidku pro ty zakazniky, ktefi
si naptiklad objednavaji po staru volanim nebo pro ty, ktefi jsou nerozhodni. Soucasti webu
také budou nejoblibenéjsi druhy pizzy, které si zakaznici objednali za dané obdobi, aby kazdy
okamzité v&dél, ktera pizza chutna nejvétsimu poctu zakaznikl a mohl ji také vyzkousSet nebo

se inspirovat pii svém sestavovani.

Jako v kazdém stravovacim zafizeni musi byt soucasti i doplitkovy prodej, jelikoz se nebude
jednat o hlavni produkt, ze kterého bude mit podnik zisk, tak bych chtél, aby na dopliitkovém
prodeji, a pfedevSim na piti byla minimalni marze, protoZe by to byla pro zédkaznika spiSe

doplikova sluzba.

Jelikoz bude podnik mit pro sestaveni pizzy na vybér velké mnozstvi surovin, tak bude mozné

z téchto surovin uvarit jakékoliv jidlo, chtél bych se vSak drzet konceptu bezlepkovych jidel,
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aby se kuchyn ndhodou ,,neznecistila“ lepkem. V tuto chvili neplanuji zafazovat néjaky dalsi
produkt, ale nabizi se naptiklad bezlepkové té€stoviny, ryzové nudle i nejriiznéjsi fast food jako

kebab nebo trhané maso s hranolky.

3.3.1.1 Détské menu

Déti si Ize velice jednoduse ziskat, dikazem toho je McDonald’s. Najdeme velice malo déti,
které by tento fast food nechtély navstivit vzdy, kdyz ho uvidi, protoze kazdé dité vi, ze zde
dostane né¢jakou hracku dopInénou jednoduchou chuti, kterd se zavdéci vSem. Néco podobného
bych chtél také zavést, napiiklad by se v menu pro déti nachazely na pizze hranolky a k tomu
nakladngjsich provedenich, jakou jsou jiz zminované hracky nebo zabavné obalové materidly
pro déti. Takto si podnik miize vybudovat velice silnou klientelu, kterd upfednostituje nas
produkt, protoze je na néj od mala zvykla, zvyk mtze byt doprovézen i silnymi vzpominkami

Z détstvi.

3.3.2 Cenové strategie

Cena produktu je velké téma, mnoho zdkaznikli muze odradit hned na zacatku bez toho,
aby produkt vyzkouseli. Snazil jsem se najit takovy zptsob tvorby ceny, ktery by byl pfivétivy
pro vSechny zakazniky. Po debatach s majiteli pizzerii jsem dosSel k zavéru, ze takovy zplisob
neexistuje a je potieba si zvolit jednu strategii, se kterou budu cilit na urcitou skupinu
zakaznikl. Dale jsou uvedeny dvé cenové strategie, které se v podnicich vyuzivaji a dvé cenové

strategie, které mé napadly pro uplatnéni v pizzerii.

3.3.2.1 Kalkulovana cena s prirazkou

Vétsina stravovacich zatizeni provadi na své jidlo jednoduchou ptirdzkovou kalkulaci. Spocitaji
své nepiimé néklady na provoz, pfi¢tou pfimé naklady na suroviny pro dané jidlo, a nakonec
pfidaji poZadovanou procentudlni marzi, kterd nasledné tvoii zisk. Kazdy podnik ma sviij
postup a bere to jako své know-how, témét nikdo nebyl ochotny se o ptesné ¢islo marze podélit.
Ptal jsem na ceny jednotlivych surovin, cenu urcité pizzy, k tomu pfipocetl odhadované naklady
na provoz podniku (elektfina, cena dovozu, mzda zaméstnance) a odhaduji marzi u vétSiny
pizzerii v rozmezi 10-25 %. Coz znamena, Zze vyrobni cena n&jaké obycejné pizzy, jako
je naptiklad Zzampionova, se pohybuje v rozmezi 90-130 K¢&. U nékterych pizzerii i béznych
restauraci, které nabizi poledni menu, jsem se nékolikrat setkal s tim, ze podnik kalkulaci vibec

neprovadi. Zkratka menu sestavi a nezaobiraji se tim, kolik na urcitém jidle vydélaji. Dulezité
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pro n¢ je, ze jsou na konci mésice v zelenych cislech, tento postup je podle me velice riskantni,

protoze se takto neda planovat na delsi dobu a ptemyslet o néjakém dalSim rozvoji podniku.

3.3.2.2 Stejna cena pizzy

Toto strategie m¢ napadla, po navstévé podniku POE POE. Je to franSiza, ktera nabizi pouze
6 druhti pizzy, jednu za 76 K¢. Neni to nic extra. Lidé zde chodi na jidlo, pokud si chtéji dat
néco malého, rychlého a zaroveil nechtéji moc utracet. Zkratka idealni svacina. Jednotna cena
zde funguje predevsim proto, Ze pizza je z hlediska surovin dost chudé (2-3 suroviny na jedné
pizze). Z toho dtivodu neni problém kombinovat suroviny tak, aby mély v§echny pizzy stejnou

surovinovou hodnotu.

Pokud se budeme bavit o vétSin€ pizzerii, které vyrabi vice druhii pizzy, vétSinou okolo 20,
je zde situace s kombinovanim o néco t€z8i. VSiml jsem si, Ze pizzerie maji ceny ud€lané tak,
aby rozdil mezi levn&j§i pizzou (Zampidénova- 3 ingredience) a draz§i pizzou
(salamova — 6 ingredienci), byl kolem 20 K¢&. U nékterych je to i méné napiiklad 5 az 10 K¢,
coz si myslim, ze se nabizi ceny sjednotit. Majitelé si to nemysli a obhajuji se tim, Zze zdkaznik

musi mit moznost cenové volby, i kdyz pouze s rozdilem 5 K¢.

Dosel jsem k zavéru, Ze cenovy rozdil je potieba, ale v rozpéti minimalné 20 K¢ a vice. Pokud
zakaznik uvidi menu a rychle si ho pfecte, prvni si v§imne cen, protoZe tvoii vZdy nejuhledné;jsi
sloupec oddé€leny mezerou. Po pfeteni ziskd néjakou cenovou kotvu spojenou s nasi pizzou
naptiklad 160 K¢&. Pokud rozhodovani zjednodusime pouze na zaklad€ ceny, ma na vybér ze tii
moznosti. D4 si pizzu primérnou cenou odpovidajici cenové kotvé. Levnou, vétSinou pizza
Margarita, ktera je vyrazné levnéjsi nez zbytek nabidky. Nebo posledni moZnost, pizzu drazsi

neZ cena odpovidajici cenové kotve, kterd reprezentuje, néco lepsiho nez zbytek nabidky.

Pokud bychom pfi nabidce, ktera se vyrazné 11§ mnoZstvim surovin na jednotlivych pizzach,
sjednotili ceny, s nejvétsi pravdépodobnosti by to vedlo k tomu, Ze by si lidé objednavali tu,
ktera by pro né¢ v danou chvili byla nejvyhodné;jsi, tedy tu, na které je nejvice surovin. Cena by
proto musela byt zvolena podle této pizzy, to by vedlo k tomu, Ze by zbytek nabidky byl
piedrazeny. Pokud bychom zvolili cenu podle né¢jakého priméru kalkulaci, vedlo by to zase
k tomu, ze by nas podnik zacal na jiz zminéné nejprodavanéjsi pizze prodelavat.

Setkal jsem se i s podnikem, ktery béhem obéda (10-15 h) nabizi kazdou pizzu za 100 K¢,
coz je doprovazeno vyraznym snizenim kvality. Pokud si napfiklad objedndm pizzu, ktera
V jiny cas stoji 165 K¢ (tomatovy zéklad, syr, Cesnek, uzeny syr, klobasa, slanina, oregano)
dostanu misto ptivodnich 8 platkti slaniny pouze 4. Stejné je to 1 se syrem, kterého vyrazné
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ubylo. Nedostanu tedy svou pizzu, kterou o¢ekdvam, ale pouze jeji chudou napodobeninu.
Myslim si, Ze by podnik mél na Gbytek surovin upozornit, protoze zdkaznik mize byt nemile
pfekvapen. Tato strategie muze poSkodit dobré jméno podniku, protoze vétSina lidi
si neobjednava pizzu, aby zahnali hlad, ale z divodu, ze si cht&ji dat néco dobrého, co si doma

neuvari.

3.3.2.3 Riizna cena v urcité casy

Myslenka riznych cen v urCitych ¢asech mé napadla, kdyz jsem pracoval v pizzerii jako
rozvozce. Béhem dne byly casové intervaly, kdy nebylo co délat a zaméstnanci sedéli. Jako
zaméstnavatel bych chtél své zaméstnance vytizit rovhomérné po celou sménu a je zbytecné,
aby po poledni $picce jen sed€li az do 17 h, kdy si lidé zacinaji objednavat veceti. Kdyz jsem
tuto myslenku probiral s lidmi z praxe, tak tvrdili, ze jsou si téméf jisti posunutim slepého mista
na dobu, kdy bude pizza drazsi a $pi¢ka vznikne v dobu, kdy bude pizza levna. Jednoduse
si jidlo objednaji diive a na veceti si ho pouze ohieji. To by se asi s nevétsi pravdépodobnosti

stalo, vyplyva to i z mého dotaznikového Setfeni a miizeme to vidét na Graf¢. 6 a Graf¢. 7

3.3.2.4 Proménliva cena

Strategie proménlivé ceny navazuje na piedchozi, reaguje na rychle pfizplsobitelné
a vynalézavé zdkazniky, zaroven se snazi vyfeSit problém, kterym je velké mnoZstvi

objednavek v jednu dobu.

Cena by se meénila béhem dne, zaleZelo by pouze na poptdvce. Na webu pizzerie by byly
zobrazeny aktudlni ceny pizzy, které by se ménily podle toho, jak by pfichdzely objednavky.
Predstavuji si to nasledovné: Nejprve je zapotiebi urcit nejuzsi misto, které nam neumozni
produkovat vice produktl. U pizzerii je to nejcastéji rozvoz. Podnik ma napftiklad tfi auta, které
dokazou béhem hodiny dorucit jidlo 20 riznym lidem, pro zjednoduseni bez ohledu na pocet
kust jidla, proto budeme brat 20 pfijatych objednavek jako hrani¢ni pocet, kdy je podnik
schopny dorucit jidlo do hodiny. Cena by se nasledné ménila podle poctu piijatych objednavek,

které zobrazuje nasledujici tabulka.

Tabulka €. 7 Pfirazky na pizzu pii proménlivé cenotvorbé

Pocet objednavek 1-5 6-10 11-15
Ptirazka 0 K¢ 20 K¢ 40 K¢

Zména by asi nemohla byt tak skokova, aby to zékazniky ihned neodradilo, ale cena by pomalu

stoupala naptiklad po 5 K¢. Tato tvorba ceny fesi problém slepého mista v ur¢itou dobu béhem
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dne. Zéakaznik si nemiize zjistit, kdy je cena nejlevnéjsi, pro jeho piipustnou dobu, jako
u ptedchoziho modelu, pouze mize sledovat cenu béhem dne a ¢ekat na tu nejlepsi. Takova
skupina zakaznik1, spekulantt, urcité vznikne a budou to prave oni, ktefi budou zalepovat slepa
mista svymi objednavkami. Snizi se tak velké rozdily v poctu objednavek, naptiklad mezi casy
14-17 h a 19-22 h, kdy byva rozdil nejvétsi. Rozdil se zmensi, ale stale zde bude, protoze
vétSina lidi ma svlij denni reZim stravovani stejny a ¢as 14-17 h je jednoduSe doba, kdy

je vétsina lidi po ob&éd¢ a nema chut’ na jidlo.

Dalsi vyhodou bude piirozena regulace objednavek ve Spicce, protoze bude méné lidi, kteti
budou ochotni si za pizzu vyrazné piiplatit. Celkové nebude ve Spicce nesmyslny dovozovy Cas
ptes hodinu a pil nebo dokonce ptes dvé hodiny. Podnik se tak nebude muset omlouvat nebo
pozastavovat objednavky, jako se to Casto stava. Druhy extrém miize byt ten, ze by podnik
nemél zdkazniky. Dle mého ndzoru je to nepravdépodobné, protoze zakladni cena bez ptirazky
bude stanovena tak, Ze bude vysoce konkurenéni, nejlépe pod cenou konkurence. Zakladni cena
bude zahrnovat pouze minimalni marzi, avSak je dulezité, aby pokryvala veskeré naklady.

Ztratu na uniklém zisku bude kompenzovat vysoka marze béhem Spicky.

Nevyhodou miize byt ztrata zdkaznikl, ktefi nejsou schopni si pfiplatit. Tyto zdkazniky
je nejspis lepsi poslat v danou chvili ke konkurenci, nez aby museli na své jidlo ¢ekat piilis
dlouhou dobu. Nové zakazniky zase podnik ziska béhem doby, kdy pizza bude v porovnani
s konkurenci nizka, protoZe lidé miluji slevy a vidinu toho, Ze uSetfi. Tito zdkaznici pfisté sami
usoudi, jestli je pro né¢ dana cena férova nebo piili§ vysoka. Pokud tedy nebudou ochotni
si ptiplatit, mohou z nich vzniknout (jiz zminovani) ti, ktefi budou vyhledavat okamziky nizké

ceny a tim umoZzni podniku byt v zdbéru po cely den.

Pokud si podnik vybuduje dostatecné velkou klientskou zakladnu, ktera bude s pizzou
spokojena, miZe se stat, Ze Upln¢ zmizi okamziky, kdy se bude pizza prodavat bez piiplatku
a cenova hladina samovoln¢, pomoci trhu, stoupne. Novi zdkaznici mohou vys§i cenu
Vv pritb¢hu celého dne vyhodnotit tak, Ze je pizza opravdu kvalitni, proto budou brat vyssi cenu
jako normalni a v ptipad¢, Ze si ji také zakoupi, budou cenu v dlouhodobém horizontu novi

zakaznici stale zvedat.
3.3.2.5 Vysledna tvorba ceny
Ze zacatku jsem se pokousel o presnou kalkulaci jedné pizzy, brzy jsem zjistil, Ze to neni mozné

udé¢lat tak, jak jsem si pfedstavoval a velice zalezi na produkci. Rozhodl jsem sepsat veskeré

naklady, které vyroba pizzy obnasi a rozdélil je na pifimé a neptimé. Toto rozdéleni mi umoznilo
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hledat prvotni nepfesnosti a zaroven uUspory v celém procesu. Presné ¢astky jsou popsany

Vv nasledujicich kapitolach.

Nakonec jsem se rozhodl urcit prodejni cenu reprezentativni bezlepkové zampionové pizzy
na 160 K¢ véetné DPH, pfijem pro podnik je tedy 139 K¢&. Tato cena je stale v cenovém rozpéti
meého testu cenové citlivosti, které jsem provadél. Zprvu jsem predpokladal, ze se mi naklady
podaii nastavit tak, aby se cena pohybovala v nizsi ¢asti cenového rozpéti, ale pokud chci,
aby podnik drzel ur¢itou kvalitu surovin a sluzeb (rychlé dodani) neni mozné cenu sniZovat.
Cena sice odpovida primérmné cen¢ pizzerii v Brn¢, ale méla by mit pro zdkaznika mnohem

veétsi hodnotu nez pizza z jiné pizzerie, protoZe jednak ma vyssi graméz a zéroven je bez lepku.

Pokud jde o ostatni druhy pizzy, které bude podnik nabizet, bude vzorec vypadat nasledovné:

(Pfimé naklady + Prirazka) *DPH= Vysledna cena pro zakaznik

Ptimé naklady tvoii cena surovin, kterd je potfebna na vyrobeni jedné pizzy, je dilezité znat
naklady kazdé jedné polozky, protoze zakaznik si pizzu bude skladat nebo upravovat sam.
Ptirazku tvorii ptispévek na nepiimé naklady a na tvorbu zisku. V zékladu bude cena ptirdzky
asi 49 K¢. Pokud bych se rozhodl zavést tvorbu ceny podle aktualni poptavky, byla by to prave

tato pfirazka, kterd by ménila svou cenu.

3.3.3 Marketingova komunikace

Pti zakladani bezlepkové pizzerie by byli urcité hlavni cilovou skupinou lidé, kteti musi drzet
bezlepkovou dietu, ale obavam, Ze tato skupina zdkazniki neni dostatecné velkd, proto
je potieba se zaméfit i na lidi, ktefi toto stravovaci omezeni nemaji. U vétSiny téchto zadkaznikt
by bylo potifeba je piesvédcit, Ze se nejednd o jiny druh jidla a chut’ miize byt velice podobna
nebo dokonce 1 lepsi. V marketingové komunikaci by mohlo byt sd€leno, Ze obména jidelnicku

muZe byt pro télo prospésna, protoZe na zdravy zivotni styl slySi velka ¢ast populace.

Ze zacatku se urcité vyplati inzerovat na stravovacich portalech, jako je Dame jidlo a Wolt.
Nejenom, Ze ziskdme dalsi prodejni kanal, ale pfedevs§im se dostaneme do povédomi mnoha
zékaznik, které tyto servery maji. Urcité se vyplati priplatit si za prvni misto v poradi, protoze
poté nasi restauraci vidi kazdy v okoli. Podle mé je tato reklama uc¢inngjsi nez jakéakoli jind
na internetu, protoZze pokud zdkaznik na tyto strdnky zavitd, znamena to, Ze si chce néco
objednat. Je proto nejlepsi zacit inzerovat na téchto strankach, protoze dochazi k velice rychlé
odezv¢ od zakaznik, ale je potieba pocitat s tim, ze si tyto portaly berou vyraznou ¢ast z ceny
objednavky jako sviij zisk (az okolo 30 %). Zatimco pokud budeme inzerovat na Facebooku,

bude se naSe reklama zobrazovat mensimu procentu lidi, kteti by si chtéli néco v danou chvili
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objednat, spiS se zobrazi tém, ktefi si nedavno jidlo objednali. Plati se zde za kliknuti na reklamu
a cenu ovliviiyje ucinnost dané reklamy, ¢im mén¢ proklikii za dany ¢asovy tusek bude mit, tim
vys$si bude cena za proklik. Reklama na Facebooku je dobra pro dlouhodobé budovani nasi
znacky. Jedna se o b¢h na dlouhou trat, protoze Facebook v poslednich letech vyrazné omezil
dosah inzerentti a zkratka kdo neplati, nebude vidén. Vyhodou vsak je, ze umoziuje vybudovani
si vlastni skupiny zakaznikd. Pokud nés tito zakaznici jednou zacnou sledovat, miizeme jim
denn¢ zdarma ukazovat obsah, jaky budeme chtit, naptiklad formou piibéhu. S takto
vytvofenou zékladnou zékaznikii se pracuje mnohem Iépe a nas dosah se vyrazné zvysuje,
protoZe miizeme potadat napiiklad soutéZe o naSe produkty, kdy do zatazeni do soutéze musi
zakaznik sledovat nas profil, okomentovat ptispévek, dat like nebo sdilet. Ptispévek se poté
zobrazuje jejich pratelim na socidlni siti, kteti se také mohou také zapojit, a my vytvatime efekt
snéhové koule. Stejné je to i na Instagramu. S marketingem na internetu bych oslovil odbornika,

ktery ma praxi v tomto oboru, dokdZze mé mySlenky praktikovat a celkové by nastavil kampan

tak, aby byla efektivni.

Na socialnich sitich se zamétfujeme spise na mladsi zakazniky, pokud bychom chtéli vkrocit
do povédomi i tém zakazniktm, ktefi socialni sit¢ nemaji. Muze se jednat o malé letaky nebo
spiSe nabidku podniku do schranek potenciondlnich zékaznikd v pfilehlém okoli. Musime
si ale dat pozor, aby nabidka nezanikla mezi ak¢nimi letaky, které pravidelné lidé dostavaji.
Je proto dulezité zvolit néjakou poutavou formu, predev§im vyrazné barevny format, pfi
zvoleni napiiklad bilé barvy, kterd bude urcité levnéjsi, mizeme penize za reklamu rovnou
vyhodit, protoZe bilému kusu papiru bude malokdo vénovat pozornost. Nabizi se také né&jaky
zébavny interaktivni format, ktery by se mohl tfeba vysouvat. Takové feSeni by urcité upoutalo

mnoho lidi. Otazkou je, zda by to bylo ekonomicky vyhodné.

Posledni reklamou, kterou bych chtél ve svém podniku vyuzit, jsou urcité druhy venkovni
reklamy. PfedevS§im reklama na rozvozovych autech. Myslim si, Ze reklama na autech
je zékladem kazdého rozvozového podniku, protoze za ni nijak nemusime platit, pokud
pomineme vstupni investici (zaplacenim polepti). Auta jsou pak vidéna po celém mésté. Nekdy
to podniku mize i uskodit, a to v ptipadé, pokud jsou nasi fidici ,,pirati silnic* a ohrozuji ostatni
ucastniky silniéniho provozu. Tato zprava se po mésté rychle roznese, coz Skodi povésti
podniku. Dalsi venkovni reklamou, o které bych premyslel, jsou plachtové bannery, svou cenou
a vydrzi jsou také velice ptivétive, ale nékdy mize byt problém s jejich umisténim a je nutné

si u vedeni mésta nebo soukromé osoby domluvit pronajem zabradli, zdi nebo plotu.
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Pokud uz je podnik zabé&hly, je dobré své zakazniky nééim pickvapit, aby si v danou chvili
pfipadali vyjimecné a méli radost, Ze dostali néco navic. Je to mozné udélat formou malych
darka s potisky podniku, které stoji jednotky korun, jako jsou nalepky. Pii ndkupu nad uréitou
Castku napiiklad 700 K¢ upozornit zakaznika, ze dostane darek navic. U pizzerie se pfimo
nabizi kraje¢ na pizzu s potiskem (nakupni cena 23,50 K¢&bez DPH za 1ks, pii odbéru
1000 ks). Ur¢ité neni dobré upozornovat zakaznika na kazdou drobnost, kterou mu poskytneme

nebo dame, protoze pak to mize vnimat spis§ negativné.

3.3.4 Dostupnost

Ptedpokladam, ze se podnik bude nachazet v Brné, proto bude pizza dostupna piedevsim zde.
Zakladem bude dovoz, ktery bude jiz v cen¢ pizzy a zdkaznik bude mit pocit, ze ziskal néco
zdarma a produkt je pro néj dostupnéjsi. Soucasti podniku bude i maly prostor, kde se zdkaznici
budou moci posadit a snist si pizzu. Pizzu si bude mozné objednat pies internet a vyzvednout
si ji na pobocce, v tomto ptipadé dostane zakaznik slevu, napfiklad 20 K¢ na kazdou pizzu, tim
se vyrazn¢ useti cas na doruceni ostatnich objednavek, protoze dovoz pizzy je nejuzsi misto

procesu.

Pokud ma mit bezlepkova pizzerie dostatek zakaznikli, musi se snazit obslouzit co nejvetsi ¢ast
mésta, a proto musi mit strategické umisténi v centru Brna. Na nasledujicim obrazku
je znazornéna oblast, ktera by z hlediska umisténi byla nejlepsi, Sipky z jejiho stfedu ukazuji

vzdalenost a dojezdovy ¢as do vybranych méstskych ¢asti.
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Obrazek ¢. 1 Umisténi podniku (Mapy.cz, 2021)

3.3.5 Distribuéni cesty

Zakladnim prodejnim kandlem bude internet, tedy e-commerce, protoZe aby si mohl udélat
zakaznik vlastni pizzu, musi si ji sestavit na strankach podniku. Pro zédkazniky, kteti neholduji
technologiim, bude mozné objednavka pomoci telefonu, budou si vSak muset vybrat ze stalé
nabidky. Poslednim prodejnim mistem bude samotny podnik, kde bude tablet, na kterém

si zékaznik objedna. Dulezité je, aby zakaznik mohl vzdy zaplatit kartou.

3.3.5.1 Klientsky portal

Z dlouhodobého hlediska je dobré mit stalé zdkazniky, pokud k nam zékaznik jednou piijde,
tak si ho udrZet co nejdéle. Nejucinnéjsi je zptsob riznych forem zdkaznickych programt, kdy
zakaznik za kazdy nakup ziskd n&jaké body. Body napiiklad umoziiuji odecet ceny na dalsi
nakup nebo znacnou slevu po nasbirani vétSiho mnozstvi bodl. Problém byva v tom,
7e se zakaznici mohou snazit riizné druhy fyzickych bodl falSovat. Proto si myslim, Ze je lepsi
propojit urcity bodovy systém s jejich zdkaznickym Gctem. Pfi zalozeni vétSiny ucti je potieba
e-mailova adresa, tim Ze nam ji zékaznik sdéli pti registraci, ziskdme dal§i komunikacni nastroj

nebo také formu Sifeni reklamy (e-mailing). Zakladani ucta je také spojeno se sdé€lovanim
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vétsitho mnozstvi informaci o sobé samém. Tyto informace od zakaznikli mizeme nasledné
pouzit pfi leps$im cileni reklamy, je vSak nutné mit implementovany néjaky druh CRM systému
(Customer relationship management). Sbirani dat o zakaznicich mize byt pro nékteré
nepiijemné a urcit¢ se najdou i takovi, ktefi se tomu vyhnou, ale podniku to umoziuje
se piiblizovat potiebam zakaznika a poskytovat zédkaznikovi sluzby, které vyzaduje. CRM
vlastné sblizuje zdkaznika a podnik, protoze neni mozné se vénovat kazdému, tak pracujeme

se skupinami zakaznikd, ktefi jsou si néjak podobni nebo maji stejné pozadavky.
3.4 Vyrobni proces

Vyrobni proces hraje velkou roli. V rychlosti ptipravy kazdého produktu je potieba, aby byl
nastaven tak, Ze je ho mozné vykonavat s co nejnizsi kvalifikaci v daném oboru. Nasledné
je mnohem jednodussi najit zaméstnance, a pii jejich nizsi kvalifikaci nepozaduji tak vysoké

mzdové ohodnoceni.

Kdyz jsem pracoval v pizzerii jako rozvozce, tak se z riznych duvodu velice Casto stiidali
kuchafi. Pro majitele bylo velice narocné sehnat nékoho nového, protoze pozadoval urcité
dovednosti, které by mél kuchat spliiovat. Naptiklad prace s téstem, dochucovani jidel
a zrucnost. Takovému problému se chci vyhnout, cely proces zjednodusSit a znormovat tak,
ze V piipadé€ nedostatku zaméstnanctli, budu moct zaméstnat napiiklad i1 studenty stfednich skol,
ktefi Casto hledaji brigaddy, avSak kvili jejich véku a omezenym dovednostem Casto neuspésné.
Do procesu jsem proto pro zjednoduseni zabudoval lis na tésto, ktery urychli jeho natahovani,

a snizi potfebnou kvalifikaci.

Vyrobni proces jsem se rozhodl ptizpiisobit podle toho, v jakém obdobi se podnik bude
nachazet. Ze zacatku, predpokladam 1-2 roky, bude proces pfizpiisoben na mensi kapacitu
objednavek, protoze bude podnik na trhu novy a zakaznici se s bezlepkovou pizzou budou
teprve seznamovat. Poté, co produkt bude dostatecné znamy, proces pfizptisobim tak, aby

se dostal na vétsi kapacitu objednavek.

3.4.1 Vyrobni proces po zavedeni podniku

Ze zatatku neocekdvam piilis mnoho objednévek, proto se vyrobni proces nebude o moc lisit
nez ve veétsSing pizzerii. Bude zapotiebi jeden kuchat, ktery se bude starat o ptipravu pizzy
a 0 jeji peceni. Jedna pomocna sila, to znamené nékdo, kdo bude pomahat kuchaii s ptipravou
a bude vzdy po ruce, zde neni potiebna pfili§ velka kvalifikace, proto bude mozné nizs§i mzdové
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ohodnoceni. Pro dovoz pizzy budou zapotiebi 1-3 rozvozci, podle poctu objednavek.
V polednich hodinach bude stacit pouze jeden rozvozce. Odpoledne ptijde na pomoc dalsi, coz
je vyhodou, protoze nemusi byt placen pies cely den, pokud bude potieba, je mozné povolat

dalsiho.

V pizzerii se nachdzi vice procest, ale ja se zaméiim piedevSim na ten hlavni, kdy pfijde
objednavka, kterd je pfijata, zpracovana a dorucena zakaznikovi. Dalsi procesy jsou naptiklad
pfiprava tésta, surovin, omacek atd. Ale tyto vedlejsi procesy vynechdm, z divodu modelovani
VvV programu Bizagi, ktery neumoziuje spravné propojeni procesii a nastaveni priority operaci.
Problémem je také nastavovani priority operaci nebo prace jen par hodin za den, které program

neumoznuje.

3.4.1.1 Popis procesu po zavedeni podniku pro simulaci

Proces zacina objednavkou od zakaznika. Objednavky ptichazi bud’ ptes internet, kde zdkaznik
musi mit sviij ucet a vyhodnoceni déla pocita¢ nebo telefonicky. Telefonickou objedndvku
vyfizuje kdokoli blizko k telefonu, ndsledné musi ovéfit moralku ptevzeti zdkaznika. Béhem
smény vola asi 30 % novych zékaznikt, které je tieba zapsat do systému. Problémovych
zakaznikd, ktefi si nepfeberou pizzu a jejich objedndvka je zruSena je asi 1 %. Objednavka
je pfedana kuchafi, ktery na ni zacina pracovat. Probiha piiprava pizzy, se kterou Caste¢né
pomaha i pomocna sila. Nasledné se pizza pece asi 8 min, z toho je asi 5 % spaleno a musi
se piipravit znova. Pec ma kapacitu 40 ks pizzy za hodinu. Pizza musi byt poté nakrdjena

a vloZena do krabice. Nakonec je pizza pfedana rozvozci, ktery ji doruci zdkaznikovi.
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Obrazek ¢. 2 Vyrobni proces po zavedeni podniku
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Tabulka ¢. 8 Tabulka vytiZeni souc¢asného stavu

Pozice zaméstnance Vytizeni (%) Mzda za hodinu (K¢) Celkova mzda za den (K¢)
Kuchaf 83,97 140 1820
Pomocna sila 98,43 110 1430
Rozvozce 84,01 110 1430
Rozvozce 71,65 110 1430
Naklady celkem 470 6110

Vytizenost, kterou uvadi Tabulka ¢. 8, odpovida simulaci, kdy podnik vyrabi 200 ks za den.
Tento pocet kusii za den beru jako hrani¢ni a ve skutecnosti by to znamenalo mozna jesté vétsi

vytiZzeni, nez uvadi simulace, coz je neudrzitelné.

3.4.2 Vyrobni proces v pokro¢ilé fazi podniku

Pokrocilou fazi podniku ptedpokladam tehdy, kdy se podnik dostane na 200 kusti objednanych
pizz za den. Tato faze muze pfijit kdykoli. V této praci ji predpokladdm nékdy na konci druhého

roku provozu.

Obménit jsem se rozhodl ptredevsim pec na pizzu, kterou jsem se rozhodl vymeénit za novou,
ve které neni mozné pizzu spalit (dochézelo ke spaleni asi 7 ks za den), protoze pizza peci
projizdi na pase a jednoduse vyjede ven z pece, kde je poté zaméstnanci vyjmuta. Také diky
vétsSimu vykonu pece o 2 minuty krat$i dobu, tedy 6 minut. Nevyhodou je vSak vysoka
pofizovaci cena pece, kterd je asi 300 000 K¢ a jeji vysoké ndklady na provoz. Diky této
investici je mozné snizit kvalifikaci kuchare, ktery jiz neceli nebezpeci popélenin a zaroven

nemusi hlidat dobu peceni a miize se naplno vénovat nepfetrzité priprave pizzy.

Diky této upravé neni potieba vysoké kvalifikace kuchate, ktery miiZze byt nahrazen pomocnou

silou, které ma o 30 K¢/h mensi mzdu.
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3.4.2.1 Simulace procesu v pokro¢ilé fazi podniku

Vyroba Pizzy

i
N Precteni Natsdeni 2 N .
ohjedniviy, & ‘EL‘Eh = ) a,':le‘:"' Pfigini surovin
kontrola surovin na pl zakizcu
Objednévka Zadini ddajl o
pres telefon Mon Takaznik zakaznikovi
Existujici -
. PRESE. A
zikaznik
Kontrola Neprobkmony Makrijeni pizzy
mardlky Zlaznik
3 B )
- wyzvednut
E zikaznika
- Nepiabral si
8 piE=zu
E O ’ )
VioZeni pizzy
Kionec do krabice
komunikace s= J
zakaznikem
Objednavka
pies internet
o Kentrola
g sprévnych Doruteni O
] :
= druhu pizzy
8

Obrazek ¢. 3 Vyrobni proces v pokro¢ilé fazi podniku
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Tabulka €. 9 VytiZeni procesu v pozdni fazi podniku

Pozice zaméstnance Vytizeni (%) Mzda za hodinu (K¢) Celkova mzda za den (K¢)
Kuchaf 88 110 1430
Pomocna sila 89,38 110 1430
Rozvozce 96,55 110 1430
Rozvozce 81,36 110 1430
Naklady celkem 440 5720

Tabulka ¢. 9 uvadi vytizenost procesu pii produkci 300 kust za den. Diky moZznosti snizit
kvalifikaci zaméstnancti vznikla uspora na mzdach 390 K¢ za den, v procentech se jedna
0 usporu 6,4 %. Vytizeni pomocné sily je o néco vySsi nez kuchate, je to z toho divodu,

7e pomocna sila pomdha v kuchyni, ale také pomahéa doruc¢ovat objednavky.

Pokud se jesté vratim k ipravam procesu a zakomponovani nové pece, navrati se tato investice

asi za 770 dni, pokud bereme v potaz usporu 390 K¢ za den.

Kapacita vyroby se da zaroven jeSté navysit, protoze izké misto procesu je v dovozu pizzy
zakaznikovy. Tak velkou poptavku neocekavam, coz je Skoda, protoze by se jednalo o vyrazné

uspory z rozsahu.

Pfi navrhu vyrobniho procesu je potteba brat v potaz, jakym zptisobem se bude pizza vyrabét,
jelikoz se chci zaméfit na zakazkovou vyrobu pizzy, kdy mize byt kazda pizza jina, je potieba
zakomponovat do pracovisté¢ vybaveni, které to umozni. Myslim tim pfedevSim piehledné
dotykové monitory, na kterych se bude pfi pfipravé zobrazovat, co vSe je potieba na pizzu
piidat, aby vypadala tak, jak si zdkaznik pteje. Dotykové musi byt proto, aby ten, kdo pizzu
pfipravuje, mohl ithned odkliknout, Ze danou surovinu na pizzu vloZil, nasledné ukoncit

piipravu pizzy a ptejit na dalsi.

3.4.3 Organizaéni struktura podniku

Organizacni struktura podniku bude plocha, protoze zaméstnanci budou fungovat jako jeden
tym, kdy bude kazdy znéat své povinnosti a zodpovédnosti. V podniku bude jeden vedouci

(majitel podniku), kterému budou podfizeni kuchat, pomocna sila a dva rozvozci.
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Majitel podaiku

Kuchaf Pomocna sila Rozvozce Rozvozce

Obrazek ¢. 4 Organizacni struktura podniku

3.5 Finance

3.5.1 Piimé naklady

Tabulka ¢. 10 Variabilni naklady Zampionové pizzy

Naklady na polozku (K¢)
Polozka Hmotnost (g) Normalni t&sto Bezlekové tésto Koupeny korpus
a) Tésto 230 34 13,6 25,5
Kecupovy zaklad 15 4,25 4,25 4,25
Sunka 100 11,9 11,9 11,9
b) Zampiony 50 5,95 5,95 5,95
Syr Gouda 250 34 34 34
Oregéano 1 0,85 0,85 0,85
c) Krabice 34 34 34
d) Dovoz 16,17 16,17 16,17
Variabilni naklady (bez DPH) 79,92 90,12 102,02
a) Tésto

Jedno tésto na pizzu o rozméru 32 cm se skldda z 200 g mouky, drozdi, soli, cukru, vody
a olivového oleje. Ingredience se vlozi do hnétaciho stroje a nechaji se zapracovat, tésto

nasledné kyne podle toho, kdy ho budeme potiebovat, ptizptisobime i okolni teplotu.

Bezlepkové tésto se sklada z témét stejnych surovin, kdy zédkladem je nahradit obycejnou
mouku bezlepkovou, na kterou je nejlepsi pouzit vice druhii bezlepkové mouky, které jsou
vyrazné draz$i nez obycejna mouka (1 kg smési bezlepkové mouky asi 70 K¢, 1 kg pSenicné

hladké mouky asi 10 K¢&).

Prace s timto druhem tésta je velka alchymie a je potifeba zvolit ten spravny recept, aby tésto

bylo vlibec pozivatelné. Obecné je tento druh tésta v upeceném stavu mnohem hutnéjsi
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a drobivy, je to predevsim z diivodu absence lepku, ktery 1épe kyne. Lepek je mozny nahradit
riznymi druhy vlakniny nejjednoduseji vafenym bramborem, v pfipadé tésta se spiSe nabizi
sypké ptirodni ptidavky jako je psyllium, guar nebo xanthan. V syrovém stavu je tésto velice
lepivé a tekuté, proto je zapotiebi s nim pracovat velice rychle, neni tedy mozné si pfipravovat
vetsi mnozstvi zakladii tésta na plech, jak se to Casto déla. Alternativou pro zéklad bezlepkové
pizzy muze byt i lusténinovy zaklad, ale je zde stejny problém absence lepku a je potieba opét
pridat latky nahrazujici lepek, aby se tésto nedrobilo. Z diivodu slozitosti zpracovani
a nedostatku zkuSenosti velka Cast pizzerii, které bezlepkovou pizzu nabizi, nakupuje mrazené

korpusy tésta, jejichz cena se pohybuje kolem 30 K¢.
b) Suroviny na pizze

Jedna se o kalkulaci jedné z levnéjSich pizz, rozhodl jsem se na pizzu dat vétsi gramaze surovin,
nez dava vétsina pizzerii. Primétna vaha italské pizzy je okolo 300-500 g v syrovém stavu.
Tato pizza vazi necelych 650 g v syrovém stavu. Je zde také pouzit syr Gouda, ktery je o dost

chutnéjsi nez obycejny Eidam, s tim se také poji vyssi cena.
c) Krabice

Do budoucna by se dalo uSetfit vratnymi krabicemi na pizzu, které by byly zalohované,
a zékaznik by vzdy pfi doruceni pizzy predal dovozci krabici z minula. Tento systém by mohl
vést k lepsimu udrzeni zadkaznikl, protoze by pro zédkaznika nebylo vyhodné si objednat
od konkurence, zlstala by mu vratna krabice, kterou by musel vratit na pobocce. V piipadé
zavedeni by podnik mohl ptilakat nové zdkazniky, kterym zaleZi na Zivotnim prostiedi a snazi
zit bez obalu nebo podobnym stylem. Neslo by to také nevyhody, a to asi vysokou vstupni

investici na pofizeni krabic, bylo by také potieba krabice n¢kde skladovat a nasledn¢ umyvat.
d) Dovoz

Myslim si, Ze doprava pizzy by méla byt v cené jiz zapoc€itidna, protoZe to pusobi lépe

na zékaznika, kdyZ se napiSe, ze je doprava zdarma. Nasledné bych také chtél nabizet slevu,

pokud si zdkaznik pizzu vyzvedne na pobocce a prezentovat to stylem: Sleva 20 K¢ na kaZzdou

pizzu pii vyzvednuti na prodejné.

K vypoctu ceny dovozu za jeden ujety kilometr jsem vyuzil, pfedpfipraveny nastroj, ktery

vypocital naklady na 2,31 K¢&/km. Primérnou délku dovozu odhaduji asi na 7 km.
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Tabulka ¢. 11 Naklady na dovoz (MéSec.cz, 2008)

Pofizovaci cena auta 99000|K¢
Odhad nékladl na v&tsi opravy béhem provozovani 20000|K¢
Planovany pocet let provozovani 8|let
Hruby odhad prodejni ceny auta 15000|K¢
HRUBE PORIZOVACI NAKLADY 13000[ké/rok
Pramérny pocet ro¢né ujetych kilometra 45000|km/rok
Spotieba paliva v litrech na 100 kilometrti 4,7(1/100km
Cena litru paliva v korunéch na litr 35[k¢/1
ROCNI NAKLADY NA PALIVO 74025(k¢/rok
Délni¢ni zndmka, STK, emise (primérné ro¢ni ndklady) 1250|K¢/rok
Odhad primérnych ro¢nich nakladl na povinné ruc¢eni 3000|K¢/rok
Havarijni pojisténi 5000|K¢/rok
Primérné ro¢ni naklady na vymeénu oleje, kapaliny chlazeni, ostfikovani,... 1600|K¢/rok
Primérné ro¢ni nédklady na parkovani, myti, pneuservis, atp. 1000|K¢/rok
Primérné ro¢ni naklady na servis 5000|K¢/rok
DALSI ROCNI NAKLADY 16850[K¢&/rok
CELKOVE ROCNI NAKLADY 103875|K¢/rok
Odhad nakladu na kilometr 2,31|K¢é/km

V ptipadég, Ze zékaznik objedna vice kust pizzy, dochazi k tispofe na dovozovych nékladech.

3.5.2 Neprimé naklady

Stejné jako proces, tak i nepfimé nalady jsem se rozhodl z divodu piehlednosti rozdélit na dveé
Casti.
3.5.2.1 Neprfimé naklady po zavedeni podniku

Tabulka €. 12 Nepiimé naklady na den po zavedeni podniku

Polozka Naklady polozky na den (K<)
e) Mrdy X
f) Energie 450
9) Najem v Brné 500
h) Marketing 1666
e) Mzdy

ZezaCatku nedokazu presné predpoveédét, jaké budou mzdy, protoze pocet zaméstnanct
Vv podniku bude zavisly na pocCtu objednavek za den, proto uvadim pocty zaméstnancu
v kapitole Vysledek hospodareni za 4 roky, kde jsou obé hodnoty odhadnuty. Mzdy v této fazi

budou: kuchat 140 K¢&/hodinu, pomocna sila 110 K¢/hodinu, rozvozee 110 K¢/hodinu.
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f) Energie

Nejnakladnéjsi polozkou je zde pec, ktera ma ptikon 9,4 KW, v tomto obdobi prepokladam,
ze pobézi v priméru 7 hodin denné. Po pficteni ostatnich spotiebict a pii pramérné cené

elektiiny 4,61 K¢ pro rok 2021 vychazi naklad asi na 450 K¢ za den (NaSetieno.cz, 2021).
g) Nijem

Pro provozovani pizzerie je zapotiebi nejméné prostor o rozmérech asi 50 m? pronajem
takovych prostor se pohybuje v Brné okolo 15 000 K¢/mésic. Pro porovnani, v Novém Ji¢ing,
kde jsem piivodné planoval zalozit podnik, je situace pro pronajimatele o hodné piiznivéjsi,
protoZe se cena za podobny prostor pohybuje okolo 5 000 K¢/mésic, ale zde neni dostate¢ny

pocet zakaznikd.
h) Marketing

Jedna se o c¢astku 50 000 Ké/mésic, kterd je rozpocitdna za den. Pomérné vysSsi Céastka
za marketing by méla vést k rychlej$imu proniknuti na trh a ziskani vétsiho podilu na trhu.

Jedna se pfedevsim o online marketing, ktery je popsan v ¢asti Marketingova komunikace.

3.5.2.2 Neprimé naklady v pokrocilé fazi podniku

Tabulka €. 13 Fixni naklady na den v pokro¢ilé fazi podniku

Naklady polozky na den (K¢)
i) Mrdy 5720
) Energie 1000
Najem v Brné 500
Marketing 1666
Neprimé naklady celkem 8886
1) Mzdy

V pokrocilé fazi podniku se bude vyuZzivat nova pec, kdy je mozné vyuzit snizeni mzdy kuchaie
a zaroven je potieba, aby byli v podniku pfitomni po cely den ¢tyfi zaméstnanci, ktefi maji
mzdu 110 K¢/h a pracovni dobu 13 h. Samoziejme se nemusi jednat o stejné zaméstnance

po cely den, ale stfidani zde neberu v potaz.
j) Energie

V cené energii tvoii nejvétsi ndkladovou polozku pec, ktery ma piikon 17,4 kW, coz tvofii asi
86 % spotiebované energie v podniku, kdyz pfipoctu i ostatni spotiebice je celkova spotieba
elektiiny asi 202 kW pii praimérné cené elektfiny v CR (4,61 K& pro rok 2021), se dostaneme
k ¢astce 932 K¢ (zaokrouhleno na 1000 K¢ za den) (Nasetieno.cz, 2021).
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3.5.3 Vysledek hospodareni za 4 roky

Nasledujici tabulky popisuji, jak by mohla pizzerie hospodatit v nasledujicich tfech letech.
Prvni tadek vzdy obsahuje odhadnuty pocet kusti prodané pizzy za den Vv daném cCtvrtleti.
ProtoZze nedokazu jasné piedpovédét, jaky bude ze zacatku pocet objednavek nebo jak rychly
bude narist poctu objednavek denné, tak jsem zvolil scénaf vyvoje objednavek, spise
pesimisticky, protoze si myslim, Ze je lepsi byt pfipraveny na piipadnou ztratu v zacatcich
podnikani a mit na to pfipravenou i finan¢ni rezervu pro vyplaceni mezd, opravy automobill
nebo podobnych udalosti. Téchto Cisel by se mélo dosdhnout predevsim diky castce padesat
tisic korun mési¢né vlozené do online reklamy, tato ¢astka je obsazena ve fixnich nakladech,
které¢ také obsahuji mzdy zaméstnancti a niajem v Brné. Variabilni ndklady jsou tvofeny
ptedevsim naklady na jednu bezlepkovou pizzu bez DPH. Zisk je pocitan z ceny 139 K¢. Jedna
bezlepkova pizza, by se tedy prodavala za 160 K& véetné DPH.

Tabulka ¢. 14 Vysledek hospodai‘eni za prvni rok

1. rok
1 .Ctvrtleti 2 Ctvrtleti 3 .Ctvrtleti 4 .Ctvrtleti Cely rok
Objem prodanych kusii za 50 70 90 110
den (ks)

Fixni naklady (K¢) 592290 592290 631890 631890 2448360
Variabilni naklady (K¢) 405540 567756 729972 892188 2595456
Aktualm_marze na jedné 595 325 21,0 10,8

pizze (%)
Zisk (K¢) -372330 -284346 -235962 -147978 -1040616

Prvni rok provozu predpokladadm mensi pocet objednavek, protoZe podnik na trhu bude teprve
novy a zédkaznici se s nim budou seznamovat. Pfedpokladam, ze tento rok bude velice ztratovy.
Z ditvodu uspor si podnik v prvnim pololeti vystaci pouze s jednim fidicem. V druhém pololeti
oc¢ekavam mirny narast objednavek, z toho diivodu bude potieba posilit rozvoz pizzy o dalSiho
fidice, ktery bude rozvazet po dobu 4 hodin vzdy v odpoledni Spicce. V ptipadé potieby dalSiho

dovozce zacne rozvazet i pomocna sila, kterd je méné vytizena.
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Tabulka ¢. 15 Vysledek hospodai‘eni za druhy rok

2. rok
1 cCtvrtleti 2 .Ctvrtleti 3 .Ctvrtleti 4 .Ctvrtleti Cely rok
Objem prodanych kust za 130 150 170 190
den (ks)

Fixni naklady (K¢) 651690 651690 691290 691290 2685960
Variabilni naklady (K¢) 1054404 1216620 1378836 1541052 5190912
Aktualmlmarze na jedné 49 0.4 2.7 6.1

pizze (%)
Zisk (K¢) -79794 8190 56574 144558 129528

Podnik by se, podle mych odhadii, m¢l dostat do cernych ¢isel v druhém ¢tvrtleti druhého roku.
Stale nebude mozné vyuzit veskerou kapacitu procesu, ale je opét potfeba posilit dovoz,
kdy druhy fidi¢ bude rozvazet 6 h denn¢. V druhé poloviné druhého roku predpokladam pocet

objednévek lehce pod 200 ks za den, dva fidi¢i by natlak objednéavek ve §picce nemuseli zvladat,

proto je zapotiebi i tfeti rozvozce, ktery bude poméhat 4 h denné.

Tabulka ¢. 16 Vysledek hospodareni za tieti rok

3. rok
1 Ctvrtleti 2 .Ctvrtleti 3 .Ctvrtleti 4 .Ctvrtleti Cely rok
Objem prodanych kust za 200 910 290 230
den (ks)

Fixni néklady (K¢&) 799740 799740 799740 799740 3198960
Variabilni naklady (K¢) 1622160 1703268 1784376 1865484 6975288
Aktualm_rnarze na jedné 3.2 47 6.1 7.4

pizze (%)
Zisk (K¢) 80100 124092 168084 212076 584352

Ve tfetim roce predpokladam, Ze se pocet objednavek prehoupne pres 200 ks za den a bude
vyhodné vyuzit novy proces, do které¢ho je zakomponovana priichozi pec. Novou pec mam
Vv planu zaplatit ze zisku podniku, poptipad€ ¢ast doplatit vloZzenim nového kapitalu. Zména
procesu sniZi na pil roku procentudlni marzi na jedné pizze, ale stary proces je pii tomto poctu

objednavek neudzitelny. V poniku také budou v jednu dobu pracovat maximalné ctyii lidé,

protoze v kuchyni bude stacit jeden, mohou ostatni rozvazet.
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Tabulka €. 17 Vysledek hospodaieni za ¢tvrty rok

4. rok
1 cCtvrtleti 2 .Ctvrtleti 3 .Ctvrtleti 4 .Ctvrtleti Cely rok

Objem prodanych kust za

den (ks) 230 230 240 240

Fixni naklady (K&) 799740 799740 799740 799740 | 3198960

Variabilni naklady (K¢) 1865484 1865484 1946592 1946592 7624152

Aktualni marze na jedné

oizze (%) 7.4 7.4 8,5 8,5

Zisk (K¢) 212076 212076 256068 256068 936288

Ve ¢tvrtém roce ocekdvam denni pocet objednavek kolem 240 ks s marzi pohybujici se okolo
8-10 %. V tomto bod¢ bude také mozné snizit nebo dokonce zcela zrusit naklady na marketing,
tedy za predpokladu, ze bude dostatecné rozsahla skupina na socidlnich sitich, které budou
naddle hlavnim komunika¢nim kanalem. Pii pfipadném zruSeni vydaji za marketing by

se marze na jednu pizzu pohybovala okolo 13-15 %.

Tabulka €. 18 Vysledek hospodareni za ¢tyFi roky

1 rok 2 rok 3. rok 4. rok Vysledek hospodafeni

za 4 roky

Fixni naklady (K¢&) 2448360 2685960 3198960 3198960 8333280

Variabilni naklady (K¢) 2595456 5190912 6975288 7624152 14761656

Primérny pocet
objednavek za den (ks) 8 160 215 235
Primérna marze (%) -30,9 11 54 79
Zisk (K¢) -1040616 129528 584352 936288 609552
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3.5.4 Potiebna vstupni investice

Tabulka ¢. 19 Potifebné vybaveni pizzerie

Nazev polozky Pocet kust | Cena za 1ks (K¢) [ Cena celkem (K<)
Pec na pizzu 1 40 000 40 000
Hnétac tésta 1 20500 20500

Krajec surovin 1 8 000 8 000
Krouha¢ syra 1 28 000 28 000
Lis na tésto 1 33000 33000

Lednice 1 44 000 44 000
Chladici stal 1 33000 33000
Nerezové stoly 2 15 000 30 000
Hlinikové plata na pizzu 30 230 6 900

Stojan na plata 1 2 000 2 000
Termo tasky 5 800 4000
Skoda Citigo 3 90 000 270 000

Dotykové monitory 2 3800 7 600
Pocitac 1 10 000 10 000
Platebni terminal 1 6 500 6 500
Pokladni tiskarna 1 2 000 2 000
Webové stranky 30000
Software 40 000
Televize 1 15 000 15000

Upravy prostor 50 000
Ptislusenstvi 20 000 20 000

Rezerva 50 000 50 000
Celkové naklady 750 500

Nejnakladnéjsi polozkou jsou tii auta, které budou potieba pro dovoz, protoze vyuZivat
dovozové sluzby je velice neefektivni. Posledni tfi poloZzky by se mohly zdat jako nejasné.
Penize na Upravy prostor jsou vyhrazeny, predev$im na upravu reprezentativnich mist, kde
se bude vyskytovat zakaznik, jednalo by se o mensi plochu, ve kterém bude maximalné pét
stolll a pfipominalo by to spis jakési bistro nez restauraci. Pfislusenstvim myslim hlavné nddobi
do kuchynég, jako jsou noze, krajece na pizzu, tschovné boxy a podobné potiebné véci. Také
uvadim rezervu, protoze Casto se na né€co zapomene, piehlidne nebo je néco drazsi,

nez se ocekavalo.

3.5.5 Potrebné finance pro zac¢atek podnikani

Do zaloZeni bezlepkové pizzerie, kterou jsem popsal v predeslych kapitolach, bude potieba mit
pro zacatek podnikani asi 1900000 K¢. Tuto castku beru jako dostatecnou pro to,

aby se podnik udrzel v provozu prvni rok a pul, kdy nebude vydélavat. Zaroven je potieba k této
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Castce piidist Zivotni naklady podnikatele, ktery by se podnik rozhodl zaloZit. Zivotni naklady
ma kazdy jiné, je vSak potfebné s nimi pocitat. Samoziejmé se nemusi vyuzit cela Castka
Vv ptipad¢€, ze podnik pfitdhne zdkazniky diive. Scénatf mtze byt i horsi, coz neptedpokladam,
z divodu néakladi za marketingovou kampaii v hodnoté 50 000 K¢&, které jsou zahrnuty

ve fixnich nakladech.

Pii zalozeni bych chtél podnik financovat pomoci FFF (family, friends, fools) a vlastnich
zdroji. Kdyz by se prvni podnik osvédc¢il a uvazoval bych o rozsifovani pobocek, tak bych
ur¢ité v prvni fadé pozadal banku o Uvér, v piipadé zamitnuti bych se pokusil ¢ast svého

podniku prodat n&jakému investorovi a z obdrzenych penéz bych dale financoval dal$i rozvoj.

3.6 SWOT analyza

Tabulka ¢. 20 SWOT analyza

S (Strenghts) W (Weaknesses)
2 Silné stranky Slabé stranky
é Kvalitni produkt a vysoka gramaz | Zadna reputace pti vstupu na trh
= Customizovany produkt Vysoka vstupni investice
= Rychly proces dodani Nizké marze
>

Moznost vysoké produkce
Silna marketingova kampan

d

o

&jsi ptivo

Vn

3.6.1 Silné stranky

Kvalitni produkt a vysoka gramaz — Tésto 1 samotné suroviny budou kvalitni, zakladem
je naptiklad vyuzivani syru Gouda, ktery je mnohem lahodné&jsi, namisto obyéejného Eidamu.

Celkova gramdz pizzy bude vys$i, nez nabizi vétSina konkurence.

Customizovany produkt — Pfinasi pro zakaznika vys$si pfidanou hodnotu, protoZe si na muze
Svoji pizzu upravit na miru pfimo na webovych strankéach pizzerie bez vysokého ptiplatku

za suroviny nebo si pizzu sam sestavit od zakladu.
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Rychly proces dodani — Diky tisporam pracovni sily v kuchyni je mozné mit vice rozvozcu.

MoZnost vysoké produkce — Proces mam navrzen tak, ze v zaCatcich je pfizptisoben na nizké
pocty objednavek za den a je mozné ho kdykoli pfizplsobit pouze tim, ze se posili mnozstvi
pracovnik na sméné. V piipadé nedostatku kapacity obycejné pece, je mozné rychle proces

prizpusobit pofizenim priichozi pece, ktera umoziiuje nékolikanasobné vyssi produkci.

Silnd marketingova kampan — Mam na mysli pfedev§im docela vysokou ¢astku na mésic
vyhrazenou na marketing, pfi kterém piedpokladam spolupraci s expertem na online marketing,

aspon v zacatcich.

3.6.2 Slabé stranky

Zadna reputace p¥i vstupu na trh — Nemyslim to pouze ve smyslu toho, Ze podnik bude novy
na trhu, ale také to, Ze bezlepkova pizza na trhu neni zcela bézna a lidé, ktefi ve svém okoli
nemaji nikoho, kdo by se s timto potykal, mohou byt skepticti, a dokonce neochotni novy

produkt ochutnat.

Vysoka vstupni investice — Pro zalozeni podniku je potieba docela vysoka vstupni investice,
u které neni jasné, jestli se navrati, protoze neni mozné ptresné¢ odhadnout vyvoj poctu
objednavek za den a pro ziskovost podniku je potieba vétsi mnozstvi objednavek. Riziko

investice neodpovida vypocitanému zisku za Ctyfi roky.

Nizka marze — Nepodafilo se mi nastavit vyrobni proces tak, aby se bezlepkova pizza
prodavala s dostatecné velkou marzi. V pozdni fazi fungovani, kdy by se pocet objednanych
kusti pizzy za den pohyboval kolem 240, by se jeden kus (zampionové pizzy pfi cené 160 k¢)
prodaval s marzi pouhych 8,5 %, coz je opravdu malo v porovnani s ostatnimi podniky
ze sektoru stravovani a pohostinstvi, kde se marze pohybuje na urovni 33,1 %, jak uvadim

v kapitole Ekonomické faktory SLEPT analyzy.

3.6.3 Prilezitosti

ZvySujici se poptavka po dovozu jidla — O tomto trendu jsem se jiz zmifioval, mizeme
ho jasné pozorovat ve vétSich méstech piedevsim v Praze, Brné nebo Ostrave, kde jsou zcela

bézné dovozové sluzby a je normalni si pravidelné objednavat jidlo, také to dokazuji nové

vznikajici spolecnosti, které nabizi donaskové sluzby.

Na trhu neni podnik, ktery by mél dovoz pouze bezlepkovych jidel — Pfi svém prizkumu

jsem se nesetkal s podnikem, ktery by nabizel pouze bezlepkovou pizzu.
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Zvedani cenové hladiny v restauracich — Pokud se podivame do statd zapadni Evropy,
zjistime, Ze jejich ceny primérného jidla v restauracich jsou dvojnasobné az trojnasobné vyssi.
Pokud by trend draz§iho jidla v restauracich p¥iSel i do Ceské republiky znamenalo by
to zvySovani ziskovosti stravovacich zafizeni, zaroven je nutné, aby se zmeénilo 1 vnimani

zakazniki a byli ochotni 1 za vyS$si ceny si jidlo objednavat.

Obrazek €. 5 Cena jidle v zemich EU (hikersbay.com, 2021)

3.6.4 Hrozby

Fluktuace zaméstnanci — Jednim z nejvétSich problémid dnesni doby, je sehnat spolehlivé
a dlouhodobé zamé&stnance. Proto, kdyZ takové najdeme, musime si jich vazit. Na tento problém
upozoriiuje vétSina podnikatelli v gastronomii. Aktudlni koronakrize tento problém jesté
zhorsila, protozZe restaurace byly nékolik mésicti zaviené a majitelé ¢asto neméli jinou moznost
nez propoustét své zameéstnance. VétSina si zacala hledat novou praci a tu nasli v technické
vyrobé, kde firmy nepotiebuji vzdélani ale pouze délniky. Otazkou je, zda se tito lidi
do gastronomie vrati. Pokud piehlédnu monoténni praci, tak jsou zde ¢asto podminky mnohem

lepsi nez ve vétSin€ restauraci. Zameéstnanec ma jasnou osmi hodinovou pracovni dobu, pét dni

71



V tydnu a zcela volné vikendy, které mtze travit se svou rodinou. O volnych vikendech si jako
servirky a kuchati mohli nechat jen zdat. Platové ohodnoceni je zde srovnatelné a ve vétSing

ptipadu si urcité polepsili, pokud to pfepocitdime na hodinovou sazbu.

Mala zakladna primarnich zakazniki — Zakladna zakaznikd, ktefi jedi pouze bezlepkové
je docela mala a sama o sob& by nenaplnila kapacitu mého procesu vyroby, také tomu
nepfispiva fakt, Ze pizza neni jidlo, které si lidé objednavaji denné, ale spise ptilezitostn¢. Proto

je pro podnik dulezité ptilakat zakazniky, ktefi tento stravovaci problém nemaji.

Kazda pizzerie miiZe zalit prodavat bezlepkové korpusy od dodavatele — Neexistuji
zabrany vstupu do produkce bezlepkové pizzy, protoze jakakoli pizzerie se miiZze rozhodnout,

ze zacne nabizet bezlepkové korpusy od dodavatele, které bude dopékat.
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Z.avér

Diky této praci jsem mohl nahlédnout do svéta podnikani a ujasnit si, na co je tieba piti zakladani
podniku myslet. Jiz ted’ mizu fict, Ze podnikani dokdze byt tézka disciplina a mnohem lépe
chépu fakt, ze dlouhodobé¢ se na trhu udrzi velice malé procento podnikii, jak se uc¢i ve skole.
Tato prace je pro mé uceleny seznam toho, jak v budoucnu postupovat pii zakladani vlastniho

podniku, at’ uz se bude jednat o jakykoli obor, zaklad bude vzdy velice podobny.

Zacal jsem s touto praci, protoze jsem si myslel, Ze se pizza prodava s velkou marzi, ale opak
je pravdou, protoze pokud ma byt produkt kvalitni s dostateénym mnozstvim surovin
zarozumnou cenu, neni mozna vysoka marze. Pfedev§im jsem nepocital s tak vysokymi
nepiimymi naklady, které jsou z nejvétsi €asti tvofeny mzdou zaméstnanct. Pfi navrhovani
procesu se mi podafilo vyrazné uSetfit tim, ze jsem rozdélil vyrobni proces na dvé obdobi podle
poctu piijimanych objednavek za den a tim uSetfit asi milion korun, ktery by byl potieba
Vv ptipadé, ze by v podniku byla prichozi pec jiz od zacatku. I ptes to se mi nepodafilo najit
jasnou konkurenéni vyhodu. Pokud by byl ispéSny proménlivy cenovy model, tak by mohly
do podniku pritéct dalsi finance, jinak je pro mé celkovy vydélek za €tyFi roky v hodnoté

609 552 K¢ velice neuspokojivy a podstoupené riziko tomu neodpovida.

Samoziejmé by bylo moZné vyraznéji zvysit cenu a bezlepkovou Zampionovou pizzu prodavat
za 200 K¢, v takovém piipadé by se pohybovala marZe jiZ ve tietim roce podnikani okolo 25 %,
podnik by jednoduse ptevzal ceny od konkurence, coz uz podle mé neodpovida strategii dobré
hodnoty. Myslim si, Ze s takovou cenou by bylo velice t€Zké, ne-li nemozné ptitahnout ity

zakazniky, ktefi se nemusi stravovat bezlepkové.

Réd bych tuto praci zakoncil tim, Ze zaloZeni bezlepkové pizzerie, kterd bude konkurovat

normalnim pizzeriim, podle mého planu, ktery jsem popsal v této praci, neni mozné.
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Seznam pouzitych zkratek

OSVC = Osoba samostatné vydéle¢né ¢inna
s.r.0. = Spolecnost s ru¢enim omezenym

K¢ = Koruna ceska

CR = Ceska republika

DPH = Dan z ptidané hodnoty

Napt. = naptiklad

h = Hodina
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Priloha
Vysledky celého dotazniku
Jaké je Vase pohlavi?
141 odpovédi
@® Zena

@ Vuz
® Jiné

Jaky je Vas vek?
141 odpovédi

@ Do 15 let
@® 16-18 let
© 19-24 let
@ 25-30 let
@ 30-40 let
@ 40 a vice let

s ®

Vase postovni smérovaci Cislo, kde nejcastéji pobyvate. (bez mezery)
131 odpoveédi

80
60
40
20

0
14000 60701 62800 66404 69683 73925 74101 74213 74245 74258 74273
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Jak Casto si objednavate jidlo doma?
141 odpovédi

@ Témér denné

@ 2-3 krat za tyden
© 1 krat tydne

@ Parkrat do mésice
@ Nikdy

Které dlvody vedou k tomu, Ze si objednate jidlo? (moznost vice odpovédi)
141 odpovedi

Neumim vafrit.
Chci si dat néco dobrého.
Udéla mi to radost.
Nechce se mi nic pfipravovat.
Party, v urCity svatek (Valent...
Vyjimeéna prilezitost (Uspéc...
Nikdy si jidlo neobjednavam.
Chci néco jiného, nez si muz...
Prace a nedostatek ¢asu
Kdyz se mi zrovna chce sin...
Neumim to, na co mam chut...
Cas vénuji né¢emu jinému n...
Neni ¢as na vareni

0 20 40 60

Kolik obvykle utratite za jidlo v restauraci pro jednoho (i v pripadé dovozu)?
141 odpovédi

@ 50-150 K¢
@ 151-250 K&
@ 251-300 K&
@ 301-500 K&
@ 501 Ké-vice
@ 151-250
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Jaké je pro Vas idedlni cena za jidlo v restauraci pro jednoho (i v pfipadé dovozu)?
141 odpovédi

@ 50-150 K¢
@ 151-250 K&
@ 251-300 K&
@ 301-500 K&
@ 501 Kg-vice
@ 50-150

PFi jaké cené Vam bude pfipadat pizza LEVNA?
141 odpovédi

® 40Ke
@ 50 Ke
@ 60 Ke
@ 70Ke
@ 80Ks
@ 90 Ke
® 100 Ke
® 110Ke

176 W

PFi jaké cené Vam bude pfipadat pizza DRAHA?
140 odpovédi

@ 40Ke
@ 50 Ke
© 60 Ke
@ 70Ke
@ 80 Ke
@ 90 K&
® 100 Ke
® 110Ke

16 V¥
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Pri jaké cené Vam bude pfipadat pizza tak DRAHA, Ze si ji v zadném pripadé nekoupite?
140 odpovédi

® J0Ke
@ 50Ke
@ 60 Ke
® 70Ke
@ 80Ke
® 20Ks
@ 100 Ke
©® 110Ke

16 ¥

PFi jaké cené Vam bude pfipadat pizza tak LEVNA, Ze budete pochybovat o kvalité?
140 odpovédi

® 40Ke
@ 50 Ke
@ 60 Ke
@ 70Ke
@ 80Ks
@ 90 Ke
® 100 Ke
® 110Ke

176 W

V kolik hodin si nejCastéji objednavate pizzu?
141 odpovédi

@® 9-10h

@ 11-13h

@ 14-16h

@ 17-1%h

@ 20-22h

@ 23-24h

@ Neobjednavam

@ zalezi, nékdy jako obéd (12:00) nebo
jako vecefi (17:00;18:00)

83



Pokud by byla rizna cena pizzy béhem dne, napriklad pfi téchto cenach, kdy by jste si objednali
nyni?
141 odpovédi

@ 9-10h 120 K&

@ 11-13h 170 K&
@ 14-16h 130 K&
@ 17-19h 170 K&
@ 20-22h 200 K&

w @ 23-24h 250 K&

N EN: Wz EN: EES

Moznost objednani online Dovoz zdarma Platba stravenkami Platba kartou Zakoupen( doplfikového Zakoupeni alkoholu Néco navic (piti, omacka,
zboZi (piti, brambdirky, dezert, polévka)
zmrzlina)

Il chut M Rychlostdoru¢eni [0 Cena [l Vzhled I Vybér

100

50
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Jaky druh objednani nej¢astéji volite?
141 odpovédi

@ Telefonicky, protoZe nemam jinou
moZnost

@ Telefonicky, protoZe je to pro mé
nejjednodussi

@ Pres internet na webu stravovaciho
zafizeni

@ Pies internet na webu dovozce (Dame
jidlo, Wolt)

Co je u Vas rozhoduijici pfi vybéru restaurace odkud si objednate jidlo? (moznost vice odpovédi)
141 odpovédi

Druh jidla, na ktery mam zrovna
chut

Osobni oblibenost restaurace

Objednam si podle doporuceni
ostatnich

Cena, doporuceni, chut

VSechny vySe zminéné aspekty
se projevi na mé volbé a v nep...

0 20 40 60 80 100

Musite drzet néjakou dietu?
141 odpovédi

@ Ne
@ Ano

@ Drzim dobrovolné

O jakou dietu se jedna?

Vegetarianstvi; Bezlepkova dieta; Nedrzim; Nejist sr...Ky; Intolerance laktozy; Bezlaktozovou;

Jim zdravé jak jen to jde; Bezlepkova a bezlaktozova; Zdravy styl; Bezlaktozovou; Tloustka;
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Laktézova intolerance; Bezlepkovd a bez sdjové; Zdravé stravovani spojené se sportem;
Objednavani jidla ¢asto beru jako cheat-day; Zhubnout nekolik kilo, abych se citil Iépe pfi
fotbalu; Nejist zbyte¢né nezdravé jidlo a sladkosti; Hubnuti; Bezlepkova; Low Carb; Celiakie;

Histaminova alergie; Ne; Krabickova.
Jste z dlvodu sveé diety omezeni vybérem jidla v restauracich?

141 odpovédi

@ Ne
@ Ano

Je pro vas dllezité znat zplsob nakladani s alergeny pfi pfipravé jidla v restauracich?
141 odpovédi

® Ne, je mi to jedno
® Spise ano
Je to pro mé zasadni

Pripadné postirehy nakonec. S ¢im jste se nékde setkali a byli jste mile prekvapeni nebo

naopak néco, co pro Vas bylo nepripustné.

Kdyz jsem si objednal pizzu a v cené pizzy byla v baleni napt. i mald oméacka nebo néjaka
takova véc navic k jidlu; Obecné drobnost navic, o které se restaurace ani nezmini, ale mame ji
gratis, vzdy udéla radost; Krasné servirky taky ud¢laji svoje; Pii vyhledavani jidla v aplikacich
neni oddéleni na bezlepkova jidla, tézko se dohledavaji; Ve vétSin€ restauracich neni
bezlepkové jidlo; Mila obsluha, rychlé dodani; Zpozdéni dodani; Ze i relativné levna pizza
mize byt lepsi, nez piedrazena; Asi nic; Slibena doba ¢ekani, ktera piekrocila limit; Studené
dovezené jidlo; Vzdy spokojena; Pokud budeme brat pizzu jako téma, tak si dodavatel
neohlidal, Zze kdyz na moje Quatro formaggi nasazi dalSich 10 krabic s jidlem a pizzou, tak se
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prosté krabice vespod (ta moje) velice nehezky ptipleskne na mou pizzu. Jinak byla dobr4;
Pokud ma restaurace pokazdé jinou chut’ pizzy, tloustka tésta, vzhled - nevyhovuje mi to;
Opakovani se jidel ve vSech restauracich furt dokola, mimo par vyjimek, zadna specializace,
amatéfi v kuchyni, kopirovani jidelnicku, zadna népaditost. Prost¢ v Novém Ji¢in¢
je gastronomie na urovni pravéku; Nic; Kdyz jsme objednavali z Wolt aplikace, tak bylo jidlo
dovezeno do 15 minut, na coz v mensim mésté nejsme zvykli; Kdyz nam dovezli jinou pizzu,
ale za chvilku nam pftivezli tu nasi, nakonec jsme méli ob¢€ dvé zdarma; K jidlu automaticky dat
vodu; Jak Guty zacali davat hiiby do nudli; Chlupy v burgeru; 3 hodiny ¢ekat na pizzu a jesté
ji dovezli studenou, nemluvim o vaSem podniku; Pékné chovani; Rozvoz trval vic jak 2 hodiny;
Obcas byva pizza pripalena a déti ji nechtéji, to mé mrzi; Nelibi se mi, ze v nékterych
restauracich neni mozné koupit zakladni pizzu margharitu; Cokoladova pizza je htich p¥irody;

Vybér na internetu a platba kartou.
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