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1 UVOD

Kvétiny doprovazi cClovéka v kazdém obdobi lidského vyvoje. Diky mnohym
vlastnostem, jako je rozmanitost barev, tvard, viini se staly velmi oblibenymi a zddanymi.
V kazdé etapé vyvoje ¢lovéka oviem mély jiny vyznam a uplatnéni (BITTNEROVA et
al., 2011). V Egypté znamenaly kvétiny piepych a bohatstvi. Jiz v tomto obdobi se za¢ina
s kvétinami obchodovat. V tomto obdobi byla kultura kvétin na vysoké trovni i v Indii,
Ceylonu a v Indoéing. Z tdchto oblasti se dovazela na Dalny vychod, predeviim do Ciny
a do Egypta, kde se kolem roku 1500 pted nasim letopoctem dovazely hlavné ruze. Ty
byly v Egypté prirychlovany a rozsitily se odtud do celé Evropy. Rize mély velky
vyznam i pro starovéké Recko a Rim, kde cisa Neron vyzadoval pro své hostiny velké
mnozstvi rizovych kvéti. Diky piiznivym klimatickym podminkam se v Recku péstovala
rize galska, jiné ovSem masoveé dovazeli pravé z Egypta. Rozmach v zahradnictvi
zaznamenala i Predni Asie, severni Afrika i Evropa, kdy se s vystavbou zahrad zacaly
péstovat riizné druhy kvétin, které se odtud §ifily dale. V Ciné a Japonsku mély kvétiny
symbolicky vyznam ve formé ikebany, kterd v principu trojrozmérnosti znazoriuje
oblohu, ¢lovéka a zemi. Stitedovek zaznamenal upadek v aranzovani kvétin kvali valkam.
Kulturni narody se presunuly na sever, kde se péstovaly rostliny predevsim kviili plodim
a lécivym Uc€inktim. Pozdéji v 8. stoleti se ve Francii opét zacaly péstovat rostliny
K okrasnym uceliim. V 9. stoleti se zejména v klastefe St. Gallen péstovalo velké mnozstvi
1é¢ivych rostlin, které pravdépodobné taktéz slouzily i k okrasnému Gcelu. Pro stiedoveék
byla typickd symbolika, kdy predevsim rtze a lilie symbolizovaly cirkev a Cistotu.
Kvétiny nasly nové uplatnéni v gotice, kdy jejich barevnost a pestrost hrala vyznamnou
roli ve zkraslovani rozvijejicich se méstskych prostorii. V tomto obdobi vznikala prvni
sttediska, kterd obchodovala s kvétinami (napf. v Koliné nad Rynem nebo ve
Strassburgu). Renesance byla obdobim, které osvobozovalo od stisnénych ptedstav
sttedovéku a znamenala rozmach ve védé | umeéni. S italskym uménim se do Evropy
dostavaji i1 nové kvétiny. Panovnici, ktefi si nechavali budovat parky a zahrady se stali
sbérateli jim dosud neznamych rostlin. Kvétiny se staly nedilnou soucasti kazdodenniho
zivota vSech spoleCenskych vrstev. Zménil se jejich rozsah, forma a moznosti vyuZiti.
V Nizozemi rostla obliba tulipanti a diky velké poptavce se neustdle zvySovala cena

novych tvar a barev tulipani. To v roce 1635 vyustilo v tzv. tulipdnovou horecku.
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Polovina 18. stoleti opét zaznamendva rozmach zdmoiského obchodu z Dalného
vychodu, ktery ovlivitluje uméni v Evropé. V tomto stoleti vzrastal pocet obyvatel ve
méstech a snizoval se pocet obyvatel na vesnicich. Rust obyvatelstva mést mél vliv i na
spotfebu kvétin. Ve méstech se proto zacaly zakladat prvky zelené a parky. Bohaté vrstvy
kvétinami zdobily své zahrady, méné majetné vrstvy mély zajem 0 pokojové rostliny, a
zakladaly také zahradkaiské kolonie. V 19. stoleti tak s poptavkou po kvétindch vznikaly
na okrajich mést zahradnictvi, které péstovaly vlastni produkty a prodavali je ve vlastnich
obchodech ve mésté. Prelom 19. a 20. stoleti znamenal Gpadek vazacstvi. Ve stejné dobé
se ale paradoxné za¢ina vyvijet mezinarodni spoluprace v produkci i distribuce kvétin.
Autorka KUBICKOVA (1978) popisuje dvacaté stoleti jako vyznamné piedeviim pro
Ceské kvétinarstvi, které na jeho pocatku dosahovalo vysoké urovné. V mezivalené
obdobi byl zaznamenan rozmach, ktery nabizel bohaté tipravy kvétin. Vzhledem k vysoké
cene si vsak tento pirepych mohly dovolit jen vyssi majetkové vrstvy. V tomto obdobi
byla zalozena spole¢nost Fleurop, zprostiedkujici mezinarodni dodavku kvétin po celé
Evropé. Po druhé svétové valce v Cesku nastal vyrazny pokles urovné vazadstvi.
V obdobi socialismu vznikaly kvétinaiské podniky, rozsitila se i distribuce kvétin.
Vazacstvi a aranzérstvi se zacalo vice prosazovat jako samostatny obor, ktery se ucil na
ptislusnych skolach. V soucasné dobé spolecenska situace nabizi Siroké moznosti, jak
ziskavat kvétinové zbozi z rliznych zemi a vytvotila vhodné podminky pro jejich odbyt.
Floristika jako takova je velmi oblibena i diky vystavam, soutézim a seminaitim, kde

muze Siroka vetejnost sledovat praci odborniki.

Clovek se tedy s kvétinami setkava denné. At uz je daruje, dostava, pracuje s nimi, jsou
soucasti jeho prostiedi, péstuje je, maluje je, ¢te 0 nich, ma je jako vzory na obleceni ¢i
modnich dopliicich. Kvétiny jsou bezesporu symbolem krasy a ptivabu. Prostfednictvim
vhodné zvolenych kvétin lidé dokazi vyjadtit mnoha slova, které by bez jejich pomoci
jen tézko hledali. Vyjadiuji jimi lasku, ptatelstvi, pokoru, uctu i podékovani. Diky
oblibenosti a Siroké Skale uplatnéni kvétin a kvétinovych aranzma vzrista i pocet mist,

kde je toto zboZi k dostani. Takovéto mista se nazyvaji floristické obchodni jednotky.
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2 CIL PRACE

Cilem této diplomové prace je zabyvat se problematikou floristické obchodni jednotky,
vymezenim a charakteristikou jejich typt. Prace popisuje postup, ktery ptedchazi vzniku
urcité floristické obchodni jednotky a jakym zptsobem je mozné realizovat tento druh
obchodni jednotky, v€etné legislativniho ramce, ktery se k ni vztahuje. Tato prace se dale
zabyva organizaci prodeje ve floristické obchodni jednotce. Je zaméfena i na psychologii
prodeje a praci se zakazniky. Dulezitymi cili je zpracovani podnikatelského zaméru
a projektu k realizaci vybraného typu floristické obchodni jednotky. Na zakladé tohoto
zaméru bude v budoucnosti obchodni jednotka skute¢né realizovdna. Pro zjisténi
oblibenosti jednotlivych typu floristické obchodni jednotky byla vytvofena anketa, jejiz

vysledky jsou uvedeny a vyhodnoceny v této praci.
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3 LITERARNI PREHLED

3.1 Obchodni jednotka

Nézev obchodni jednotka, u nas také obchod ¢i prodejna, je obecnym technickym
pojmem. Oznacuje misto, kde dochazi k prodeji vyrobki a sluzeb. Obchodni jednotky Ize
délit do nékolika zékladnich typt, které se odvijeji od Sife nabidky sortimentu zbozi,

vyrobku a sluzeb a jejich nasledného prodeje.

Existuje n€kolik zékladnich bodu, které jsou dulezité pro uspéch kazdého podnikéani
(BITTNEROVA at al., 2011). Odlisuji prodejce od konkurence, prezentuji dany obor na
profesiondlni urovni a nabizi zdkaznikovi ptijemny a pohodlny nakup kvalitniho zboZzi
Vv Sirokém sortimentu. Jsou jimi napt.: zpisob prodeje, forma prezentace vyrobku, feSeni
interiéri, nazev prodejny, apod. Kazdy prodejce fesi zminéné body zcela individuadlné
a s originalitou sobé€ vlastni. Forma a irovei prodeje, image prodejny a obchodni strategie
jsou velice diilezité aspekty a je nutné je nepodceiiovat. Uroven a kvalita veskerych

prodejen je obrazem profesni vyspélosti kazdého oboru.
3.2  Floristicka obchodni jednotka

Floristicka obchodni jednotka je nedilnou a dilezitou soucasti floristického oboru. Jedna
se 0 misto, kde florista vystavuje a nabizi zakaznikovi k prodeji aranzma, fezané i hrnkové
kvétiny a dalsi dekorace a dopliiky. Zptisob prezentace tohoto zbozi velmi podstatné
ovlivituje jeho prode;j. Jak interiér, tak exteriér prodejny musi zdkaznika na prvni pohled
zaujmout a také mu ukazat, jak je mozné s kvétinami pracovat a jak je spravné umistit
tak, aby vynikl jejich potencial i v domacim prostiedi zakaznika. Esteticky musi byt
feSeny také vylohy obchodt jako prostory, které plni funkci poutace a maji za kol oslovit
a zaujmout kolemjdouci potencialni zakazniky. Na zptsobu kompozi¢niho ztvarnéni
firmy a zptisobu prezentace zbozi Si mohou obchodnici vybudovat image firmy a ziskat
tak dobré jméno a pozitivni reklamu. DuleZitou soucdsti Gspéchu je také vhodné
dispozi¢ni feSeni prodejny (viz kapitola 3.4.2 Prostorova orientace obchodni jednotky)

a lokalizace v ramci urbanismu mésta.

13



3.2.1 Typy floristickych obchodnich jednotek

Autorka BITTNEROVA et al. (2011) vymezila a popsala nékolik typt obchodnich
jednotek, které se zaméfuji na prodej kvétin, vyrobu rtznych typl aranzma a dalSimi
sluzbami. Podle zptisobu jejich prodeje a rozsahu obchodnich aktivit je autorka d€li na:

e Floristické prodejny

e Floristické vazarny a dilny

e Kvétinové stanky

e Internetovy obchod
e Doplitkovy prodej kvétin

3.2.1.1 Floristické prodejny

Jedna se 0 nejcastéji zvoleny typ floristické prodejny. Je lokalizovana na vhodném misté
dle pohybu spotiebiteld. Ma pevnou pracovni dobu. Lze se setkat s né€kolika odlisSnymi
nazvy ¢i pojmenovanim floristickych prodejen. Diive se oznacovaly jako kvétinové siné.
Dnes jsou znamé pod nazvem kvétinové (dnes Castéji floristické) studio ¢i ateliér. Pro
obrazova tabule ¢. 1. WUNDERMANN (1990) doporucuje nazev firmy doplnit
0 charakteristické logo, které¢ hraje dilezitou roli pfi reklamé a prezentaci firmy. Nazev,
logo firmy ¢i motiv, musi byt jasné Citelny i z vétsi dalky. Podsviceni, stinovani nebo
zvoleni dvou harmonickych barev zvySuje Citelnost a viditelnost ndzvu. Kombinaci
tiskacich a psacich pismen lze docilit zajimavého a osobitého designu. Floristické
prodejny déli BITTNEROVA et al. (2011) dle kvality a rozsahu sluzeb a vyrobkd na
exkluzivni profesionalni floristické a standardni prodejny kvétin. Profesionalni floristické
prodejny maji na prvni pohled osobitou image a vysoky standard nabizenych sluzeb
a vyrobki. Jsou vytvareny pod vedenim profesionalnich floristi a mistri v oboru
floristiky. I proto je vyskyt tohoto typu prodejen méné Casty. Naopak nejcastéjsi jsou
standardni prodejny kvétin, které taktéZ mohou vykazovat velmi vysoké kvality, pestry
sortiment, ovSem nabidka sluzeb mize byt do jist¢ miry omezena. Rozdily mezi

jednotlivymi druhy prodejen jsou shrnuty v ptilohach. (viz Priloha ¢.1)

Rozdélit floristické jednotky lze i dle dispozi¢niho feSeni prodejny, kdy rozliSujeme dva
typy. Prvnim je obchodni jednotka, kterda ma k dispozici prodejnu, dilnu, sklad a socialni
zafizeni. Druhym typem je jednotka, ktera vyuZzivd ke své cinnosti pouze plochu

prodejny. S tim souvisi I omezeni mnozstvi vyrobkd a sluzeb. Mnohdy zde chybi
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skladovaci, hygienické a vyrobni prostory. Pfikladem jsou prodejny, které jsou soucasti
vétsich nakupnich center, jako jsou supermarkety a hypermarkety. Vyhodou je obliba
téchto center vzhledem k dostupnosti Sirokého sortimentu zbozi vcetné zabezpeceni
parkovani vozidla zakaznika. V obrazové tabuli ¢. 1 je znazornéno schéma tohoto typu

obchodni jednotky dle Bittnerové (BITTNEROVA, 2007).
3.2.1.2 Floristické vazarny a dilny

U tohoto typu obchodni jednotky je hlavnim komerénim prostorem dilna ¢i vazarna.
Prodejna muze ¢i nemusi byt pfidruzena. Soucasti je i sklad jak pro floristicky material,
tak i pro hotové vyrobky. Viz obrazova tabule ¢. 2. V této provozovné probiha vétSinou
zakazkova vyroba kvétinovych aranzma a dekoraci. Od toho se odviji i oteviraci doba,
ktera je omezena dle potieb floristy. Hlavni vyhodou jsou nizké rezijni nédklady. Naklady
na reklamu a propagaci jsou v8ak vyssi. Dodnes se ve vétsich méstech zachovaly vazarny
smutecnich véncti a kytic. N&kteti profesionalni floristé zakladaji tyto dilny se zamétenim
na rizné typy zakaznikt nebo floristickych vyrobku. Charakteristiky tohoto typu
obchodni jednotky jsou uvedeny v ptilohach (viz Priloha ¢. 2).

3.2.1.3 Kvétinové stanky

Kvétinové stanky se nachazeji na riznych mistech, napft.: v centrech mést, na nameéstich,
Vv peSich zonach, na okrajich mést, u hibitovil €1 obtadnich sini. Probiha v nich jak sezonni
tak trvaly prodej zboZi. Vzhledem k velikosti téchto prodejen je vSak mnoZstvi tohoto
zboZi zna¢né omezeno. VétSinou se jednd pouze o nekolik metrd ¢tvere€nych prodejni
plochy. Z tohoto divodu je zboZi vystaveno nejen uvnitt, ale i vné prodejny. K dostani je
zde sortiment fezanych kvétin, darkovych ¢i smutecnich kytic, hotové dekorace

a pfipadné dopliikkovy materil. Viz obrazova tabule ¢. 2.
3.2.1.4 Internetové obchody

Prodej vyrobki pfes internet se vSeobecné stava stale vice oblibenym. Floristické vyrobky
nabizeny touto formou jiz nejsou vyjimkou. Tyto sluzby Casto vyuzivaji predev§im ve
velkych méstech, ptipadné pii dorucovani kvétinovych dart do vétSich vzdalenosti, napt.
do zahrani¢i. Na ptisluSnych www strankach si zdkaznik z nabidky firmy vybere
kvétinové zbozi a objedna si jej z pohodli domova. Viz obrazovad tabule ¢. 3. Firma
nasledné zajisti jeho vyrobu, distribuci a doruceni zdkaznikovi. Tento zpisob prodeje

muze byt také soucasti firemni strategie floristickych prodejen.
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3.2.1.5 Dopliikovy prodej kvétin

S takovymto typem prodeje kvétin se 1ze setkat na mistech, které nejsou primarné urceny
k prodeji kvétinového zbozi, je pouze jistym doplnénim sortimentu. Jedna se napi.
0 Cerpaci stanice ¢i supermarkety. V téchto provozovnach jsou Kk dostani jiz navazané
kytice, svazky kvétin nebo hrnkové kvétiny. Vzhledem k neodbornosti personalu
a Kk jejich nedostacujicimu vztahu K rostlinnému materialu je ovSem nabizené zbozi ve
Spatné kvalité a je ureno predevSim pro nenarocné zakazniky. I presto vSak mohou

znamenat urcitou konkurenci pro floristické obchody. Viz obrazova tabule ¢. 3.
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Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Floristicka prodejna: Siroky sortiment fezanych a hrnkovych kvétin, ¢asto doplnénych

prodejem dekora¢niho materidlu (keramika, svicky, pod.)

Schéma a dispozice floristické prodejny:

CHLADICI ZARIZENI

SKLADOVY A
PRACOVNI PROSTOR

UMYVADLO

POLICE NA REZANE
KVETINY

PULT

PULT

POLICENA
HRNKOVE KVETINY

POLICE NA SVICKY
A KERAMIKU

POJIZDNY PATROVY STUL A
NAHRNKOVE ROSTLINY VSTUP Z HLAVNI ULICE

Obrazova tabule €. 1: Typy floristickych obchodnich jednotek
1. Cast
Obrazek: A, B: autor, C: BITTNEROVA (2007)




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Floristicka dilna a vazarna: hlavnim komer¢nim prostorem je dilna ¢i vazarna, kde se

vytvareji kvétinovéa aranzma a dekorace na zakazku

%

Kvétinové stanky: prodej v omezeném prostoru, zbozi je ¢asto vystavovano nejen
uvnitf, ale 1 pfed prodejnou

J,—_—,-: DARKY
=y

Obrazova tabule €. 2: Typy floristickych obchodnich jednotek
2. Cast
Obrazek: A — C: autor




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje

Diplomova prace

Internetové obchody: nabizeji kvétinové dekorace a aranzma pfres internet,

provozovatelé pak zajist'uji doruceni zbozi k zdkaznikovi

- S Darek do minuty Doruéovéani
A ’ Poslete kvétinu s POCSCR
Y . v den objednéni
ﬁ : y do sveta e e .

Doprava jen 199K¢ P

Online kuetinarstu, prodej a rozvoz kvétin po cek CR v den objednani. VA
Oirkcvi Wutha U i cobing kaltndbet Kus Deidi e Sonatovant 8 rorves kit o cuit O v den cbjededni 4 BO CHEM wridk do Crber doe

Cltpadundon [ro dauday v e dpaduen v e e amaeness 33 110 o danuSes mam | i g 7S Dbl u pr oy sl B T2 hode ped dem daudes. MNe

Mt i kg b i 1\ i Vi, L e b . iyd o et oo odas o v S

1o vl b £ e k< 1 Lk vy i oo, o b Pkl b patney st s sy i 4 vl Wit i

I o AT e e o orky e el Gode * 420 T29 128 D2 rnda) e vl indoRdetdiet cx

Véeclm.v k‘ét].ll_\" {vice nel 60 kvtin v nshidee)

Akéni kvétina mix Gerhery s trivou Veseli germinky Jemni kytice Uilechtilé karafiity

360 K¢ jitod 490 KC jiod 409 K€ jizad 400 KC jizoa 560 KE

Dopliikovy prodej kvétin: vétSinou v supermarketech ¢i na benzinovych stanicich, kde

je tento typ zbozi pouze doplitkem, primarné tyto prodejny nabizeji jiny sortiment zbozi

Obrazova tabule €. 3: Typy floristickych obchodnich jednotek

3. Cast
Obrazek: A: http://www.delideli.cz/ [online], B — D: autor



3.3  Vznik floristické obchodni jednotky

3.3.1 Maloobchodni jednotka

Maloobchodni jednotka, téz maloobchod, je zpusob prodeje v menSim méfitku
kone¢nému spotiebiteli. Charakteristicky je vysoky stupeni hospodaiské konkurence,
ktera je zavisla na sortimentu. Dal§im znakem je vyznamny tlak na snizovani cen, které
jsou v tomto typu prodejen kli¢ové. Dulezité jsou i nasledujici faktory (ANONYMUS,
2001):

e Lokalizace prodejniho mista

e Umisténi a stav prodejni jednotky
e Charakter zbozi

e Sclekce zbozi

e Zplsob prezentace zbozi

e Atraktivita a reputace prodejce

Maloobchody Ize délit podle nékolika kategorii, kterymi jsou (DEDKOVA, 2005):

e Rozsah sluzeb
a) Minimalni — samoobsluzny prodej, automaty, zasilkovy obchod
b) Stiedni — piilezitostni prodej, pfiméfené sluzby, predvedeni
a informace o vyrobku
c) PIné sluzby — specializované obchody, kde zakaznik vyzaduje
predvedeni, informace a Skoleny personal
e Forma prodeje
a) S vlastni prodejni plochou
b) Bez vlastni prodejni plochy (napft.: katalogovy prodej, internetovy
obchod, prodej prostfednictvim automatu, apod.)
e Skladba sortimentu
a) Specializované — izky sortiment, nepotravinaiské, vyskoleny
personal
b) Nespecializované — obchodni diim, supermarket, hypermarket
e Cenova troven
a) Vysoké ceny — specializované obchody
b) Bé&zné ceny
c) Nizké ceny — supermarkety
e Forma vlastnictvi
a) Nezavislé prodejny — malé obchody, vlastni jednotlivec
b) Retézcové podniky (sité) — supermarkety
€) Spotiebitelska druzstva
d) Smluvni fetézce

Maloobchodni prodejny 1ze rozdélit na nasledujici typy (STARZYCZNA, 2003). Jejich
bliz$i charakteristika je uvedena v piilohach (Priloha ¢. 3):
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o Maloobchod v prodejnach

o Specializované prodejny

. Uzce specializované prodejny
. Smisené prodejny

o Supereta

o Supermarkety

o Hypermarkety

o Univerzalni obchodni domy

. Specializované obchodni domy
. Odborné¢ velkoprodejny

. Diskontni prodejny

Zivotni cyklus maloobchodu probiha od etapy zavadéni, zralosti, az po etapu poklesu
(STARZYCZNA, 2003). Nové druhy maloobchodu dosahuji etapy zralosti mnohem
rychleji, neZ tomu bylo u starSich typli maloobchodu. S Zivotnim cyklem maloobchodu
souvisi i teorie maloobchodniho cyklu (PERRINE MC NAIR in STARZYCZNA, 2003),
V prvni fazi popisuje snahu maloobchodnikti dostat se na konkuren¢ni trh. Nabizeji tak
mnoho sluzeb za ceny, které pokryji jejich ndklady. Tento novy druh maloobchodu pak
zavadi nové ukony, pii kterych se snazi 0 niz$i naklady, ceny, a nabizi | mensi mnozstvi
sluzeb. V této fazi dochazi ke zvySeni poctu téchto obchodl a s tim souvisejici nartist
konkurence. Aby se maloobchody odlisily od této konkurence, zavadéji nové strategie
VvV podobé rozsifeni sortimentu, vylepSeni vybaveni prodejny, investice do reklamy apod.
Dochazi zde k navySeni provoznich nakladi i ceny a tyto jednotky se tak za¢nou opét
podobat tradicnim maloobchodiim. V tu chvili vznikd na trhu misto pro nového
maloobchodnika a cely cyklus se opakuje. Tato teorie Celi kritice ze strany odborné
vefejnosti, protoZze se neda aplikovat na vSechny druhy maloobchodnich jednotek.
Zminénym cyklem realn¢ doposud prosSly pouze smisené prodejny. Ostatni jednotky se

nyni nachazeji v riznych etapach zivotniho cyklu.

Maloobchodni podnikani 1ze provozovat na riznych mistech, napt. v obchodech,
domovech, kancelatich, stancich kolem cest, bankach, apod. Maloobchodni proces

sestava z téchto specifickych procest (HES, 2004):

Nékup zbozi k dalsimu prodeji spotiebitelim
Prodej a podpora prodeje zbozi

Pteprava zboZi

Prevzeti podnikatelského rizika

Financ¢ni operace

Ziskavani informaci pro rozhodovaci proces
Poskytovani informaci zdkaznikiim
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3.3.2 Vymezeni pojmii podnikani, podnik, podnikatel

Pro spravnou orientaci v problematice vzniku floristické obchodni jednotky je potieba

vymezit zakladni pojmy.

Podnikani spociva v samostatné, soustavné, udrzitelné, dlouhodobé vydelecné ¢innosti
na vlastni odpovédnost. Podnikani usiluje 0 zhodnocovani vlastniky investovaného
kapitalu k dosazeni zisku. Snazi se 0 maximalizaci trzni hodnoty podniku uspokojovanim
potieb zakaznikli, zaméstnancu a dalSich zajmovych skupin. Podnikani obsahuje hledani,
objevovani a vyuzivani podnikatelskych prilezitosti k vypliiovani mezer na trhu.
Vyzaduje iniciaci a zavadéni novych feSeni, ochotu a ptipravenost podnikatele prevzit
podnikatelské riziko. Podnikani by se dalo také charakterizovat jako prostiedek k

uspokojovani svych potieb uspokojovanim potieb cizich (MARTINOVICOVA, 2006).

GREGUSOVA, KOCISCAKOVA et al. (2012) definuji podnik jako soubor hmotnych,
osobnich a nehmotnych slozek podnikani. Hmotnou slozku piedstavuje majetek podniku
(budovy, stroje, naradi, auta apod.). Osobni slozku podnikani tvofi lidé (zamé&stnanci
a podnikatel). Nehmotnou slozkou podnikdni jsou lidské mysSlenky (technologické
postupy, patenty, licence apod.). Dale definuji podnik jako uzavieny funkéni ekonomicky
systém, ktery je spojen urCitymi vazbami s okolim, jako jsou dodavatelé, banky,
zékaznici, stat apod. JelikoZ jsou Cleny podniku lid¢, kazdy podnik Ize tedy oznacit za
socialni jednotku. MARTINOVICOVA et al. (2014) popisuje podnik jako instituci
vytvofenou K podnikatelské ¢innosti. Jako podnik se da oznacit kazdy subjekt, ktery
vykonava hospodaiskou Cinnost, bez ohledu na jeho pravni formu. Podniky vyrabi,
distribuuji a nabizeji sluzby za G¢elem uspokojovat potieby jak zakazniku, tak i ostatnich
osob, které jsou spjaty s vyvojem podniku.

Za podnikatele je dle Obcanského zakoniku povazovan ten, kdo samostatné vykonava
na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou Einnost Zivnostenskym nebo obdobnym
zpusobem se zdmérem Cinit tak soustavné za ucelem dosaZeni zisku. Podnikatelé jsou
0soby zapsané v obchodnim rejstiiku (Zakon ¢. 89/2012 Sb., Ob¢ansky zakonik). Vysoka
kvalifikace, odbornost, informovanost a systematické cilevédomé usili jsou zakladem
usp&$né cCinnosti podnikatele.  Podnikatel disponuje specifickymi osobnimi rysy

a vlastnostmi. Odpovida za rozhodnuti tykajicich se (MARTINOVICOVA et al., 2014):

o predmétu podnikani
o vybéru produktli pro vybraného klienta
o vybéru trhu pro prodej
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. stanoveni moznosti a druhu produkta
o vybér zdrojt produktu a jejich alokaci
. zpusob podnikani.

BARROW (1996) uvadi, ze podnikatel je osoba, ktera objevi piilezitost a soustiedi své
penize a ostatni prostiedky, které jsou potiebné k vyuziti dané ptilezitosti. Podnikatel
posouva ekonomické zdroje z oblasti nizsi produktivity do oblasti s vyssi produktivitou

a s vysS$im piijmem.

3.3.3 Pravni formy podnikani

Podniky se podle pravni formy ¢leni na (MARTINOVICOVA et al., 2014):

o Podniky jednotlivce — podnikani na zakladé zivnosti ¢i zvlastnich pravnich
predpist
. Obchodni korporace — obchodni spolecnosti a druzstva

o Statni podniky
Pravni formu si podnikatel voli sam na zakladé¢ zvézeni vSech vyhod a nevyhod
jednotlivych forem. Hlavnimi faktory, které ovliviiuji vybér pravni formy, jsou zpisob
a rozsah ruceni, opravnéni k fizeni, pocet zakladatelll a naroky na pocatecni kapital.

Vyznamné kritérium je také ucast na zisku, finanéni moznosti a danové zatizeni.

Podnikéani fyzickych osob

V souvislosti s podnikanim fyzickych osob uvadgji SRPOVA, REHOR (2010) oznaceni
OSVC, tzn. osoba samostatné vydéleéné ¢inna. Aby mohla fyzicka osoba zaéit podnikat,
musi ziskat Zivnostenské nebo jiné opravnéni. Zivnost je v Zivnostenském zakonu
definovana jako cinnost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni
odpovédnost za ucelem dosaZzeni zisku (Zakon ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském
podnikani). Zivnosti déli JANKU (2008) dle vzniku Zivnostenského opravnéni na
ohlasovaci, provadény na zakladé ohlaSeni a koncesované Zivnosti, provadény na zakladé
koncese (statniho povoleni). OhlaSovaci zivnosti se dale déli na femesIné, vazané a volné.
Remeslnou &innost miize provadét osoba prokazujici svou zptisobilost napf. vyuénim
listem v oboru. U vazanych Zivnosti je zapotiebi dolozit dal$i odbornou zpusobilost,
ziskanou zvlastni zkouskou ¢i osvédCenim. U volnych Zivnosti neni zapotiebi vykazovat
zaddnou odbornou zptsobilost. Podnikatel v tomto piipadé musi spliiovat obecné

podminky k podnikéni.
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WUPPERFELD (2003) uvadi, ze Zivnostenské podnikani je vhodné pro nejmensi
podnikatelské subjekty. Formalni pravni povinnosti jsou v tomto piipadé¢ minimalni,
proto 1ze podnikatelskou Cinnost zah4jit okamzité. Neni zde tfeba skladat zakladni kapital
ani zapis do obchodniho rejstiiku, zalezi pouze na vili podnikatele. Osoba samostatné
vydélecné ¢innd ruci za zavazky z podnikéni celym svym majetkem. Dalsi nevyhodou je

omezeny piistup k bankovnim uvéram.

Podnikani pravnickych osob

Na rozdil od podnikani fyzickych osob je zaloZeni podnikani pravnické osoby mnohem
Casto nutné slozit zakladni kapital. Pravnické osoby musi byt zapsany v obchodnim
rejstiiku. Pravnické osoby se déli na (SRPOVA, REHOR 2010):

e Obchodni spole¢nosti — spolecnici se osobné ucastni podnikani a za zavazky
spole¢nosti ru¢i neomezené (vefejnd obchodni spole¢nost a komanditni
spolecnost)

o Kapitalové spolecnosti — spole¢nici jsou povinni vnést vklad do spolecnosti,
za zavazky ru¢i omezen¢ ¢i vibec (spole¢nost S ru¢enim omezenym, akciova

spolecnost)
e Druzstva — tato pravni forma se objevuje pouze ziidka

3.3.4 Podminky obchodniho podnikani
3.3.4.1 Podminky pro otevieni maloobchodni jednotky

Otevieni maloobchodni jednotky a tedy podnikdni v daném oboru piedchéazi nékolik
bodd, které je nutné zajistit. Prvni krok je zvolit si pravni formu podnikani. Maloobchodni
jednotku muZe zalozit fyzicka osoba, kterd se také oznaluje jako OSVC (osoba
samostatné vydélecné ¢inna, viz kapitola 3.3.3 Prdvni formy podnikani). Samotny napad
¢1 myslenka tykajici se zaméfeni podnikani nestaci. Je nutné si ujasnit misto sidla ¢i
provozovny firmy. Dal§im krokem je zvolit vhodny nazev firmy a v obchodnim rejsttiku
ovétit, zda je nazev ojedinély a neshoduje se s jiz registrovanym. Pokud firma uvazuje
0 ztizeni internetovych stranek, je rovnéz dulezité zjistit, zda jiz neni pouzivana totozna
doména (ANONYMUS, 2014). Pro ucely této prace se bude autorka dale zabyvat
podnikanim fyzické osoby na zdklad¢ ohlasovaci zivnosti volné. VSeobecné podminky
pro zaloZeni ¢innosti jsou uvedeny nize. Zivnostensky zakon obsahuje seznam Zivnosti
spadajicich do této kategorie. V tomto seznamu neni piimo zafazeno podnikani v oboru

kvétinatstvi. Maloobchodni floristickd jednotka tak spada pod ,,Vyroba, obchod a sluzby
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neuvedené Vv piilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona®, ktery odkazuje na obor ¢. 1:
Poskytovani sluzeb pro zeméd€lstvi, zahradnictvi, rybnikafstvi, lesnictvi a myslivost
a obor ¢. 48: Velkoobchod a maloobchod. Obsahova napli téchto zivnosti je podrobné

popsana v ptiloze €. 4 zékona €. 455/1991 Sb., 0 zivnostenském podnikani.

Vseobecné podminky pro provozovani zivnosti (Zakon ¢. 455/1991 Sb., 0 Zivnostenském
podnikani):

o 18 let

e Zpusobilost k pravnim ukontim

e Bezthonnost

e Zvlastni podminky (odborna a jind zptsobilost) — U Zivnosti volné tato
podminka neni stanovena

Nésleduje ohlaSeni zivnosti, které je podnikatel povinen podat piislusSnému
zivnostenskému ufadu. Jedna-li se 0 osobu, ktera zaklada svou prvni zivnost, Cini
poplatek 1000 K¢&. Za ohlaseni dal$i zivnosti zaplati podnikatel 500 K¢. Fyzickd osoba,
kterd se chysta provozovat ohlasovaci zivnost je povinna v ohldSeni uvést informace

tykajici se pfimo dané osoby nebo povétrené osoby.
Informace uvedené v ohlaSeni (§45 Zakona 455/1991 Sb. 0 Zivnostenském podnikani):

. Osobni udaje (jméno, pfijmeni, bydlisté, misto narozeni, rodné c¢islo,
datum narozeni apod.)
o Sidlo firmy

o Ptedmét podnikani

. Identifikacni ¢islo, bylo-li pfidéleno

o Informace o provozovné

o Doba povoleného pobytu

o Titul nebo védeckou hodnost

o Ptipadny poZadavek na automatickou zménu adresy sidla

Podnikatel je povinen splnit i registra¢ni povinnosti a registrovat se na (ANONYMUS,
2011):

o Finan¢nim ufadé€ — dan z ptijmu fyzickych osob
o Okresni sprave socialniho zabezpeceni — socialni pojisténi
o Zdravotni pojistovné — zdravotni pojisténi

Podnikatel mize vyplnit tzv. jednordzovy registracni formulaf a registrovat se tak u vSech

zminénych instituci soucasn€. Povinnost podnikatele je tedy jak ohlaseni, tak i ukonceni
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vydélecné ¢innosti a to ve lhiteé do 8 dnti (OSSZ a zdravotni pojistovne). Ke spravci dané
(finan¢ni urad) je podnikatel povinen se zaregistrovat ve lhit¢ 30 dnd od vydani

opravnéni k podnikatelské ¢innosti.
3.3.4.2 Legislativa — prdvni normy pro provozovani flovistické obchodni jednotky

Existuje n€kolik pravnich norem, které vytvari obecné pravni prostiedi pro podnikani
v Ceské republice. N&které z nich popisuji autorky GREGUSOVA, KOCISCAKOVA
(2012). V ramci téchto norem jsou stanoveny podminky provozovani podnikatelské
¢innosti, jako napft.: které osoby mohou podnikat, jakou formou a na zakladé ¢eho mohou
podnikat a mimo jiné i jakym zpisobem Ize podnikatelskou ¢innost ukondit.
Nejvyznamnéj$i pravni normy jsou:

e Obcansky zakonik

e  Zakon 0 obchodnich korporacich

e Zikonik prace

e Zéakon 0 zivnostenském podnikani

e Zakon 0 ochrané spotiebitele
e Danovy zédkon

Obdansky zakonik (Zakon ¢. 89/2012 Sb., ob¢anskv zdkonik):

Zéakonem ¢. 89/2012 Sb., obc¢ansky zékonik, ktery nahradil obCansky zakonik z roku
1964, upravuje predevsim soukromé pravo a spoluvytvari pravni podnikatelské prostiedi,

predevsim Vv oblasti majetkovych pomérd, smluv a pravnich ukoni.

Zakon 0 obchodnich korporacich (Zakon €. 90/2012. 0 obchodnich korporacich):

Tento zakon je pravnim piedpisem zabyvajici se zce vymezenym okruhem pravnickych
osob, tzv. obchodnimi korporacemi (spole¢nosti a druzstva). Tento zakon z ¢asti nahradil

obchodni zakonik.

Zakonik prace (Zakon &. 262/2006 Sb., zdkonik prace):

Tento zdkon vymezuje pravni vztahy, které vznikaji pii vykonu zavislé prace mezi
zaméstnancem a zaméstnavatelem. Jednd se tedy 0 pracovnépravni vztahy. Mimo to
vymezuje | pravni vztahy kolektivni povahy. Zakonik prace je vazan na obcansky

zakonik.
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Zakon 0 zivnostenském podnikani (Zakon &. 455/1991 Sb., 0 zivnostenském podnikani):

Zakon upravuje podminky pro zivnostenské podnikani, vcetné¢ kontroly nad jejich

dodrZzovanim.

Zakon 0 ochrané spotiebitele (Zakon 634/1992 Sb., 0 ochrané spotiebitele):

Jedna se 0 zakon upravujici podminky podnikani vyznamné pro ochranu spotiebitele pfi
prodeji zbozi, vyrobkii a sluzeb. Dale upravuje tikoly vetejné spravy v oblasti ochrany

spotrebitele a stanovuje opravnéni spotiebiteltl.

Danovy zakon (Zakon ¢. 586/1992 Sb.. o danich z ptijmu, Zakon ¢. 235/2004 Sb.. o dani

Z piidané hodnoty)

Zakon 0 danich z pfijmu upravuje dan z piijmu fyzickych a pravnickych osob. U
fyzickych osob se jednd 0 zdanéni veskerych pfijmii, u pravnickych osob se jedna
0 zdanéni Cistého zisku. Dal§im zdkonem, zabyvajicim se danémi, je zdkon ¢. 235/2004

Sb., o dani z pfidané hodnoty.
3.3.4.3 Podpora podnikdni

Pro podnikatele je velmi podstatna znalost podnikatelského prosttedi a aktualni informace
0 jeho vyvoji. Na tvorbé tohoto prostfedi se podileji subjekty vefejného sektoru
(zékonodarné organy, ministerstva, statni sprava apod.) i soukromého sektoru (komory,
asociace, svazy apod.), dale i subjekty trzni (konkurenti, obchodni partnefi). Pro lepsi
orientaci podnikateld v tomto prostiedi byly zfizeny subjekty poskytujici sluzby

podnikateltim, které Ize délit na (SRPOVA, REHOR, 2010):

e Vladni organizace

¢ Financni instituce pro podporu podnikani
e Nevladni organizace

e Komeréni subjekty

Vsechny tyto instituce vyznamné podporuji malé a stfedni podniky a svymi sluzbami
pomahaji za¢inajicim podnikatelim k usp€Snému startu podnikéani. Jedna se predevsim
0 poradenské a informacni sluzby, vzdélavaci programy, podptrné programy pro rozvoj
podnikéni a také o finan¢ni podporu. Nékteré z nich se zamé&fuji na vzajemnou spolupraci
se zahrani¢nimi firmami a poskytuji moznost proniknout firmam na zahrani¢ni trh. Vybér
a stru¢na charakteristika nékterych vyznamnych instituci zabyvajicich se podporou

podnikani malych a stiednich podnikt je obsaZzen v pfilohach (Priloha ¢. 4).
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3.3.4.4 Povoleni a revize

Mnohé podniky, floristické obchodni jednotky nevyjimaje, pouzivaji ve své Cinnosti
rizna technicka zafizeni. Provozovatele jsou ze zdkona povinni si tato zafizeni nechat
pravidelné¢ kontrolovat piislusSnymi odborniky. Tato povinnost se tyka jak zafizeni
Vv prodejnach, tak i bytu ¢i jinych prostor, které firmé slouzi jako provozovna. Opatieni je
nutné predevsim z hlediska bezpecnosti. Nezrevidované zatizeni je velkou komplikaci,
zejména pii statnich kontrolach nebo nahrad¢ skod vzniklych danym zafizenim. Revizi je
tedy nutné provadét u elektrickych zatizeni (elektrospotiebice, zasuvky, osvétleni apod.),
plynovych zafizeni (plynovy kotel, bojler apod.), zdvihacich zatizeni (vytah, ploSina
apod.), tlakovych nadob, protipozarnich zatizeni (hasici piistroje) a hromosvodu. Vzdy
je provadi revizni technik s oprdvnénim k této Cinnosti. Doba trvani revize je rizna
v zavislosti na daném zafizeni. Cenové se revize pohybuji od 200 K¢ do 2 500 K¢

(DOLEZAL, 2016).
3.3.4.5 Kontrolni ¢innost

Kazdy provozovatel obchodni ¢innosti ma povinnost dodrzovat zakony, zakonna opatieni
a predpisy, které natizuje stat ve formé legislativy. Ta stanovuje prava a povinnosti
zamé&stnavatele i zaméstnance, ma pfimy vliv na mzdy, vysi dani, odvodl a zabyva se
také ochranou spotiebitele. Pro provozovatele i zaméstnance je znalost téchto predpist
a zakonl velmi dilezitad a je nutné, aby sledovali jejich novelizace a fidili se vzdy
nejnovéjsim platnym znénim. Dohled nad dodrZzovanim téchto zakonil zajist'uji napiiklad

tyto organizace (BITTNEROVA et al., 2011):

o Ceska obchodni inspekce — kontrola:
Dodrzovani zdkona 0 ochrané spottebitele
Kvality zbozi (mimo zbozi rostlinného a Zivo¢isného ptivodu)
Oznaceni zbozi
Spravné markovani a dodrzovani cen
Provadi kontrolni ndkupy apod.
o Ceska zemédélska a potravinaiska inspekce — kontrola:
o Kvality a znaceni zbozi rostlinného charakteru
o Zivnostensky uiad — kontrola:
o Dodrzovani Zivnostenského zakona
o Opravnéni k vykonavani ¢innosti
o Oznaceni prodejny

0O O O O O

o Inspektorat prace — kontrola:
o Souvislosti se zdkonikem prace (pracovni smlouvy, dochazka apod.)
. Utad prace — kontrola:
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o Plnéni pfedpist o zaméstnanosti
o Plnéni piedpisi o ochrané¢ zaméstnanct pfi platebni neschopnosti
zaméstnavatele

Dalsi organy, které mohou v obchodnich jednotkach provadét kontrolni ¢innost, uvadi
STARZYCZNA (2003).

3.3.4.6 Informacni povinnosti prodejce

Informaéni povinnosti prodejce se déli do Sesti sektort, kterymi jsou (BITTNEROVA,
2007):

o Oznaceni provozovny
o Vyrobky a sluzby
o Vadné vyrobky

° Pouzivani méfidel
o Cena vyrobku ¢i sluzby
. Reklamace zboZi a sluzeb

Oznaceni provozovny

Provozovna musi byt z vnéjsku trvale a viditeln¢ oznacena. V kazdé provozovné musi
byt zvolena odpovédnd osoba za ¢innost dané provozovny. Podle zdkona musi byt kazda

provozovna oznacéena (455/1991 Sb., 0 Zivnostenském podnikani):

o Obchodni firmou, ndzvem ¢i jménem a piijmenim obchodnika

. Identifika¢nim ¢islem, pokud bylo udéleno

o Jménem a pfijmenim odpovédné osoby za ¢innost provozovny

. Provozni a prodejni dobou, pokud se nejedna o stanek apod.
Vyrobky a sluzby

Provozovatel je povinen oznacit vyrobky pfimo, na viditelném misté a srozumiteln¢.
Kazdy vyrobek musi byt opatfen nazvem (Ceskym), oznacenim vyrobce nebo dovozce
(ptip. dodavatele) a jinymi informacemi, nezbytnymi pro uZivani daného vyrobku (zakon
¢. 634/1992, Sb., 0 ochrang spotiebitele). Vyrobky, se kterymi se pii uzivani musi
dodrzovat zvlastni pravidla (napf. navod), je prodejce povinny s nimi sezndmit
spotiebitele. Pisemné informace 0 vyrobku musi byt v ¢eském jazyce. Pokud jiZ je
vyrobek oznaceny distributorem, nesmi prodejce jeho navody meénit ¢i odstraiiovat.
Veskeré piktogramy a znacky, nachéazejici se na vyrobcich, musi prodejce zakaznikovi
pecliveé vysvétlit. Dilezité je, aby prodejci seznamili spotiebitele s rizikem nespravné

manipulace a zachazenim s vyrobky (napft. adventni vénec).
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Vadné vyrobky

Obchodnik je povinny upozornit zadkaznika na poSkozené, upravené nebo jinak
znehodnocené zbozi (v prodejné jsou vystaveny na zvlastnim mist¢). Informace o vadach
daného vyrobku (a duivody snizeni ceny), musi provozovatel zapsat do dokladu

0 zakoupeni zboZi.
Pouzivani méridel
Jedna se pfedevSim 0 vahy a metry, které musi byt Gfedn¢ ovétené, tzv. cejchované.

Kazd¢ toto méfidlo musi odpovidat zvlastnim piedpisim nebo technickym normam.
Cena vyrobku nebo sluzby

Cena vyrobku ¢i sluzby musi byt vzdy na viditelném misté. Pokud zakaznik projevi zajem
0 doklad o nakupu, prodejce mu jej musi vystavit. Na tomto dokladu se nachazi datum

prodeje, charakter vyrobku ¢i sluzby a cena.
Reklamace zbozi a sluzeb

Vzhledem ke kratkodobé trvanlivosti rostlinného materidlu, plati reklamace pouze do
druhého dne od koupé. Neéktefi zdkaznici mohou poskodit zbozi jiz v den koupé. Jako
prevence slouzi informovanost zakaznika ze strany prodejce o0 spravném zachazeni
s vyrobkem nebo 0 nebezpeti jejich pouzivani (svicky apod.). Autorka BITTNEROVA
(2007) vymezuje lhiity pro moznost reklamace, a to pro hrnkové rostliny a sazenice - 48
hodin. Na ostatni spotfebni zboZi se vztahuje zaruka 24 mésict. Existuje tzv. reklamacni
fad, ktery stanovuje postupy pii reklamacich a mél by byt k dispozici v kazdé provozovné.

V reklamac¢nim fizeni je dalezitym faktorem psychologicka znalost obchodnika, ktery

¢eli zklamanému zakaznikovi. Spravna komunikace zajistuje dobrou povést.
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3.4 Realizace floristické obchodni jednotky

3.4.1 Umisténi prodejny

vvvvvv

jeji strategické umisténi. Je dulezit¢ umistit prodejnu na mistech, kde je zaruceny
dostate¢ny pohyb lidi, tudiz potencionalnich zékazniki. VéEtSinou se jedna 0 mista podél
hlavnich komunikac¢nich tahti, kde lidé denn¢ cestuji do zaméstnani a zpét do svého
obydli. Dalsi strategické umisténi pro prodejnu je stfed mésta, namésti ¢i v blizkosti
zastavek méstské hromadné dopravy. I na téchto mistech lze predpokladat zvySeny pohyb
obyvatel. Velmi vhodné je umisténi prodejny blizko nebo uvnitt nakupnich center, kde je
obchodni jednotku mizeme situovat i do mist, kde se predpoklada zvyseny zajem o tento

druh zbozi. Jedna se predevsim 0 okoli hibitovli a obfadnich sini.
3.4.2 Prostorova orientace obchodni jednotky

Prostorovou orientaci se rozumi umisténi prodejny vzhledem ke svétovym strandm.
V letnich mé&sicich mize dochazet diky sluneénimu zafeni K piehiivani prostoru za
vylohou a okny prodejny. Kvétiny umisténé v této ¢asti mohou byt vlivem tepla
posSkozovany. Z tohoto diivodu je v naSich klimatickych podminkéach nevhodna orientace
téchto prodejnich prostorti na jih, vychod a jihovychod. Nezddoucimu vlivu slune¢niho
zafeni se lze v nékterych piipadech vyhnout pouzitim markyzy ¢i jinych stinicich
systémtl. Prodejny vybavené klimatizaci mohou vystavovat kvétinové zbozi nezavisle na

orientaci ke svétovym stranam.
3.4.3 Provoz v obchodni jednotce

Jak jiz bylo zminéno v Kapitole 3.2 Floristicka obchodni jednotka, je velmi dilezité zvolit
spravné a ucelné dispozicni feSeni prodejny. Jednotlivé prostory prodejny by mély byt
logicky uspotadany a vzajemné na sebe navazovat. Vhodné rozmisténi zbozi umoziuje
zakaznikim pohodlny nakup a prodejcim piehled, rychlou orientaci a jednoduchou
manipulaci. Dle WUNDERMANN (1990) je rozmisténi jednotlivych segmentt prodejny
(tzv. ostrovll) idedlni tak, aby vedly zakaznika k nim, ne za n€. Uvadi také jednoduché

schéma vhodné dispozice. Viz obrazova tabule ¢. 4.

Dle BITTNEROVA (2011) probihaji v kazdé obchodni jednotce tii typy provoznich

pohybii: pohyb spotiebitelti, zaméstnancti a zbozi. Pohyb spotiebitelti zahrnuje vstup do
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prodejny, pohyb po prodejnim prostoru a vychod. Zameéstnanci se na pracovisti pohybuji
V misté vstupu, Satny, socialn¢ hygienickych zafizeni, pracovisté a zpét. Zbozi, které
ptivezou dodavatelé, postupné prochazi pies ptijem a piejimku do skladu, pokracuje do
prodejniho prostoru az k jeho expedici. Cilem je, aby v celkovém provoznim feseni doslo
k plynulosti provozu spotiebitelli, zaméstnanci | zbozi. Toho lze dosdhnout spravnym
oddélenim jednotlivych provozii tak, aby piili§ nedochazelo K jejich vzajemnému kiizeni.
Velikost a ¢lenéni provozniho prostoru je odvozena od druhu obchodni jednotky,
sortimentu prodavaného zbozi, techniky prodeje a také od zplisobu zasobovani. Lze
rozlisit rizné techniky prodeje. Obchodni jednotkou s individualni obsluhou je prodejna,
kdy prodavac¢ nabizi a prodava zbozi za pultem a spotiebitel je od n¢j prebird. Jedna se
0 tzv. pultovy prodej. Dalsi moznost prodeje je volny vybér, kdy si zakaznik sdm vybird
zbozi a predava je prodavaci, ktery je pouze markuje. Casto se objevuje kombinace téchto
dvou technik prodeje, kdy je ¢ast sortimentu prodava volnym vybérem mezi pultovymi
stojany. Takto jsou nabizeny pfedev§im hrnkové rostliny ¢i keramika a jiné dekorace.

Pultovy prodej je pak zaméten na fezané rostliny a drobné darkové predméty.
3.4.4 Dispozi¢ni prvky obchodni jednotky

V souladu s provoznimi pozadavky déli a dale popisuje BITTNEROVA (2007) obchodni
jednotku na tyto Casti: prodejni prostor, dilna, skladovy prostor a ostatni prostory. V jedné

obchodni jednotce se vzdy nemusi vyskytovat vSechny tyto ¢asti.

Prodejni prostor

e Volné pfistupny zdkazniklim

e Vymezen pro nabidku a prodej zboZi

e Bezprostfedné navazuje na vchod a vychod

e Nejreprezentativnéjsi ¢ast prodejny

e Zahrnuje i exteriér
Pti vytvareni prodejniho prostoru je nutné dbat nejen na jeho estetiku, ale také na jeho
funkénost. Vybér a typy dekoraci charakterizuji styl prodejny. V zavislosti na ném je
voleno i zafizeni interiéru. Lze se setkat s bézn¢ dostupnym katalogovym vybavenim
a nabytkem nebo s nabytkem vyrobenym na zakazku. V obou pfikladech ovSem musi

nabytek spliiovat funk¢nost, snadnou udrzbu, odolnost vii¢i vlhku a mél by umoznit

variabilni a rychlou zménu uspotadani.
Usporadani zbozi do logickych celk a jejich vzdjemné oddéleni je velice dulezité pro

snadnou ptehlednost a rychlou orientaci zakaznika v prodejnim prostoru. Zbozi lze
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seskupovat napt. podle barvy, trendu ¢i sortimentu. Vnitini zafizeni prodejny by mélo
poskytnout uzivatelim plynuly pohyb od vstupniho prostoru k vystupnimu a zajistit tak
snadnou orientaci a vybér zbozi. Zaméstnancim by mélo uspofadani prostoru zajistit

piehled 0 déni v prodejné a piistup k zakaznikovi.

Dalsi dilezitou roli v uspotadani prodejniho prostoru hraje i dostate¢né intenzivni, ne
vSak oslilujici osvétleni. U zbozi, kde je dulezité presné rozliSeni barev, méa nejvétsi
vyznam prirozené denni svétlo, se kterym lze pocitat predevsim v malych prodejnach.
Jedna-li se 0 vétsi prostory, je nutné pouzit i umélé osvétleni. Kvalitni osvétleni vyzaduje
predevs§im pracovni prostor. Floristické prace a dekorace vystavené napt. ve vyloze je

mozné nasvitit dekorativnim osvétlenim.

Vsechny prostory obchodni jednotky musi byt dobfe odvétrany a dostate¢né vytapény.
BITTNEROVA (2007) uvadi optimalni teplotu 18 —21 °C. Tato hodnota se oviem méni
v zavislosti na ucelu daného prostoru a také musi byt v souladu se svételnymi
podminkami. V obtizné vétratelnych prostorech s vysokou teplotou v letnich mésicich je

nutné aplikovat klimatiza¢ni systém.

Prodejni prostor obchodni jednotky 1ze rozd¢lit na pracovni a vystavni (expozicni) Cast.
Pracovni ¢ast slouzi k ptiprave rostlinného materialu, k vazani, baleni, expedici a prodeji
kytic. Vétsinou se jedna 0 prostor za pultem a zakaznik ma moznost sledovat praci
obsluhy. Spravné proporce pultu a rozmisténi pracovnich pomticek zajist'uji snadnou,
rychlou a pohodlnou obsluhu. Rozméry - S$iika, vyska a délka, zavisi od mnozstvi
pracovnich operaci, poctu pracovnikli, mnozstvi a druhu pracovnich pomtcek, které
budou na pulté stabiln¢ umistény. Na pulté je vétSinou umisténa pokladna, dale bankovni
terminal nafadi a balici papir. Optimalni vySka pultu je 85 — 100 cm a Siika okolo 80 cm.
Dilezita je v obchodni jednotce i materialova volba podlahy jak z hlediska bezpeénosti,
tak 0drzby. Idedlni jsou keramické podlahové krytiny, protoZe jsou snadno omyvatelné
a odolné vuci chemikaliim. Dlazdice by mély mit protiskluzovy, ne pfili§ strukturovany
povrch a jejich barva by méla esteticky ladit s celym interiérem. Pro rychlou a efektivni
préci je také dualezité umisténi stojanti na dekorativni papir (manzetovy papir, celofan).
Role papirt jsou typizované a stojany v podob¢ horizontalnich kovovych ty¢i jsou tudiz
vytvareny na miru. Vyhodou takto umisténych roli je jednoduché odvijeni a piehled jak
pro obsluhu, tak pro zakaznika. Takto je mozné vystavovat i stuhy. Stojany z trubek nebo

dieva jsou vhodné pro skladovéni nafadi ¢i sekaného dratu.
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Vystavni prostor je zbyvajici prostor prodejny véetné vylohy slouzici k vystavovani zbozi
a floristickych vyrobka. Vyrobky by mély byt vystaveny do piehlednych systematickych
celkli. Vylohy jsou Casto aranzovany dle dané¢ho ro¢niho obdobi ¢i sezonnich svatkt
(Valentyn, Vanoce, Velikonoce apod.). Vzdy by mély ovSem korespondovat s celkovym
stylem prodejny. Tam, kde je dostatek prostoru, je mozné mit v ramci prodejny i oddélené

misto se sedacim nabytkem, kde probiha sjednavani vétsich zakazek ¢i svateb.
Dilna

e Prostor pro pracovni a aranzérské operace
e Nedilnou soucasti velkych provozoven s Sirokym sortimentem
¢ U menSich jednotek casto chybi

V diln¢ se odehrdva vétSina pracovnich operaci, proto musi byt dostatecné velka
a prostorna. Taktéz je dilezité kvalitni osvétleni, umisténé nad pracovnim stolem. Jeho
rozméry jsou obdobné jako u pultu (viz vyse). Neodmyslitelnou soucasti dilny jsou regaly
a police, slouzici ke skladovani pracovniho materialu, nafadi a pomucek. V neposledni
rad¢ je také dulezita likvidace odpadu, ktery by se mél jiz v dilné tiidit a shromazd’ovat

Vv ¢asti skladového prostoru, dokud jej neodveze ptislusna firma.

Skladovy prostor slouzi pro (BITTNEROVA, 2007):

e Skladovani zbozi

e Snadny pfisun zbozi

e Snadny odvoz obalil

e Snadny odvoz odpadového materialu

O tom, zda bude dana obchodni jednotka disponovat se skladovym prostorem, rozhoduje
predevsim obchodni zamér a mnoZstvi sluzeb, které bude provozovatel nabizet. Celkovy
rozsah a uspotadani skladovych prostort je odvozen od velikosti obchodni jednotky a mél
by umoznit snadnou manipulaci se zbozim. Probiha zde piijem, skladovani i samotna
expedice zboZzi. V obchodni jednotce se nachazeji sklady zbozi, které mohou byt
nechlazené a chlazené (chladirny). Pro snadnou manipulaci se zbozim jsou umistény co
nejblize prodejnimu prostoru. Nechlazené prostory jsou suché, prostorné a dobie
vétratelné. Zbozi je zde ulozeno v policich a regalech, chranénych pied prachem
a ptimym slune¢nim zafenim. Chladirny a chladirenské boxy slouzi k uchovavani kvétin
v konstantni teplot¢ a k prodlouzeni jejich trvanlivosti. Optimalni teplota je snadno
nastavitelna a pohybuje se okolo 8 — 10°C. Autor KAMP (2010) uvadi teplotu v 1été 5°C

a v zimé 7°C. Provozni sklady v obchodni jednotce slouzi ke skladovani vnitiniho
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zafizeni, uklidového materialu, nadob na fezané kvétiny, pfepravek a jinych floristickych

pomtucek.

Pomocné prostory:

e Administrativni zafizeni
e Socialni zafizeni
e Provozni komunikace
e Dalsi prostory souvisejici s obchodni jednotkou
Pomocné prostory zahrnuji administrativni ¢ast, ktera je u malych obchodnich jednotek

omezena pouze na kancelar vedouciho, u vétsich jednotek je to samostatny celek a nékteré
provozovny tuto cast zcela postradaji. Tam, kde je soucasti obchodni jednotky, slouzi pro
administrativni ukony a pfijimani navstév. Pomocné prostory jsou také socialni
a hygienicka zatizeni pro zaméstnance, jako jsou Satky, umyvarny a toalety. Charakter
obchodni jednotky, pocet zaméstnancli a mistni podminky urcuji velikost téchto

prostorovych soucasti.
3.4.5 Sortiment zboZi a zpiisob jeho prezentace

Rezané a hrnkové rostliny jsou hlavni &asti sortimentu, které nabizeji floristické obchodni
jednotky. Casto jsou doplnény i jinymi floristickymi a dekora¢nimi piedméty, které
provozovatelé nakupuji od dodavatelli ze specializovanych velkoobchodnich prodejen
a skladi. Pti nakupu ve velkoobchodu je nutné mit zivnostenské opravnéni a registraci.
Jednou z moznosti je také nakup zbozi od soukromych péstiteld. Néktefi provozovatelé
nakupuji tradiéné na Ceskych i zahrani¢nich veletrzich. Existuje fada dealerd, kteti
rozvazeji material ptimo k odbérateli. Vyhodou je pohodlny vybér zbozi bez cestovani
a pravidelna dodavka i nékolikrat tydné. Nevyhodou je omezeny sortiment a kvalita

materidlu. ZboZi, které neni bézn¢ k dostani, je nutné si predem objednat.

Vybér zbozi je zavisly na typu floristické obchodni jednotky, spektru zékaznikt
a Vv neposledni fadé¢ také na aktudlnim sezénnim obdobi. Podle charakteru délime
nabizené zboZi na:

e Rezané kvétiny a zelen

e Hrnkové rostliny

e TFloristicka aranzm4 a dekorace
e Doplitkkové zbozi

Rezané kvétiny a zelei jsou zakladem vétsiny floristickych obchodnich jednotek.

Zpusob jejich vystaveni zavisi od celkové koncepce a stylu kazdé prodejny. Nékteré pro
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né maji vymezeny specialni prostor v blizkosti pultu, v jinych prodejnéach jsou rozmistény
pfimo v expozici. Forma prezentace je riiznd. VéEtSinou jsou rostliny umistény v nadobach
Z vhodného materialu (sklo, kov, plast, keramika) o vysce dle délky stonkti. V nadobach
jsou rostliny tfidény podle druhu nebo i smiSené. V hmoté¢ jsou pak seskupeny do
barevnych ¢i druhovych skupin. Nejvhodnéjsi barva pozadi je neutralni, aby vynikla
barevnost kvéti. Na tu ma vliv i osvétleni, které by taktéz nemélo zkreslovat barvy a svym
vykonem nesmi ovliviiovat tepelné podminky. Kvétiny se také vystavuji v chladicich
boxech, kde oviem hrozi ¢astym oteviranim kolisani teplot. Rezanym rostlindm je nutné
vénovat specidlni péci, protoze se jedna 0 zbozi s kratkou trvanlivosti. Veskeré odkvetlé,
shnilé ¢i jinak poskozené kusy museji byt odstranény z néadoby, aby nedochazelo
K poskozeni i dalSich kvéti. V pravidelné desinfikovanych nadobach musi byt vzdy Cista

voda.

Hrnkové rostliny se dnes v obchodech neobjevuji v tak hojném poctu, jak v minulosti.
Zvlaste v profesionalnich floristickych prodejnach je tento druh zbozi zastoupen pouze
v minimu a jejich vybér je podiizen spise sou¢asnému trendu ¢i sezoéné. Pti rozmisténi
hrnkovych rostliny by se prodejci méli fidit jak osvétlenim (naroky rostlin na svétlo), tak
z praktického hlediska i pohodlnym pfistupem (péce 0 rostliny, vybér zékaznika). Vhodné
umisténi je na stolech, jako solitéry do prostoru i na venkovni plochu. Z pravidla se
rostliny seskupuji dohromady podle spole¢enskych skupin. K profesionélni a origindlni
prezentaci patii vkladani rostlin do dekorativnich nadob ¢i jejich sezonni ptizdoba. | tento
druh zbozi vyZaduje pravidelnou kontrolu a specialni péci v podobé odstraiiovani

poskozenych ¢asti a pravidelné zalivky.

V obrazové tabuli je uveden zékladni sortiment fezanych a nejprodavanéjSich hrnkovych

rostlin v CR. Viz obrazovd tabule & 5.

Image a styl prodejny se muze odrazit i v originalné ztvarnénych floristickych aranZzma
a dekoracich. Mnozstvi a typy koresponduji s velikosti prodejny, trendy, sezénou
a poptavkou. Existuje mnoho moznosti a materiald, ze kterych lze vytvofit aranzma (Zivé,
suSené, umé¢lé). Pro velkd aranzmad je vhodné vymezit v prodejné samostatnou ¢ast, ve
které v kombinaci napft. s vétsimi hrnkovymi kvétinami dokonale vyniknou. U mensich
dekoraci je dobré tvoftit skupiny a tak je 1€pe prezentovat zakaznikim. Jejich uspotadéani

by také mélo naznacit, jak dané vyrobny vystavit i v domacim prostiedi.
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Jak vyplyva z oznaceni, doplitkové zboZi pouze dopliuje sortiment prodejny a nemélo
by tudiz procentudlné piesahovat zastoupeni zivych rostlin a floristickych aranzma. Jedna
se predev§im 0 dekoracni zbozi, jako jsou svicky, obaly na kvétinaCe, vazy a nadoby,
sezénni dopliky, um¢lé kvétiny apod. Jako doplitkové zboZi jsou vyznacovany i potieby
technického charakteru, slouzici ptredevsim k péstovani hrnkovych rostlin (napf.: nadoby

na péstovani, péstebni substraty, hnojiva, ochranné prostiedky a naradi).
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Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Schéma dispozice obchodni jednotKky: rozmisténi jednotlivych segmentti prodejny,

tzv. ostrovil, by mélo byt takové, aby pohyb zakazniki smétoval k nim, nikoli za né
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sthl
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i Police bez zdi
[ Vazaci :
stul 3
| Kasa :
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Sk a Odbér!
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I
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[ — Tt e S ZapuSténé dvefe

Obrazova tabule €. 4: Schéma dispozice obchodni jednotky
Obrazek: A: upraveno dle WUNDERMANN (1990)



Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a

organizace prodeje

Diplomova prace

Sortiment Fezanych kvétin: zakladni sortiment fezanych kvétin v CR

e Rosa .
* Lilium .
* Chrysanthemum .
* Alstroemeria .
* Anthurium .
* Freesia

Iris
Cymbidium
Dianthus
Dendrobium

Sezonni letnicky a cibuloviny

Sortiment hrnkovych rostlin: nejprodavangjsi sortiment hrnkovych interiérovych

rostlin

e Azalea .
» Cordyline .
* Cyclamen .
* Dracaena .
» Euphorbia pulcherrima .
* Ficus .
» Narcissus .
* Nephrolepis .
* Nolina

Phalenopsis
Primula

Rosa

Saintpaulia
Spathiphyllum
Teplomilné palmy
Tradescantia

Yucca

Obrazova tabule €. 5: Sortiment fezanych a hrnkovych rostlin

dle BITTNEROVA et al. (2011)



3.5 Organizace prodeje ve floristické obchodni jednotce

Pro plynuly a bezchybny chod prodejny a uspéSny prodej zbozi je velmi dulezita

organizace prace. Majitel nebo odpovédny vedouci musi vymezit zaméstnancim piesné

ukoly, kter¢ jsou povinni dodrzovat a za jejich plnéni nesou odpovédnost. U tohoto druhu

obchodni jednotky je mozné vymezit charakteristicky soubor praci, které se opakuji a jsou

logicky usporadany tak, aby byl provoz v prodejné plynuly a bez problémii.

Soubor pracovnich operaci pted kazdym otevienim prodejny a béhem celého roku

(upraveno dle BITTNEROVA, 2007, 2011):

Ptiprava fezanych a hrnkovych rostlin

1.

N OhEWN

Pfineseni fezanych kvétin do obchodu z chladirny, kde byly na noc
uskladnény

Odstranéni ptestarlych nebo zvadlych kvéth

Desinfekce prazdnych nadob pted jejich pouzitim

Doplnéni nadob vodou s pouzitim vyzivy pro fezané kvétiny

Doplnéni fezanych kvétin do poloprazdnych a prazdnych nadob

Kontrola kvality hrnkovych rostlin

Cisténi nadob a plat s hrnkovymi rostlinami

Uklid prodejny

Administrativni prace

agbrwdE

Pravidelna objednavka zbozi

Tvorba a kontrola cen

Kontrola, zda je zboZi oznaceno predepsanymi etiketami a popisky
Kontrola odpisii

Organizace pracovnich operaci a rozpis dochazky

Péce 0 prodejnu

1.
2.
3.
4.

Vyroba kvétinovych vazeb a dekoraci

Sezonni vyzdoba, stylova a trendova piestavba prodejny a venkovnich prostor
Kontrola a dopliovani sortimentu v prodejné

Uklidové préace — tiklid prodejny a ptilehlych prostor

Ptijem zbozi

1.
2.
3.

Nakup zbozi
Cisténi a oSetfeni fezanych rostlin
Uskladnéni
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Péce o fezané kvétiny
Jiz pii nakupu kvétin je nutné vybirat pouze zbozi kvalitni, neposkozené. Kontrolovat

by se m¢l i odpovidajici pocet kusu v baleni.

Pokud je to mozné, ihned po pievzeti zbozi je dobré kvétiny oéistit. Jednotlivé druhy
vyzaduji specificky zplsob &isténi. (Viz obrazova tabule ¢. 6) Manipulace a prace
S rostlinami musi byt velmi opatrna, aby nedochazelo k mechanickému poskozeni
a znehodnoceni. OcCisténé, sefezané a zabalené svazky jednotlivych druht kvétin jsou
vkladany do Cistych, vydesinfikovanych nadob, naplnénych vodou dle délky stonkt. Pro

zvyseni kvality 1ze pfidat kondi¢ni piipravek.

Rezané kvéty se skladuji v chladirné ¢ v chladicim boxu. Teplota téchto prostor je
uvedena vyse (viz kapitola 3.4.4. Dispozicni prvky obchodni jednotky). Pted uskladnénim
nového zbozi je potieba odstranit ochrannou folii, ve které jsou fezané kvétiny baleny,
aby nedochazelo k tvorbé plisni. Kazdy druh ma jiné naroky na teplotu skladovani.
KAMP (2010) uvadi, ze kvétiny ptivodem z tropt (napi. Anthurium, Phalenopsis apod.)
by nemély byt skladovany pfi teploté nizsi nez 15 °C. I sortiment letnich kvétl je velmi
citlivy na nizkou teplotu. VSeobecné plati, Ze doba uskladnéni kvétin by neméla byt ptilis

dlouha, protoze kvéty po ne¢kolika dnech ztraceji Cerstvost.

Vyznamny vliv na kvalitu a trvanlivost fezanych kvétin ma pravidelna desinfekce
nadob i skladovacich prostoru. Standardné se pouziva piipravek savo, ktery se
fedi vodou a pouziva se nejen na ¢isténi nadob, ale ve slabsi koncentraci i na stonky
rostlin. Dalsi ptipravek pro ¢isténi nadob je napt. FloraLife Cleaner od firmy Oasis.
Desinfekce slouzi pfedevsim k likvidaci bakterii, hnilob a mikrobl. Optimalné se CiSténi

provadi tiikrat tydné, zaleZzi ovSem na potiebé.

Ocisteéné, sefezané a piipravené kvétiny k prodeji se vystavuji ve vydesinfikovanych
nadobach a vazach s €istou vodou, ve které je pfidan kondi¢ni pfipravek. MnoZstvi vody
zéavisi od druhu kvéth, vétsinou je to 10 — 15 cm. Kvétiny mohou byt vystaveny dle druhii
¢1 v kombinaci. Druhy, které vylucuji latex nebo barvi, je nutné vystavovat v samostatné

nadobg.

Baleni hotovych kytic je posledni pracovni ukon pied pfedanim kytice zakaznikovi.
Spravné provedeni je velmi dulezité pro bezpecny pievoz a ochranu kvéti proti
mechanickému poskozeni, chladu, teplu a povétrnostnim vlivim. Kytice a kusové kvéty

se mohou balit do hedvabného papiru s dobrymi mechanickymi vlastnostmi a tvarovou
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poddajnosti. Papiry by mély byt ulozeny v tésné blizkosti pultu, aby jejich pouzivani bylo
rychlé a komfortni. Technika baleni kytic vazanych na vysku a kulatych kytic je odlisna.
(Viz obrazova tabule ¢. 7). Krom¢ hedvabného papiru se kvétiny bali na ptani zakaznika
i do celofanu, pruhledné krabi¢ky nebo specialnich obald v podobé tasek a sackda, které
jsou opatieny absorp¢ni vrstvou pro vodu a plastovym obalem, aby nedochazelo k vyliti
vody a k znecisténi odévu ¢i auta. Takovyto obal se pouziva piredevsim v piipadé, kdy
budou kvétiny prevazeny delsi dobu a je tedy nutné zajistit rostlinam docasny piijem
vody. Jednou z moznosti je i pouziti plastovych ampuli, které se naplni vodou a nasunou

se na konce stonku.
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Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a

organizace prodeje

Diplomova prace

Ci§téni Fezanych kvétin: jednotlivé druhy vyzaduji specificky zptisob &isténi

Cisténi fezanych kvétin
Operace Pouziti Vyznam Technika a nafadi
Odstranéni | Alstroemeria, Rosa, | urychluje praci pfi vazani, .
. o e . “o rukou, nozem
lista Chrysanthemum prodluzuje trvanlivost kvéta
s vSechny bylinné Sikmy, 3 —5cm
Sefezani , NI .
stonku stonky kvetoucich kvalitni pfijem vody dlouhy fez
rostlin a zelené ostrym nozem
3-5cmod
- drevité stonky konce stonku
Zalamovani g ‘%
R Chrysanthemum, kvalitni ptijem vody rucné,
stonkti L
Aster, Hydrangea zahradnickymi
nizkami
v riznych
Odstranéni » , “ s délkach stonku
R trnité stonky pohodlna a bezpecna prace s e
trnd ze . dle pouziti
o Rosa, Asparagus rostlinou S
stonkil odtrnovacem,
nozem
. , apichnuti drat
rostliny se slabym Zapieanutl crat
, . < do spodni ¢asti
Dratkovani stonkem zpevnéni stonku 9 (o
kvétu a omotani
Gerbera
kolem stonku
fevinné 1 bylinné Lo .
drevinne i bylinné odstraniuje vzduch z cévnich
stonky, X
“r s . N svazkd, , ;
PouZivani | rostliny vylucujici g horka a vrouci
’ - kvalitni pfijem vody,
teplé vody latex (Asclepias, (. . o voda
; u ronicich rostlin odstranuje
Euphorbia, ,
zaschly latex
Ranunculus)

Obrazova tabule &. 6: Cisténi fezanych kvétin dle

BITTNEROVA et al. (2011)




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje

Diplomova prace

Technika baleni vysoké Fezané kytice:

Technika baleni kulaté Fezané kytice

Obrazova tabule €. 7: Technika baleni fezanych kytic
Obrazek: A — K: BITTNEROVA et al. (2011)




3.6 Psychologie prodeje a prace se zakaznikem
3.6.1 Obchodnik a obchodni jednani

Obchodnik, téz prodava¢ nebo prodejce, je ¢lovek specifické profese, ktery predstavuje
prostiednika mezi vyrobcem a konzumentem. Jeho ukolem je jednat s t€émito stranami S

cilem prodat zbozi (BEDRNOVA, PAUKNEROVA, 1995).

Autorka FILIPOVA (2011) pii vytvofeni typologie prodejcti zkombinovala styly Fizeni
a principy vyjednavani. Vytvofila jednotlivé typy, které charakterizuje v ramci dvou
dimenzi. Prvni dimenzi je zajem prodejce na prodeji, tedy na realizaci prodeje a koupi
zakaznika. V druhém piipadé¢ jde 0 zajem prodejce 0 dobry vztah se zakaznikem. Autorka
pro tyto dimenze zvolila tfi stupné zajmu: nizky, stiedni a vysoky. Vzniklo tedy pét

zakladnich typt prodejct, které jsou shrnuty v ptilohach (Priloha ¢. 5).

BITTNEROVA et al. (2011) shrnula jedenact zakladnich vlastnosti, kterymi by mél

disponovat prodejce floristické obchodni jednotky. Jsou to:

e Perfektni znalost sortimentu

e Profesionalni znalost vlastnosti zbozi v prodejné
e Piehled o sortimentu v ramci celého trhu

e Manudlni zruénost

e Schopnost odhadnout zakaznika na prvni pohled
e Dobré¢ komunikaéni schopnosti

e Empatie

e Schopnost poradit a pomoct v rozhodovani

e Vstiicnost a klid

e Schopnost ¢elit konfliktim

e Reprezentativni vzhled

Obchodni jednani popisuji autorky BEDRNOVA, PAUKNEROVA (1995) jako
dlouhodoby styk obchodnich partnert v ramcei feSeni obchodu. Ten ma urcity vyvoj, ktery
zacind od nabidky zboZi €1 projevu zdjmu, aZ po samotné zaplaceni nebo reklamaci.
Obchodnim jednanim je ale i samotné setkani obchodnich partnerd, cili vyrobce
a obchodnika nebo vyrobce a spotiebitele. Na takovémto jednani se tfesi konkrétni
problémy. Obchodni partnefi zde usiluji 0 optimalizaci svého postaveni v ramci trhu
zbozi. Znamena to, ze kazda strana ma svou pfedstavu 0 cené zbozi. Zatimco vyrobce

chce vyrobky prodavat za co nejvyhodnéjsi cenu, obchodnik se snazi levné koupit
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a prodat za vyssi cenu. Tteti subjekt, tedy spotiebitel, ma opét odlisné piedstavy 0 cené

zbozi, které srovnava se svymi kupnimi moznostmi.
3.6.2 Zakaznik

Zakaznik je Clovek, ktery ptijima statky, sluzby, produkty nebo napady a ptijima je od
obchodnika ¢i dodavatele za finan¢ni ¢i jinou hodnotovou thradu (ANONYMUS, 2001).
Zakaznik (firemni zédkaznik) je Casto zaménovan s oznacenim spotiebitel, vyznam téchto
pojmu je vSak odlisSny. Spotiebitel je zakaznik, ktery kupuje produkt pro uspokojeni
individualnich potfeb. Naopak firemni zakaznik kupuje zbozi pro svou lepsi vyrobu,
obchod nebo poskytovani sluzby (SPACIL, 2003). Zakaznik i spotiebitel hraje
V podnikani kli¢ovou roli. I sebevic dokonalé schopnosti a dovednosti obchodnika ztraci
vyznam, pokud nemd zékazniky, ktefi jsou z tohoto pohledu spolutvirci uspéchu
podnikani. Prodejce neprodava vyrobek, sluzbu ¢i informaci, ale uzitek. Pro tcely této

prace bude vyuzivano predevsim oznaceni zakaznik, které je bézné€ pouzivano i v praxi.
Informace o zékaznikovi

Aby byl schopen nabidnout zdkaznikovi to, co si zadd4, musi prodejce rozpoznat jeho ptani
a potieby. K tomu je nutné poznat zakaznika a zjistit 0 ném zakladni informace (REZEK,
FILIPOVA 2000). Je-li zakaznikem firma, je ziskavani informaci mnohem jednodusii,
nez v pripadé¢ soukromé osoby (obchodni rejstiik, tisk, zdkaznici dané firmy apod.)
ptipadé musi prodejce spoléhat na vlastni pozorovaci schopnosti a na empatii. Pokud se
jedna o zékaznika, ktery jiz v minulosti vyuzil sluzby prodejce, 1ze si informace 0 ném

vyhledat v archivu zakazniki, pokud jimi firma disponuje.
Poznani a o¢ekavani zakaznika

SPACIL (2003) popisuje poznani a olekavani zakazniki jako poznani socialné-
psychologickych principt ovladajicich chovéani zakaznikli v daném segmentu. Tyto
principy dale ovladaji poznani potieb a ocekavani zakaznikd vzhledem k druhu produktu
I dodavatele, zosobnéni tohoto poznani az na konkrétni oborovy usek nebo individualniho
zakaznika. Lze vymezit tii cykly, kterymi zakaznici prochézeji. Prvnim je hledani, kde
zakaznik na zakladé potfeby hledd uspokojeni. Vyhovujici dodavatele si zdkaznik vybere
podle pfesné definice a popisu své potieby. Velky vliv zde ma nejen marketing firmy, ale
predevsim zkuSenosti vlastni ¢i jinych. Dals§i etapou je konzumace, kde dochézi

k ovlivnéni vile zdkaznika k opétovné navstéve. Zde sehrava zasadni roli péce
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0 zékaznika a projeveni z4jmu 0 néj. Posledni f4zi je hodnoceni, kdy zdkaznik posuzuje,
zda byly jeho potieby uspokojeny nad jeho ocekavani ¢i zda byl zklamén. Je nutné brat
zietel na to, zda pavodni ocekavani nebylo pfili§ vysoké. Tato etapa navazuje opét na
prvni fazi, jelikoz spokojenost zdkaznika vede k dalSimu vyuzivéani sluzeb u stejného
dodavatele. REZEK, FILIPOVA (2000) déli potieby zdkazniki na hmotné a nehmotné
(emocionalni). Hmotné jsou snadno rozpoznatelné a divody ke koupi jsou vétSinou
racionalni. Naopak nehmotné potieby zakaznika jsou méné zietelné ovSem neméné
dilezité. Jedna se 0 potiebu uznani, prestize, jistoty a radosti. Znakem profesionality

prodejce je poznani skute¢nych potieb zakaznika.
Zakazniky v jejich o&ekavani ovliviji tyto faktory (SPACIL, 2003):

e Logicky pfistup

e Obava arizika

e Snaha mit véci pod kontrolou
e Typizovana role

Zakaznici jsou neradi pod vlivem marketingu silnych znacek. Z toho divodu pouzivaji
logicky pristup a hledaji nového dodavatele nebo setrvavaji u soucasného. Pfi tomto
vybéru posuzuji atributy jako je rychlost, spolehlivost, ptatelskost, jednoduchost
a kazdému z nich davaji nejdalezitejsi ¢i méné dilezity vyznam. Zakaznik ovSem muze

vybrat jen ten nejdulezitéjsi atribut a podle né&j hleda dodavatele. Jsou-li si rovni,

nastupuje druhy faktor.

Rozhodovani zakazniki je velmi ovliviiovano schopnosti vzit na sebe riziko. Dodavatel
se snazi jejich obavy a riziko snizovat. Zakaznici vnimaji finan¢ni riziko (opravy,
vymeény, nahradni feSeni), vykonnostni riziko (zakoupena sluzba je nedostacujici), riziko
Skody (obava, ze je sluzba nebezpec¢nd), socidlni riziko (nedostate¢na divéryhodnost

dodavky, posmésky).

Je-li dodavatel otevieny, v€as upozorni zdkaznika na zmény a neptedvidatelné udalosti

nebo mu ukaze pribéh procesu, zakaznik ma pocit, Ze ma véci pod kontrolou.

Faktor typizovana role je zaloZeny na reakci kazdého zakaznika, na kterou dodavatel

navazuje. Jinak bude reagovat nakupci velké firmy a jinak majitel malé firmy.
Typologie zékaznika

Kazdy zékaznik je jedinecny, a pokud chce byt prodejce uspesny, musi ke kazdému
zakaznikovi volit individudlni pfistup. JelikoZ nelze zdkaznika podrobovat dlouhému
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pozorovani a psychologickému vyzkumu, existuje nékolik typologii, do kterych je lze
zatadit (REZEK, FILIPOVA, 2000). Na zaiklad¢ dvou charakteristik
(dominance/submisivnost, pratelskost/neptatelskost) je mozné vymezit Ctyii typy
zakaznika, které jsou shrnuty v pfilohach. (Priloha ¢. 6) Zakaznika je ov§em nutné i po

zatazeni do typologie dale vnimat a reagovat i na jeho aktualni pocity.

BEDRNOVA, PAUKNEROVA (1995) rozliduji osobnost spotiebitele na zakladé
socialnich charakteristik. Naptiklad ptislusnost zdkaznika k sociodemografické skupiné
je jednim z dulezitych tfidicich kritérii. Mladi lidé maji vétSinou vyssi pozadavky na
modnost zbozi ale i nizs§i finan¢ni moznosti. Stafi lidé jsou pon¢kud pomalejsi a maji
vy$$i naroky na solidnost. Mnohdy potiebuji pomoc, jsou netrpélivi, mrzuti a rychle se
unavi. Stfedni generace zdkaznikii se vyznacuje vys$Simi naroky s vétSimi finanénimi
moznostmi. Tito zastupci maji individudlni vkus, specifickd pfani a Casto nékam spéchaji.
Spotiebitele maji shodné znaky i v ramci pohlavi, kdy muzi nakupuji mén¢ ¢asto nez Zeny
a maji tak mensi piehled 0 zbozi a jeho cenach. Spole¢nym rysem také je nelibost stani
trpélivejsi a Setrnéjsi. Specifickou skupinou jsou i déti, které asto potiebuji s vybérem
zbozi pomoc a vyzaduji vice rad a zajmu, nez dospéli. Velky rozdil je také u spotiebitelti
z venkova ¢i z mésta, zvlasté v orientaci, komunikaci, v moznosti ovliviiovani,
konzervativnosti, ve spéchu apod. Odlisnosti zdkaznikli je mozné sledovat v jinych
odvétvich, jako jsou profese, socidlni vrstva, narodnost nebo etnické celky. Rozdily Ize
vidét i v rozumovych ptredpokladech, motivacich, postojich a charakteru. At uz se tedy
jedna o jakykoliv typ zdkaznika, pro prodejce je nejdilezitéjsi mira jeho ovlivnitelnosti.

vvvvv

extroverti. Prodavajici musi za vSech okolnosti volit pfivétivy a otevieny zptsob jednani.
Vyhledavani a ziskavani zadkaznikt

Vyhledani zakaznikd povazuji REZEK, FILIPOVA (2000) za zékladni pilife podnikani.
Podle nabizeného produktu se prodejci zamétuji na urcitou oblast zakaznikl. Ve strategii
vybéru jak firemnich zékaznikd, tak i soukromych osob, je mozné postupovat tfemi
zplisoby. Prvnim z nich je osobni kontakt. V tomto piipadé je nejjednodussi oslovit
piibuzné a znamé a postupné dojit k osobam ne tak blizkym. Neni dobré snazit se t¢émto
lidem pfimo nabizet své zbozi. Pouhé sezndmeni s tim, co bude obchodnik prodavat, staci
k tomu, aby sami projevili zajem 0 dany produkt a neméli pocit, ze je k tomu prodejce

nuti. Nicméné je vhodné sehnat od ptibuznych a znamych tipy na dalsi zakazniky, ktefi
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by mohli mit zdjem 0 dané zbozi. Oslovené osoby, u kterych si je prodejce jisty, Ze jeho
zbozi potiebuji, by mél oslovit jiz S nabidkou. Samotny zptsob osloveni je velmi dilezity.
Prodejce musi byt zdrzenlivy a nevtiravy, na druhou stranu musi byt ochotny fesit
problémy a potieby zakaznikti. Dalsi skupinou, kterou Ize touto cestou kontaktovat, jsou
jini prodejci, se kterymi obchodnik pfijde do styku. Mohou mu tak dat tipy na stejné
zakazniky, protoze si vzdjemné nekonkuruji. DalSim zplsobem, jak oslovit nové
zékazniky je prostfednictvim tisku a inzeratd, predev§im ve zpravodajich dané lokality.
Nekteti obchodnici ziskavaji zakazniky rozesldnim letackti pifimo do poStovnich
schranek. V tomto pfipad¢ neni zaruceno, Ze si lidé letacek opravdu prectou. Kreativnim
ztvarnénim (ptidani nalepky a jinych predmétli) se ovSem tato Sance zvysuje. Tyto letacky
mize prodejce umistit i do ¢ekaren v dané lokalité. Mnozi obchodnici voli osloveni
zdkazniki telefonicky. Zde je zapotiebi peclivd piiprava a profesiondlni pfistup.
Nevyhodou mtize byt nevhodna doba pro tento druh telefonatu a tudiz Spatna nalada
posluchade. Casové i finanéné nejnarocnéjsi jsou osobni schizky, které jsou vhodné

pouze pro omezeny sortiment zboZzi.

JONES (1992) uvadi ¢tyti zakladni otazky, které by si mél polozit kazdy podnikatel, chce-

li ziskat zakazniky.

o Jaké vyhody musi dany vyrobek ¢i sluzba nabidnout potencidlnim
zakaznikim?
o Jakou cenu ma mit vyrobek nebo sluzba a jak je diilezita pti ovliviiovani

motivi koupé zdkaznik?
. Odkud, jakymi prostredky a jak se bude vyrobek prodéavat?
o Jak bude otevieni podniku podpoteno v ptisluSnych segmentech trhu?

Odpovédi na tyto otazky jsou cestou k pfeméné potencialnich zakaznikl na ty skutec¢né.

Casto je vyuzivan tzv. marketingovy mix, neboli &tyfti ,,P* (Priloha ¢. 7).

Neni dualezité pouze ziskat zakaznika, ale také si ho udrzet (WESSLING, 2002). Pokud
oslovené osoby musi vynalozit pfili§ velké usili (naklady) k ziskani pottebnych informaci
pted tim, neZ probéhne samotny nakup, vétsinou roli zdkaznika odmitnou. Pokud ov§em

obchodnik uspokoji zakaznikovy piedstavy, pak si ziska jeho davéru.
Péce 0 zakazniky

Jak jiz bylo naznaceno v piedchozim odstavci, 0 zakaznika je nutné se starat a udrzet si
jej. Existuji zékladni principy péce 0 zdkaznika, kterymi by se méli obchodnici fidit
(SPACIL, 2003).
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Otevienost: Cim oteviendji se zdkaznik vyjadii 0 svych potiebach, tim snadngji
obchodnik vyhovi jeho pozadavku. Jelikoz zde funguje recipro¢ni chovani, zdkaznik
zaCne byt otevieny, pokud shledava otevienost ze strany obchodnika. Tento princip je
zékladem dlouhodobého partnerstvi. V praxi lze tento piistup pozorovat u firem, které
umoziuji zakaznikiim pozorovat putovani zbozi na webovych strankach nebo pravidelné

informace o probihajicim obchodu. Zakaznik ma vétsi pocit, ze ma vse pod kontrolou.

Proaktivita: Mnohem jednodussi je pro prodejce reagovat na pozadavky zakaznika,
ovSem zakaznik mnohondsobné vice oceni, kdyz prodejce piedvidd jeho potieby.
K principu proaktivity patii pravidlo prvniho kontaktu dodavatelem, tedy jestlize nastane
jakakoliv nestandardni situace v rdmci vzajemného obchodu, zakaznik se to dozvi jako

prvni.

Férovost: Jsou situace, kdy dodavatel mize ve vztahu se zdkaznikem cokoliv vytéZit ve
svlj prospéch. Takové chovani vnimd zdkaznik jaké neférové a vede ke zrusSeni

obchodniho partnerstvi.

Znalost zdkaznika: Kazdy prodejce by mél znat své zdkazniky a to na Grovni jednotlivca,

mikrosegmentt i Segment.

REZEK, FILIPOVA (2000) piikladaji pé¢i o zakaznika velky vyznam piedev§im
z hlediska konkurenceschopnosti podniku. Definovali Sest divodu, pro¢ se dale starat

0 zdkaznika, ktery v dané firmé jiz uzavrel obchod.

o Nejlepsi zakaznik je zakaznik soucasny - obé strany se jiz znaji a dokazi na
sebe vzajemné reagovat

o Zakaznik si prodejce udrii v paméti - pokud byl zdkaznik se sluZzbami
spokojeny, rad dan¢ho dodavatele opéct vyhleda

o Zakaznik doporudi prodejce svym pidteliim a znamym - spokojeny zékaznik
je nejlepsi reklama

o Zikaznik mitZe prodejce informovat 0 potencidlnich zdkaznicich - prodejce
vyuzije vlastni iniciativu k tomu, aby zakaznika nenasilné pozadal o kontakt
na potencidlni klienty

o Prodejce miiie zakaznika poZddat o reference - idealni forma referenci je
pisemnd a se souhlasem zvefejnéni ¢i s potvrzenim daného argumentu ze
strany zdkaznika

e Prodejce zastini konkurenci - pfipominanim se zakazniku si prodejce zajisti
jejich opétovny zajem nebo doporuceni
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Vztah k zakaznikiim

Pro dlouhodobé partnerstvi mezi zdkaznikem a prodejcem je dulezité udrzovat vzajemny
vztah. Kazdy obchodnik vénuje patficnou péci vSem zdkaznikiim, ovSem je vyhodné
vytvorit skupinu zékazniki, ktefi v soucCasnosti nebo v minulosti nejvice vyuzivaji
a vyuzili sluzeb podniku. S touto skupinou je dobré upeviiovat vztahy zvlastnimi
aktivitami (REZEK, FILIPOVA 2000). Cetnost a mira téchto aktivit musi byt volena
citlivé, aby na jednu stranu nedochazelo k prilisSnému obtéZovani zakaznikt a aby naopak
zékaznik nepovazoval fidky kontakt za lhostejny. Pro ucely této diplomové prace budou
nasledné vypsany pouze ty, které se daji aplikovat na floristickou obchodni jednotku a jeji

zakazniky.

Informace zakaznika 0 novych produktech a verzich: Je vhodné kontaktovat zdkaznika
0 modernizaci ¢i obohaceni sortimentu zbozi. Je ovSem nutné se klientd nejdiive zeptat
na spokojenost s jiz zakoupenym zbozim. Ve floristické jednotce se jedna predevsim

0 stiidani sezdénniho zbozi a trendové dekorace.

Sledovani Zivotnosti produktu: V tomto piipad¢ je dobré zdkaznika kontaktovat pied
koncem zivotnosti zakoupené¢ho produktu. Floristické jednotky casto nabizeji tvorbu
tematickych dekoraci inspirovanou ronim obdobim. Po jeho uplynuti je moZné

nabidnout zakaznikim obménu.

S predchozim bodem souvisi i nasledujici — vysledovani, jak ¢asto obvykle zakaznik
produkt méni. Pokud ma prodejce tyto informace, je dobré jich vyuzit a kontaktovat

zékaznika v pravidelnych cyklech, kdy ma pozadavky na obménu produktu.

Dé&kovani: Muze probihat pisemné i telefonicky a pohnutkou je obétovany cas, nakup,
ochotu a ptipadné za jeho doporuceni.

Kontakt zakaznika pfi pfilezitosti vyro¢i firmy: Tuto aktivitu vykonavaji obchodnici
prostiednictvim drobnych darki nebo pozvanim téch vyznamnéjsich na firemni oslavu.
Posledni aktivitou, ktera zajiStuje pozitivni vztah prodejce a zdkaznika je zasilani
novoro¢nich ptéani.

Casopis Floristika nedavno uvedl ¢lanek zabyvajici se budovanim vztahu k zdkaznikiim

floristické obchodni jednotky. Poukazuje na ptedvadéci akce, které v posledni dobé Casto

poradaji vétsi firmy za ucelem seznameni zakazniku s floristickym femeslem, s jeho
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narocnosti a S moznosti vyzkouset si tento um a naucit se zachazet s zivym materialem.
Dalsim dilezitym vyznamem téchto akci je prohlubovani vzajemnych vztaht, dosazeni
spokojenosti zakazniki a tim | pozitivnich referenci. Nelze opomenout i spolecensky
faktor, kdy se zakaznik a prodejce vice poznaji a usnadni se tak jejich spoluprace.
Predvadéci akce mohou byt také ptridanou hodnotou podniku a velmi vyrazné se tak

mohou odlisit od konkurence (URESOVA, 2016).
Neuspéch

Existuje nékolik méfitek uspésnosti. Obecné vsak plati, ze pro dlouhodobou prosperitu
podniku je rozhodujici kvalita a sluzba zdkaznikovi. Nejpiesnéjsim méfitkem uspésnosti
je pak kombinace kvality a dobré platebni schopnosti. Pro feSeni netspéchu je nutné
Vv prvé fadé rozpoznat jeho ptic¢iny. BARROW (1996) definuje jedenact zakladnich pfic¢in
krachu podnikii.

o Nedostatek zkuSenosti — pii nastupu do podnikani je zapotiebi vSestrannost

e Absence vyrobni nebo obchodni strategie — podnikani by nemélo vzniknout
bez zajisténi zdkaznik

o P#ilis velka optimistickd piedstava o velikosti trhu — dilezity je prizkum trhu,
informace o konkurenci a odhad, jak bude pfijimana jejich nabidka

e Podceriovani volby vhodného okamZiku pro zahdjeni podnikdani — ztizeni
provozovny, jeji vybaveni a ndkup zasob jsou casove velmi narocné a je nutné
S tim pocitat

e Nedostatek obéZného kapitalu — je nutné dobfe odhadnout pozadovany
kapital, protoze penize ve firmé putuji pouze jednim smérem, dokud nezacnou
klienti nakupovat zbozi v dostate¢ném objemu

o  Piilis nakladné zahdjeni podnikani — zahajeni podnikani vyZaduje skromnost
a uvazlivost, aby nedoSlo k zbytecnému navysSeni reZijnich néakladi, které
mohou piesahnout ptijmy z prodeje

o Nasledky prilis rychlého rozvoje — zvysujici se objem prodeje si vyzaduje
finance na zajisténi tohoto rlistu

o Podnikatel zaméiiuje hotové penize se ziskem — investice ziskané hotovosti
podnikatelti do jejich zivotniho standardu cCasto vede k tomu, Ze nemaji
finance k zaplaceni uctii dodavatelti a danového Gradu

e Nevyhovujici sidlo podniku — prizkumem pied zahajenim podnikani lze
zajistit, aby najem prostor nebyl ptili§ vysoky nebo nizky (nereprezentativni
lokalita)

o Vybér a vychova pracovnikit — malé podniky si nemohou dovolit chyby ve
vybéru personalu

o Nesprdavné vedené ucetnictvi — zaCinajici podnikatele podcenuji dilezitost
precizné¢ vedeného ucetnictvi a prvni zdanovaci obdobi je ¢asto koncem
podnikéni
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Pokud obchodnik zaziva pocit netispéchu, musi podniknout kroky ke zvraceni tohoto
neuspéchu (REZEK, FILIPOVA, 2000). Déle se musi vypoiadat S vlastnim stresem, jenz
nastava v disledku netaspéchu. Pro Gispésny boj s netspéchem je nutné analyzovat jeho
pti¢iny. Nez dojde k samotnému feSeni, mél by se obchodnik informovat, 0 kolik jsou
jeho vysledky horsi nez u konkurence. Pro zjisténi procentualni usp&snosti existuje tzv.

prodejni koeficient, ktery se pocitd nasledujicim zpisobem:
(pocet uskutecnénych prodeju / pocet uskute¢nénych kontakti) x 100

V praxi to znamena, ze si béhem jednoho dne prodejce ve floristické obchodni jednotce
pocita, kolik zdkaznikt si zakoupilo zbozi (napt. 6) a kolik odeslo z obchodu bez nakupu

(napf. 15).
Ptiklad:
(6/15) x 100 =40 %

Tento vysledek si pak prodejci porovnavaji s konkurenty nabizejicimi stejné produkty
a sluzby. Pokud je skore vyssi, nez u konkurence, jedna se 0 tspésného prodejce. Pocit
neuspéchu tak muize byt dan stanovenim neredlnych cili ¢i neStastnym piistupem
k odmitani zakaznikid. Pokud je skore stejné jako u konkurence, je to dobry vysledek,
ovSem je nutné nezahalet a zvysit primér. Nizsi skore je u zacinajicich prodejci zcela
bézné, jelikoz potiebuji delsi dobu na ziskdni své klientely a zkuSenosti. Jestlize se
nejednd 0 zacatecniky, je nutné se zamyslet nad nasledujicimi moznymi faktory
netspéchu (REZEK, FILIPOVA, 2000):
o Vnéjsi okolnosti — Spatn¢ se ovliviiuji, je nutné hledat zptlisob, jak se
zménénym podminkam pfizplsobit
e Mala motivace, pohodlnost — silna motivace je nezbytna k uspéSnému prodeji,
protoze s jeji ztratou nastupuje lhostejnost a pohodlnost, kterd je casto
divodem ztraty zakazniki
e Osobni problémy — snaha vyfesit tyto problémy se odrazi i v pracovnich
vysledcich
e Nedostatecné prodejni dovednosti — nedostatky muze prodejce vylepsit kurzy
¢i studiem odpovidajici literatury
e Spatnd organizace price — identifikator $patné organizace je porovnani, kdy
prodejce vykonava méné prace za delsi Cas, nez konkurenti

Netspéch sebou prinasi i stres, se kterym je nutné se vyrovnat. Snizit napéti a odbourat
stres mize obchodnik tim, Ze dokdze vyfesit, zménit ¢i zmirnit situaci, jeZ mu stres

zpusobila. K odbourani mtze dojit i zménou postoje, pocitti @ nahled na danou situaci
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z negativni na pozitivni. Jednou z moznosti, jak se zbavit akutniho stresu, je i fyzicka
aktivita. Ta ovSem nezabird na chronicky, dlouho trvajici stres, kde je zapotiebi
komplexnéjsi ptistup s pouzitim né€kolika postoji v rdmci schopnosti a dovednosti

¢loveéka, osobniho zivota nebo napft. relaxacni techniky.
Schopnosti a dovednosti:

e aktivni hledani feSeni problému

e cfektivni fizeni Casu

e sebevédomé chovani

e nadhled

e schopnost ménit negativa v pozitiva
e smysl pro humor

Osobni zZivot:
e zdravy zivotni styl
e Dbezpetné zazemi
e urceni realnych cili

e vymezeny volny ¢as
e pochvala sama sebe za uspéch

Relaxacni techniky:

e spravné dychani

® joga
e meditace
Odchod zakaznika

Zékaznici odchazeji z mnoha raznych p¥i¢in (SPACIL, 2003), z nichz nejéastéjsi jsou:

o Vysoké ceny

e Spatny servis

e Spatna nabidka produkti
e Spatna flexibilita

e Nesplnéné sliby

Krome vysoké ceny jsou vSechny ostatni ptiklady otazkou péce 0 zakaznika - proto by se

neméla podcenovat.
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3.6.3 Pruzkum trhu

Pred zacatkem kazdého podnikani je potieba ovéfit si, zda je dand podnikatelska
myslenka Zzivotaschopna a splni prodejci jeho osobni pozadavky a pfijatelny zisk.
Odpoveédi na tyto otazky je pruzkum trhu, ktery by mél za¢inajicim firmam pomoci

Vv téchto bodech (JONES, 1992):
e Zptesnit podnikatelsky zdmér a presvédCit se, zda nabizi spravny vyrobek ¢i
sluzbu na trhu ve spravném mnozstvi, za vhodnou cenu, na spravném misté a ve

vhodném okamziku.
e Ptedvidat prodej v zahajovacim obdobi a v prvnim roce podnikani.

Aby prodejce dosahl vyse zminénych cild, bude si muset polozit fadu otazek (JONES,
1992):

e Proc¢ budou zdkaznici kupovat dany vyrobek nebo sluzbu?

e Kdo bude zakaznikem?

e Jaké mnozstvi nabizeného produktu hodlaji zékaznici kupovat?

e Kdo je konkurence?

e Jaké jsou silné a slabé stranky konkurence?

e Jaky bude podil zakladané firmy na trhu?

e Kdy budou zakaznici kupovat dané zbozi?

e Jakou cenu budou ochotni zdkaznici zaplatit?
e Roste trh podniku nebo se zuzuje?

Podobnymi otazkami se ve svém dile zabyva i BARROW (1996), ktery definuje pruzkum
trhu jako proces sbéru, zaznamenavani, tfidéni a analyzovani udaji, tykajicich se
zakazniki a jinych faktort, které souvisi s poptavkou po zbozi a sluzbach. Detailni obraz
dané oblasti trhu musi kazdy zac¢inajici podnikatel zndt mnohem diiv, nez zacne podnikat.
Vychozim bodem je najit trh, na ktery se obchodnici zaméti. MoZnosti je mnoho, od
pusobeni na vice trzich ¢i oslovit pouze jeden konkrétni. Maloobchodni sit¢ mohou
pusobit na mistnim trhu nebo na celonarodni trovni diky zésilkové sluzbé. Dilezitym
faktorem jsou také konkurenti, kteti jsou do jisté miry hnacim motorem podniku. Pokud
existuje konkurence, je to pro podnikatele povzbuzujici poznatek, protoZe to znamena
zajem 0 zbozi nabizené obéma stranami. Je nutné znat veskeré informace 0 konkuren¢ni

firmé, jako jejich silné a slabé stranky, rozsah nabidky, ceny, slevy, kvalita zbozi, apod.

vvvvvv

vvvvvv
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Aby se vyrobky staly zbozim, je nutné zjistit ocekavani a pozadavky zakaznikd, najit
zpusoby, jak dané zbozi vyrobit a dodat a zplsoby, jak ovlivnit jeho spotiebu
(BEDRNOVA, PAUKNEROVA 1995). Tento postup se nazyva marketing a hleda cesty,
jak sladit nabidku s poptavkou. Autorky se dale zabyvaji rozborem psychologickych
aspektl prodeje, jako jsou otazky zbozi, nabidky a poptavky, komunikace a propagace na
trhu, osobnost spotiebitele a prodavajiciho, psychologie koupé a prodeje, marketing

a prizkum trhu, z nichz nékteré budou naznaceny v nasledujicich kapitolach

V dnesni dob¢ roste pocet obchodnich jednotek se stejnym zaméfenim. V téchto
ptipadech je nutné se od konkurence odliSit a vymezit tak piisobnost dan¢ho podniku.
Problémem je v této souvislosti zajisténi toku informaci mezi prodavajicim a kupujicim.
Nastroje, jak ptekonat tento problém, je soubor komunikaénich prostiedkt, tzv.
komunika¢ni mix (BITTNEROVA et al., 2011). Mezi tyto prostiedky patii: reklama,
podpora prodeje, public relations, piimy marketing a osobni prodej. Reklama poskytuje
neosobni informace 0 vyrobcich ¢i sluzbach, kterd se miize zaméfovat na rizné cilové
skupiny a mize mit riznou pusobnost. K lidem se dostava prostiednictvim komeréné
dostupnych médii za uplatu. Naopak nemedialni pfedstaveni produktu je mozné na
ruznych vystavach, show a soutézich. Takovato propagace se nazyva podpora prodeje
a slouzi k osobnimu piedvadeéni zbozi. Hlavni cile podpory prodeje jsou shrnuty nize.
Public relations, tedy ,,vztahy s vefejnosti®, buduje a udrzuje vztahy s vefejnosti a sdéluje
ji zpravy tykajici se dané firmy, jejich vyrobkd a akci. Tato publicita je prevazné
bezplatna. Pfiméa komunikace postou, telefonicky nebo prospekty firmy se oznacuje jako
pfimy marketing a v jeho ramci si firma vytvari zdznam udaji 0 zajmové skupiné
zakazniki. Tvari v tvar se obchodnik se zdkaznikem setkdva ve formé osobniho prodeje,

kdy je cilem obchodnika uskute¢nit obchod.
Cile podpory prodeje (BITTNEROVA et al., 2011):

e ZvySovani objemu prodeje

e V¢tsi vyuziti obchodnich kapacit prodejce

e Snizovani nakladl na jednotku produkce

e Omezovani nakladl na zdsoby vyprodeje vyrobki

e Zrychleni cyklu opétovné koupé (ve forme napt. slevovych kuponti)
e Pobizet ndkup zbozi ve vétSim baleni

e Zrychlené platby za zboZzi

e Dlouhodobé dobré vztahy mezi vyrobcem a distributorem

e Stimulace zdkaznik, ktefi jsou citlivi na cenu
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Pokud podnikatel zvoli vhodnou kombinaci medidlni reklamy a podpory prodeje, miize

dosahnout vyssiho prodeje a tudiz i zisku.

Vyssiho prodeje je také mozné dosahnout zvlastnimi nabidkami s pené¢zni hodnotou, jako
jsou slevy pfi ndkupu, bezplatné vzorky, kupdény, prémie, soutéze a loterie, darky,

prezentace firmy na vystavach, uplatiiovani trendu.

Detailni popis a vyznam propagace firmy, image, reklamy uvadi autorky BEDRNOVA,
PEUKNEROVA (1995).

3.6.4 Psychologie prodeje a koupé

K psychologii prodeje patii trh, ktery BEDRNOVA, PEUKNEROVA (1995) popisuji
jako vSeobecnou I konkrétni prodejni moznost. Prodej zbozi probiha ve specifickych
podminkach, které ovlivituji povahu procesu prodeje. Mezi dulezité faktory patii: Gcelné
uspofddani prodejnich prostor, piehlednost, snadna orientace, estetické hledisko,
umisténi zbozi tak, aby bylo dobie viditelné a ptipadn¢ s moznosti vzit vyrobek do rukou.
Lze vymezit uréité etapy procesu prodeje (BEDRNOVA, PAUKNEROVA, 1995):

1. Vzbuzeni pozornosti zékaznika ldkavou nabidkou

2. Vzbuzeni zajmu kupce konkrétnimi formami jednani

3. Zavér prodejniho procesu zakonceny prodejem a vlivem na dal$i navstévu
zéakaznika

Charakter prodeje pak ovliviiuje predevSim misto prodeje, druh zbozi, prodavajici,

zpusob a kultura prodeje. VSechny uvedené faktory souvisi s pSychologii prodeje.

Protipélem prodeje je koupé. Ditvody, pro¢ se zakaznik rozhoduje ke koupi, jsou
predevsim vlastnosti jak zboZi, tak samotného konzumenta, které se vzajemné ovliviiuji.
Koupi Casto ptedchéazi rozhodovani pfedem, na které ma vliv umisténi prodejny, ceny,
specialni sluzby apod. Proto je tedy nezbytné dilezité umét zakaznika upoutat a naldkat,

coz je otazka hlavn¢ marketingu firmy.

BITTNEROVA et al. (2011), aplikuje psychologii prodeje piimo na floristické obchodni
jednotky. Ve svém dile uvadi pojem nakupni atmosféra, kterou pocituje zakaznik
v souvislosti s pohybem zbozi a S tim spojenymi aktivitami. Atmosféra je tvofena
a ovliviiovana fadou stimulll a pozitivné i negativné ovliviwuje zakazniky k nakupu. Je
velmi dilezita z hlediska struktury zédkaznikii a vlastni image firmy. V rdmci ndkupni

v

atmosféry lze rozliSit vngj$i a vnitini stimuly. Vné&jsi jsou ty, které na zédkaznika plsobi
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pusobi uvnitt prodejny a ptimo jej motivuji k nakupu.

Vnéjsi stimuly

Architektura obchodni jednotky: Tento stimul ptisobi na velkou vzdalenost a zdkaznik se
na n¢j zaméfuje primarn¢. Jeho neobvyklym feSenim je mozné zaujmout a naldkat

zakaznika, aby mohl poznévat plsobeni nasledujicich stimulu viditelnych az pfi

detailn€j$im pozorovani.

Umisténi a dostupnost: Jak jiz bylo zminéno vysSe, dostupnost a moznost parkovani
Vv blizkosti obchodni jednotky je v dnesni urbanizované dobé velice diilezita a Casto toto
privilegium zajiStuje tok zédkazniku.

Vstupni prostory: Jedna se 0 priceli a vlastni vchod do obchodni jednotky, ktery by mél
byt ztvarnény a uzptsobeny pro pohodlny vstup do obchodu a zlepsit orientaci v prostoru.
Dalsim dtlezitym stimulem, ktery mé zakaznika naldkat a podat mu zékladni informace
0 podniku jsou napisy, reklamni poutace a loga. Tyto prvky musi obsahovat nazev firmy,
vlastnika ¢i provozovatele, predmét a zpisob prodeje, oteviraci dobu, aktualni nabidku

apod.

Vyloha: Vyloha, téZ nazyvana jako vykladni skiin, je ve floristické obchodni jednotce
dilezitou soucasti prodejny. Jeji ztvarnéni reprezentuje prodejnu a je mozné ji vyuzivat
také k reklamni funkci. Firmy, které vylohou nedisponuji, musi zdkaznika zaujmout
jinym zplsobem, jako je napiiklad umisténi venkovni dekorace pied vchodem. Ackoli
zbozi a dekorativni prvky ve vylohdch nemusi byt pfimo nejcennégjsi, jejich umisténi musi
byt sofistikované, vkusné a mélo by byt obrazem fantazie aranZéra. Aby vyloha plnila
svou funkci poutace, musi byt pravidelné obménovana (3 az 4 tydny), udrZzovana v ¢istoté
a méla by informovat 0 aktualnich trendech. JelikoZ se ve vylohach prezentuji kvétiny
a jiny Zivy materidl, je nutné zajistit vhodné technické prvky udrzujici jejich Zivotnost,
jako je osvétleni, zafizeni k regulaci teploty a upravené dno vylohy, které by mélo zajistit
odtok pitebytecné vody. Délici prvky, slouzici k rozdélené prostoru (papir, textil) a nosice
zbozi byvaji logicky sestaveny a rozmistény v prostoru. Ukazky ztvarnéni vyloh

a vstupnich prostort jsou v obrazové tabuli ¢. 8.

BITTNEROVA et al. (2011) dale popisuje detailni upravu vyloh véetné umisténi a formy
cenovek, reklamnich text a dalsi prvky, které jsou nedilnou soucasti tohoto prodejniho

prostoru.
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Vnitini stimuly

Interiér obchodni jednotky: Jedna se nejen 0 technické feSeni obchodu, velikost, barevné
feSeni, material ¢i osvétleni, ale také 0 smyslové vjemy, jako jsou teplota, viin¢ a hudebni
kulisa. Riznymi prizkumy bylo dokazano, Ze hudba s rychlym tempem urychluje i pohyb
zakazniki, kdezto klidna hudba jejich pohyb zpomaluje.

Sortiment zbozi a zplsob jeho prezentace: Druh zbozi a jeho mnozstvi, komplexnost,
vybér a aktualnost spolu se zajimavou, inspirativni a sezonni prezentaci ma také dilezity

vliv na ndkupni atmosféru.

Zpisob prodeje zbozi: Jednotlivé zplsoby jsou popsany v kapitole zabyvajici se typy
floristickych obchodnich jednotek. (viz 3.2.1 Typy floristickych obchodnich jednotek)

Sluzby zékaznikovi: Tento bod souvisi se dvéma predeslymi. Ve floristickém odvétvi je
také moznost nabizet nékteré nadstandardni sluzby, jako jsou telefonické ¢i internetové

objednavky, rozvoz zbozi, objednavka specialniho sortimentu nebo poradenska ¢innost.

Osobnost prodavace: V této praci jiz byly shrnuty zakladni vlastnosti prodavajiciho (viz
3.6.1 Obchodnik a obchodni jedndni). Prodava¢ musi byt pfizpisobivy, vyrovnany
a schopny jednat jak se zdkazniky, tak s dodavateli. Znalost sortimentu je zdkladem, at’
uz se jedna 0 zbozi, které je v dané prodejné momentalné k dispozici, nebo jde o podobné

produkty.

Dtlezitou soucasti psychologie prodeje je jednani se zadkaznikem. Na prodej zboZi ma
predevsim vliv vstiicny a pfijemny personal. Prodej je chapan jako proces, ktery probiha

Vv nésledujicich fazich:

Komunikace: Tato pocatecni faze zacina jiZ pti vstupu zakaznika do prodejny, kdy by jej
mél prodava¢ nahlas, srozumitelné¢ a s ismévem pozdravit. Po analyze a vyslechnuti
potieb a odekavani zékaznika probiha komunikace. Uroveii rozhovoru je podiizena
zakaznikovi, aby vSe pochopil a nedoslo k nedorozuméni. Pfi zjistovani prani zakaznika
se mu musi prodejce divat zpiima do o¢i. Zakaznikem mize byt kdokoliv a v piipad¢, ze
dané osoba neni prodejci piili§ sympatickd, musi své antipatie potlacit a souhlasit se v§im,
co mu zakaznik fekne. TaktéZ by se mél vyvarovat nékterym drazdivym sloviim, které
v zékaznicich vyvolavaji nelibost. Napt. slovo ,.koupit* je vhodné zaménit za ,mit,
pouzivat®, slovo ,platit“ je vhodné nahradit slovy ,srovnat, vyrovnat, investovat®.

Smlouvu by méli obchodnici nazyvat spiSe dohodou a misto slova ,,podepsat® je lepsi
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pouzivat vyraz ,potvrdit“. Veskeré technické a odborné vyrazy je nutné nahradit
netechnickymi a laickymi vyrazy. V piipad¢€, Zze se zakaznik na néco zeptd, je nutné

(13

vyvarovat se odpovédim, zaCinajicim slovem ,ale*. Prodavajici se také v ramci
komunikace setkavéa s namitkami, at’ uz se tykaji ceny vyrobku, kvality nebo Spatnych

zkuSenosti zakaznika s danym produktem.

Uzavieni obchodu: Jedna se 0 zavérecnou fazi prodeje. Pokud zdkaznik dava najevo, ze
si zbozi opravdu zakoupi, prodava¢ by mu nemél dat ptiliS mnoho prostoru pro zménu

jeho rozhodnuti a obchod uzavtit.

Podrobnym popisem prodeje se zabyvaji REZEK, FILIPOVA (2000), ktefi také déli
prodej na jednotlivé faze, které dale popisuji. Prvni fazi je zahdjeni prodejniho rozhovoru,
kde se zaméfuji na prvni dojem, navozeni atmosféry a zjiSténi potfeb zakaznika.
Nésleduje druha faze — prezentace produktu. U této Casti popisujici produkt je dilezité
dodrzet logickou stavbu prezentace, styl feci, vizualni a technické pomicky a podstatna
je i neverbalni komunikace pfi prezentaci. Treti fazi je jadro prodejniho rozhovoru, kde
autofi popisuji ovliviiovani zdkaznika, jeho obavy, ndmitky a konfliktni situace.
Zakonceni prodejniho rozhovoru je zde posledni fazi a popisuje nacasovani zavéru

a techniky zakonceni.
3.6.5 Cena

Cena, jako finan¢éni ohodnoceni zbozi, je primarni finan¢ni tivahou (JONES, 1992).
Podnikatel pfi jejim stanoveni stoji pfed nelehkou tlohou. Zvoli-li pfili§ nizkou cenu,
muze se stat, ze nedosdhne piijatelného zisku a navic ztrati zajem zakaznikd, kterym nizka
cena bude pfipadat podeziela. Zacnou pak zpochybniovat kvalitu zbozi. Stanovenim pfili$

vysoké ceny se nemusi podatit dosahnout urovné prodeje nutné k preziti.

BITTNEROVA et al. (2011) popisuje n&kolik metod, jak spravné stanovit cenu. Kazda z

nich ma své vyhody i nevyhody a lze je i kombinovat.

Nakladova metoda: Tato metoda vychazi z kalkulace vstupnich nékladi. Cena musi
dlouhodobé pokryt naklady, i kdyZ k tomu ¢asto nedochazi. Nevyhodou této metody je,
ze se zde neodrazi skutenéd situace na trhu a cena nemusi odpovidat pfedstavam
zakaznika. Naopak vyhodou je moZnost vyuziti pfesnych pravidel podnikové kalkulace
a poznani struktury nékladd, coz vede vyrobce k jejich snizovani a zvySeni efektivnosti

hospodateni. Tato metoda je nejvyznamné;jsi, co se tyce ocenovani floristickych vyrobk.
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Metoda stanoveni ceny podle konkurence: Cena dand konkurenci se dle moznosti snizi

nebo zvysi. Rizikem je ptevzeti Spatné vykalkulované ceny.

Metoda dle vnimani hodnoty zbozi zakaznikem: Ocenovani touto metodou vychazi
z marketingovych poznatkii a v tvorbé ceny z pohledu zakaznika. Znalost klientii vyuziva
prodejce ke stanoveni ceny. Timto se muze odlisit od konkurence a zajistit si jistou

vyhodu. Naopak nevyhodou je moznost, ze stanovena cena nepokryje naklady.

Metoda orientovana na poptavku: Existuje pojem cenova pruznost, coz je nejvyznamné;jsi
charakter poptavky a je tim vétsi, ¢im je zbozi luxusnéjsi. I zde se uplatiiuji poznatky ze
znalosti zdkaznikd a podnikatelé si mohou dovolit zvysit cenu v obdobi, kdy jsou
zakaznici méng¢ citlivi (obdobi Vanoc), coz mize ptinést veétsi zisk.

Metoda konkurzni a smluvni ceny: Tato metoda se pro floristicky obchod prakticky neda
pouzit. Konkurzni ceny jsou vyuzivany pii konkurzech napf. statni spravy, kdy jsou
vyhlaSeny podminky konkurzu, které nesmi byt poruseny a nasledné je vybrana firma,

ceny, napf. pfi prodeji nemovitosti.

Ceny podle nakladové metody se ve floristické praxi stanovuji dle vzorce: CENA

VYROBKU = NAKLADY + REZIE + ZISK

Naklady v sob¢ zahrnuji Ctyfi poloZky: Pfimy materidl, ze kterého je vyrobek zhotoven.
Dale zde patii pfimé mzdy pracovnikd, kterym se plati odpracované doba vyroby daného
produktu. Je nutné zapocitat i ostatni pfimé naklady, které souviseji s vyrobou, napf.
pojisténi nebo jiny doplitkovy materidl. Posledni poloZzkou jsou odbytové naklady spojené

s expedici produktu, obaly, ale i s reklamou nebo inzerci.

Rezie obsahuje tfi polozky: Vyrobni reZie, coZ jsou naklady potfebné na obsluhu vyrobni
¢innosti (odpisy stroju, energie, mzdy, naklady na tklid apod.). Patii sem i zasobovaci
rezie, ktera se tykd pfijmu a zdznamu 0 materidlu a jeho vydeji k vyrob&. Néklady na
mzdy managementu, administrativy, vypocetni techniku apod. jsou spravni rezie a také

musi byt zapocitany.

Zisk: Hodnotu zisku lze vypocitat odectenim konecné ceny vyrobku a ceny vlastnich
dosazenych nékladii. Je soucasti prodejni ceny a miize byt vyjadien bud’ jednotnou sazbou

¢1 procentualné. Cenu muiZze ovlivnit: zmeéna vySe nakladii, zména ceny u konkurence,

54



nerovnovaha mezi nabizenym mnozstvim zbozi, poptavka po zdsahu statu (zména vyse
DPH).

K cené nakladii si obchodnici piipocitavaji tzv. marzi, coz je ptirazka znazornujici rozdil
v cenach nakupu a prodeje. Casto je vyjadiena jednotnou procentni sazbou a uréuje
postaveni firmy na trhu. Je nutné zdiraznit, ze se nejedna 0 zisk. Zisk je marze snizena
0 vlastni naklady, spotiebu a ztraty. Pokud by obchodnik prodaval zbozi bez marze,
nedosahne zisku. Obchodnik prodava své vyrobky pti ur¢ité vysi marze. Pokud je tato
cena vyssi nez naklady (provozni, na koupi zbozi), ¢astka, ktera po odecteni zbyde, je

zisk.

V soucasnosti se také uplatiuji slevy, at’ uzZ mnozstevni, sezonni, pii platb¢ v hotovosti,
za snizenou kvalitu, pti vyprodeji apod. Tyto slevy lze oznadit jako rabat. V zajmu
obchodnika je ovsem poskytnout slevu v takové vysi, aby uspokojil zakaznika a neohrozil

zasadng svij zisk.
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Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Vylohy a vstupni prostory:

i)

Obrazova tabule €. 8: Moznosti ztvarnéni vyloh a vstupnich
prostorti
Obrazek: A - F: autor




3.7 Podnikatelsky zamér

Podnikatelsky zamér, téz podnikatelsky plan je pisemny dokument zpracovany
podnikatelem, ktery v ném popisuje vn&jsi I vnitini faktory, které souviseji se zalozenim
podnikatelské ¢innosti ¢i s provozem jiz fungujiciho podniku. Tento dokument obsahuje
informace o tom, jak bude podnikatelska ¢innost vypadat, jaké jsou jeji cile a jakym

zpusobem jich podnikatel chce dosahnout (VEBER, SRPOVA, 2008).

Ucel

Podnikatelsky plan je zakladni dokument kazdého podnikatele. Podle
MARTINOVICOVA, TABAS (2009) slouzi predev§im pro jeho vlastni (interni) uéely
a k jeho piehledu 0 dlouhodobé budoucnosti jeho podniku. Jedna se 0 planovaci nastroj,
ktery mize soucasné slouzit jako prostfedek vnitropodnikové kontroly. Pokud ma
podnikatel kvalitn¢ zpracovany podnikatelsky zamér, dokaze rozpoznat nedostatky
podniku a vcas na né reagovat. Existuji podnikatelské plany, které podnikatelé
zpracovavaji pro externi Ucely. Tyto slouzi jako doklad pfisluSnym institucim

0 vyhodnosti a navratnosti podnikédni (napft.: banky apod.).

Vzhledem k rychle se ménicimu vnéj§imu i vnitinimu prostiedi firmy je nutné
podnikatelsky zamér neustéle aktualizovat. Autofi SRPOVA, REHOR (2010) shrnuli
zakladni charakteristiky kazdého podnikatelského planu, ktery musi byt:

e Inovativni

e Srozumitelny a uvazené struény

e Logicky a piehledny

e Pravdivy a realny
e Respektujici rizika

Struktura
Struktura podnikatelského zaméru je sestavovana v zavislosti na ucelu podnikani. Z toho

divodu neexistuje jeji jednotnd podoba. Obsahové l1ze ale vymezit n€kolik bodd, které by

m¢él kazdy podnikatelsky zamér obsahovat.

Dle autord VEBER, SRPOVA (2008) by mé&l podnikatelsky zamér obsahovat tyto &asti:
obsah, shrnuti, v§eobecny popis firmy, klicové osobnosti, produkty, okoli firmy, prode;j,

vyroba a provozni ¢innost, jakost, personalni otazky, finan¢ni plan, a ptilohy.
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SIMAN, PETERA (2010) sestavili pon&kud obsahlej$i strukturu podnikatelského

zameru:

e Aktualni vize a cile podniku

e Piipadna planovand zdsadni zména v podnikani

e Analyza vn¢jSich a vnitfnich podminek

e SloZeni a charakteristika managementu

e Organizac¢ni struktura podniku

e Personalni politika

e Financni plan

e Identifikace produkt podniku a perspektiva jejich vyvoje
e Marketing

e Technické zajisténi vyroby

e Seznam vyrobnich certifikatd a certifikatl jakosti
e Dodavatelé a odbératelé

e Rizika a navrh feseni

e Reference odbérateli apod.

Strukturou podnikatelského planu se zabyvaji i dalsi autofi. Pro Gcely této diplomové
prace byly prostudovany ruzné piiklady téchto navrhi na strukturu a vzhledem
k charakteru podnikatelského zaméru byla vybrana nejidealnéjsi kombinace. Kompletné
zpracovany podnikatelsky zamér je ve vysledcich této prace. (viz kapitola 4.2
Podnikatelsky zamér)
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4 MATERIAL A METODY

4.1 Anketa

V ramci diplomové prace byla zpracovana anketa, jejimz ucelem bylo prostfednictvim
kratkého dotazniku zjistit oblibenost jednotlivych typu floristickych obchodnich jednotek

mezi ob¢any.
4.1.1 Material

Prizkum probihal v 17 obcich a méstech oblasti Jablunkovska, vEetné mésta Ttinec.

Konkrétné se jednalo o tyto lokality:

Obce:
) Bocanovice o Milikov
o Bukovec o Mosty u Jablunkova
o Bystfice nad OIsi o Navsi
o Dolni Lomna o Nydek
° Horni lomna ° Pise¢na
° Hradek ° Pisek
o Hrcava o Vendryné
° Kosariska
Mgsta:
) Jablunkov
. Tiinec

Lokalizace téchto oblasti a jejich zékladni demografické tidaje jsou shrnuty v obrazoveé

tabuli. (Viz obrazova tabule ¢. 9, 10)

Dotaznik ma celkem deset otazek. Obsahuje zakladni informace 0 jeho ucelu a struény
popis vSech typt floristickych obchodnich jednotek, ke kterym se vztahuji vybrané
otazky, véetné¢ fotodokumentace. Pocatecni otazky respondenty ¢leni do kategorii dle
pohlavi, v€ku a bydlisté. Dalsi otazky jsou zaméteny na kvétinové zbozi, predevSim na
to, jak Casto a za jakym ucelem jej respondenti vyhledavaji, jeho dostupnost a cenova
hladina, kterou jsou za zboZi respondenti ochotni utratit. Dotaznik se dile zamétfuje na
povédomi obcanti 0 jednotlivych typech floristickych obchodnich jednotek a jejich
oblibenosti ¢i neoblibenosti u respondentii. V zavéru je podékovani respondentiim za

spolupraci. Ukazka dotazniku je v obrazovych tabulich. (Viz obrazova tabule ¢. 11 - 13)
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4.1.2 Metoda

Prizkum probéehl v obdobi od 28. 12. 2015 do 4. 4. 2016. Celkem na dotaznik odpovédélo
167 respondentti. Dotaznik byl vefejnosti poskytnut tfemi zpiisoby. Na internetovém
portale Www.survio.cz byl vytvoren elektronicky dotaznik a odkaz na néj byl zavéSen na
socialni sit’ Facebook. Zde byli osloveni lidé z feSeného spadového tizemi. V pribéhu
pruizkumu zde byl odkaz na dotaznik spolu s prosbou o spolupraci vkladan celkem
petkrat. Autorka také oslovila obecni a méstské urady pfislusnych lokalit a pozadala
0 spolupraci ve formé zvetfejnéni odkazu na dotaznik na internetovych strankach dané¢ho
uradu. Na tuto zadost kladné reagovaly celkem ¢étyti obce (Pisek, Kosatiska, Bystiice nad
OIsi, Bukovec). Jako tfeti zptisob osloveni dotazovanych byl zvolen osobni kontakt
s provozovateli obchodnich jednotek v danych obcich a méstech. Pokud se zde nachazela
floristickd obchodni jednotka, bylo v ni ponechano n¢kolik vytiskii dotaznikd, které byly
ochotnym persondlem nabizeny zakaznikiim. V oblastech, kde se nenachéazela obchodni
jednotka zamé&fena na floristiku, byly 0 spolupraci pozadany jiné maloobchodni jednotky,
jako napft. potraviny ¢i kavarny. Persondlu byl poskytnut telefonicky kontakt na autorku
pro piipad vyplnéni vSech poskytnutych vytiskli. Timto zptisobem byly dotazniky
nabidnuty v téchto lokalitach: Ttinec, Vendryné€, Bystfice nad OISi, Navsi, Jablunkov,
Bocanovice, Dolni Lomnd, Pisek a Pisecnd. Celkem bylo touto formou ziskdno 55
dotaznikd. Tyto byly nasledné prepsany do elektronické podoby na portal www.survio.cz,
aby byly zapocitany do souhrnnych vysledkt, které tento portal poskytuje. Vysledky
ankety jsou podrobné rozepsany v kapitole 5.1 Vysledky ankety.
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Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje

Diplomova prace

Lokalizace obci ve spadové oblasti:

(Vendryné |

N

T¥inec | g
N5 Bystice °

Hradek

Bukovec

Mosty u
" Lomna | Jablunkova

|

Legenda
mee liranice spadove oblusti

1 Milikov
2 Bocancvice
3 Jablunkov
4 Pisetna

0 25 5km 5 Hréava

Obrazova tabule ¢. 9: Lokalizace obci a mést spadové oblasti
http://www.masjablunkovsko.cz/[online], upraveno v programu
Core] DRAW 11



Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a

organizace prodeje

Diplomova prace

Demografické udaje obci a mést spadové oblasti:

pocet obyvatel
Nazev obce [Rozloha s Muz | Zena| Vekova | Vekova | Vekova PI'flII}éI‘n}'/
obyvatel skupina 0-| skupina | skupina | Vv€k
14 15-64 nad 65

Bocanovice (1705 ha| 1371 | 681 | 690 65 305 60 41,2
Bukovec |377ha| 430 | 226 | 204 258 937 176 40,2
Bysttice [1609 ha| 5268 |2581|2687 837 3511 920 41,5
Dolni Lomna|2704 ha| 873 | 429 | 444 148 589 136 41,3
Horni Lomna|2465 ha| 385 | 211 | 174 49 266 70 42,3
Hradek [980ha| 1836 | 887 | 949 299 1259 278 40,4
Hrcava |288ha| 269 | 134 | 135 40 186 43 40,5
Jablunkov [1039 ha| 5727 |2772|2955 891 3930 906 40,6
Kosafiska |1719 ha| 382 | 193 | 189 72 264 46 39,4
Milikov | 916 ha| 1328 | 662 | 666 193 930 205 40,9
Ja'\é'lzztzo‘f/a 3400 ha| 3860 [1948|1912| 584 2653 | 623 | 415
Navsi 1964 ha| 3912 (19271985 661 2674 577 40
Nydek (2820 ha| 2013 | 983 |1030 290 1369 354 42
Pise¢na |236ha| 975 | 486 | 489 186 658 131 37,3
Pisek 1545 ha| 1813 | 901 | 912 300 1281 232 39
Tiinec  |8541 ha| 35884 |17575/18309] 5080 24139 6665 42,4
Vendryné |2095 ha| 4442 |2185 (2257 789 2 923 730 40,4

Obrazova tabule ¢. 10: Demografické udaje obci a mést
spadové oblasti dle https://vdb.czso.cz/ [online]



Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Ukazka dotazniku: 1. ¢ast

Vazeni dotazovani,

rada bych Vas pozadala o vyplnéni tohoto kratkého dotazniku. Jeho ucelem je zjistit, jaké
kvétinové obchody (floristické obchodni jednotky) preferujete a vyuzivate. Pro vysvétleni
pfidavam jejich definice (viz niZe). Dotaznik je soucasti mé diplomové prace na téma:
Floristickd obchodni jednotka - planovani, realizace a organizace prodeje, kde budou
uvedeny jeho vysledky.

Dotaznik je anonymni, spravnou odpovéd’, prosim, zakrouzkujte.
Typy floristickych obchodnich jednotek:
Floristické prodejny - téz kvétinarstvi:
Nabizeji zékazniklim Siroky sortiment fezanych,
hrnkovych 1 umélych kvétin, ¢asto doplnény

prodejem dekoraéniho materidlu (keramika,
svicky, pod.)

Floristické vazarny a dilny:

Hlavnim komerénim prostorem tohoto typu
obchodni jednotky, je dilna ¢i vazarna. Zde
pracovnici vytvafeji kvé€tinovd aranZma a
dekorace na zakazku.

Kvétinové stanky:

Jedna se o prodej v omezeném prostoru, proto je
zboZi Casto vystavovano nejen uvniti prodejny,
ale 1 pred prodejnou.

Internetové obchody: E_ Podletekvétiny

DWA s

Obchody, které nabizeji kvétinové dekorace a FAMAn Al =

aranzma pies internet a zédkaznik si je vybere z
pohodli domova. Provozovatelé pak zajistuji
doruceni zbozi k zékaznikovi.

Dopliikovy prodej kvétin:

S timto typem prodeje se setkdvame vétSinou v
supermarketech ¢i na benzinovych stanicich, kde
je tento typ zbozi pouze doplitkem. Primarné tyto
prodejny nabizeji jiny sortiment zboZi.

Obrazova tabule ¢. 11: Ukéazka dotazniku 1. Cast
Obrazek: A — C, E: autor, D: http://www.delideli.cz/[online]




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Ukazka dotazniku: 2. ¢ast

Pohlavi
a) muz
b) Zena
Vékova kategorie
a) Do 15-ti let
b) 15-30 let
c) 30-60 let
d) 60-80 let
e) Nad 80 let
Bydlisté (pouze mésto/obec):
Jak Casto nakupujete kvétinové zbozi?
a) Kazdy den
b) Jednou za tyden
¢) Jednou za mésic
d) Pouze ptilezitostné
e) Kvétinové zbozi nekupuji vibec.

V jaké vzdalenosti od Vaseho bydlisté se nachazi nejblizsi prodejna s kvétinovym
zbozim? (dochazkova vzdalenost)

a) V misté bydlisté
b) Do 15-ti minut od mista bydlisté
c) Do 30-ti minut od mista bydlisté
d) Nad 30 minut od mista bydlisté
K jakeé prilezitosti nejcastéji nakupujete kvétinové zbozi? (1ze oznacit 1 vice moznosti)
a) Darek
b) Vyzdoba doméacnosti/zahrady
c) Gratulace k snatku
d) Kondolence

e) Jiné, uvedte:

Obrazova tabule ¢. 12: Ukazka dotazniku 2. ¢ast



Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace
Ukazka dotazniku: 3. Cast

Jakou sumu penéz jste ochotni jednorazové investovat do nakupu kvétin a aranzma z
nich?

a) Toto zbozi nenakupuji e) 500-1000,- K¢
b) Do 150,- K¢ f) 1000-1500,- K¢
c) 150-250,- K¢ g) Nad 1500,- K¢

d) 250-500,- K¢
Kterou z téchto prodejen jste jesté nikdy nenavstivili? (Ize oznadit 1 vice moznosti)
a) Floristické prodejny-téz kvétinarstvi
b) Floristické vazarny a dilny
c) Kvétinové stanky
d) Internetové obchody
e) Doplikovy prodej kvétin

Uved'te, prosim, které¢ z téchto prodejen patii k Vasim oblibenym a navstévujete je
nejCastéji za ucelem nakupu kvétinového aranzma ¢i dekorace. (lze oznacit 1 vice
moznosti)

a) Floristické prodejny-téz kvétinatstvi
b) Floristické vazarny a dilny

c) Kvétinové stanky

d) Internetové obchody

e) Doplikovy prodej kvétin

Uved'te, prosim, které z téchto prodejen patii k Vasim nejméné oblibenym. (lze oznacit i
vice mozZnosti)

a) Floristické prodejny-téz kvétinafstvi
b) Floristické vazarny a dilny

c) Kvétinové stanky

d) Internetové obchody

e) Doplikovy prodej kvétin

Obrazova tabule ¢. 13: Ukazka dotazniku 3. ¢ast



4.2 Podnikatelsky zamér

Soucasti této prace je i podnikatelsky zamér, ktery bude v budoucnosti skute¢né
realizovan. Jedna se 0 zalozeni floristické dilny, jejiz hlavni naplni bude zakazkova
vyroba vazeb, aranzma a dekoraci. Vyroba bude zaméfena na svatebni, smute¢ni, sezonni

a prilezitostnou floristiku. Tento zamér by se mél uskutecnit do 2 let.
4.2.1 Material

Charakteristika provozovny a provozovatele

Floristicka dilna, ke které se vztahuje ndvrh podnikatelského zaméru, bude mit
provozovnu Vv centru obce Navsi. Jedna se 0 obec lezici v oblasti Jablunkovska. VySe
popsany prizkum oblibenosti floristickych obchodnich jednotek je tedy schvalné
zaméfen pravé na tuto lokalitu. Obec ma 3 909 obyvatel a jeji rozloha je 1 964 ha.
Provozovna je umisténa v bezprostiedni blizkosti hlavni silnice, kterd je spojnici dvou
nejbliz§ich mést, Jablunkova a Ttince (viz Obrazova tabule ¢. 14). Provozovna ma vlastni
parkovisté. Jedna se o floristickou prodejnu, maloobchodni jednotku, jejiz zaméfeni je
uvedeno Vv obrazové tabuli ¢. 15. Tuto maloobchodni jednotku vlastni majitelka (dale jen
subjekt A), kterd je v pfimém piibuzenském vztahu s provozovatelkou budouci floristické
dilny (subjekt B), pro kterou je zpracovavan tento navrh podnikatelského zaméru. Jedna
se 0 matku s dcerou, jde tedy o rozsifeni rodinného podniku 0 zakazkovy prodej tematické
floristiky (svatebni, smuteéni, sezonni a ptileZitostnou). Majitelka této prodejny (subjekt
A - matka) souhlasi s provozovéanim floristické dilny, kterou bude provozovat subjekt B
—dcera. V soucasné dobé se subjekt B vénuje tvorbe tematické floristiky v ramci prodejny
subjektu A. Cilem je osamostatnit zakdzkovy prodej a rozdélit jeho celkové naklady
a zisky od prodejny subjektu A. Do budoucna se pocita s pievedenim firmy na dceru

s cilem dlouhodobé¢ existence rodinného podniku.

Vybaveni:

Existujici prodejna mé k dispozici tyto prostory: prodejni (pracovni a vystavni Cast),
skladovy (sklad zbozi, chladirna a provozni sklad) a pomocné prostory (administrativni
¢ast, spolecenskd a hygienicka zafizeni). Subjekt B bude v budoucnu spoluuzivat
skladovy prostor a pomocné prostory subjektu A. Konkrétné tedy sklad zbozi, ktery je
dostatecné prostorny, bude slouzit jako floristicka dilna a zaroven i jako sklad materialu
a vyrobki. V soucasné dobé¢ je zde k dispozici pracovni pult a dva diezy. Nachazeji se
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zde regaly a police, ovSem vzhledem k jejich stafi a nevyhovujicimu stavu budou
nahrazeny novym nabytkem. Chladirna bude vyuzivana pro uskladnéni Zivého materialu
a Vv provoznim skladu budou umistény napt. nadoby na fezané kvétiny, uklidovy material,
prepravky apod. Dale bude subjekt B vyuzivat pomocné prostory, zahrnujici
administrativni ¢ast a spoleCenskd a hygienicka zafizeni. V administrativni Casti se
nachdzi psaci stll s hornimi skfinémi, zidle a dalsi vybaveni, postacujici k ucelu tohoto
prostoru. Pro start provozu floristické dilny je nutné potidit dalsi vybaveni. Jsou jimi
kvalitni osvétleni, jelikoz stavajici je nedostacujici, dale jiz zminéné regaly a police,
organizér na naradi, sestaveny z kovoveé tyce, na kterou budou zavéseny plastové nadoby.
Stejné ty¢e budou pouzity I jako stojan pro stuhy. Ve skladu je nutné mit k dispozici
zakladni floristické naradi, material a pomicky. Seznam tohoto vybaveni je uveden
v piilohach (viz Priloha ¢. 8). Cast uvedenych polozek jiz subjekt B vlastni, ostatni je
nutné nakoupit v odpovidajicim mnozstvi. Dal§i material bude nakupovan dle potieb
objednavek. Floristicky material a pomuicky budou umistény v regalech, na polici,
stojanech a v prithlednych plastovych krabicich riizného objemu. Rezané kvétiny a zelefi
budou uchovavany ve snadno omyvatelnych plastovych vazach. Detailni popis jak
stavajiciho, tak budouciho vybaveni, véetné schéma jejich rozmisténi v provozovné, je

uvedeny v ptilohach (viz Priloha ¢. 9).

Stavajici vyroba

Subjekt B se vénuje vyrobé tematickych aranzma a dekoraci v rdmeci stavajici prodejny
subjektu A. V soucasné situaci ovSem této aktivité vénuje pouze 20% casu. V obdobi,
kdy bude realizovan podnikatelsky zamér, tzn. do 2 let, se bude subjekt B vénovat naplno
pouze provozovani floristické dilny. V obrazové tabuli je zndzornéna soucasnd vyroba,
jeji odbyt v ramci jednotlivych mésicti a dosavadni trzby za dané vyrobky. V ramci
mesicl Ize odbyt vyrobkl dale délit na vyssi (tmaveé modra pole) a nizsi (svétle modra
pole) odbyt. Podle zastoupeni vyse odbytu Ize v ramci celého roku vymezit silné a slabé

mésice (Obrazovda tabule ¢. 16). Statistika vychazi z dosavadnich zkuSenosti.

Svatebni floristika ma v této lokalité odbyt v obdobi od dubna do fijna. Smutec¢ni floristika
je Zadand stabilné¢ v prubchu celého roku. Sezoénni floristika, jako je velikonocni,
dusickova, adventni a vanocni, se proddva v jarnim, podzimnim a zimnim obdobi.

Ptilezitostné aranzma pro vyzdobu vefejnych prostor (restaurace, urady, saly apod.) jsou
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zadany konstantn€, nezavisle na sezon¢. Timto je zajistén odbyt a tim padem i piijem

béhem celého roku.
4.2.2 Metoda

Podnikatelsky zamér byl sestavovan s ohledem na skutecnosti a zkuSenosti obou subjektii.
Struktura, charakter a popis podnikatelského zaméru jsou uvedeny ve vysledcich prace
(Viz 5.2 Vlastni podnikatelsky zamer).
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Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Umisténi provozovny v ramci spadového izemi: Provozovna se nachazi v obci Navsi.

£ Vendryng

Trinec 1 e
~}~ = Bystrice

|
/

Hradek

Navsi

/ Kosafiska

Bukovec

Lomna
Dolni Mosty u
Lomna | Jablunkova

Legenda
 hranice spidové oblasti
1 Milikov
2 Bocanovice
3 Jablunkov
4 Pi a
0 25 5km isecnd

5 Hréava
— —
[ ]

Obrazova tabule €. 14: Umisténi provozovny
Obrazek: A -http://www.masjablunkovsko.cz/[online],
upraveno v programu CoreIDRAW 11, B -
https://mapy.cz/[online], C - autor



Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Zaméreni floristické prodejny subjektu A:

Typ produktu (celorocné¢) Zastoupeni v % Podil na trzbach v %
Doplinkovy material 30 35
Zahradnické potieby 20 20

Rezané rostliny 20 20
Hrnkové rostliny 10 5
Seminka 5 5
Hnojivo a postiiky 5 5
Substraty 10 10
Celkem 100 100
Typ produktu _(SEZ(’)naj aro, Zastoupeni v % Podil na trzbach v %
podzim)
Vyse zminény sortiment 60 25
Prodej ovocnych stromki a ket 20 25
Prodej sazenic 10 30
Sezénni aranzma (dusickova,
adventni, vano¢ni a velikono¢ni 10 20
vazba)
Celkem 100 100

Obrazova tabule ¢. 15: Zaméteni floristickeé prodejny subjektu
A dle HECZKOVA, 2016



Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Soucasna vyroba: soucasna vyroba, odbyt a trzby za vyrobky v ramci celého roku

Meésice
P il o Slabé mésice Silné mésice Trzba
vyrobkil
1.12. 3. (4. |5. 11. | 12.
Svatebni
floristika 45 000
Smutecni
floristika 26 500
Dusickova
floristika 10000
Adventni
floristika 2000
Vanodéni
floristika 2000
Velikono¢ni
floristika 1500
PiileZitostna
floristika 5000
Trzby celkem 92 000
Poznamka: . vysoky odbyt nizsi odbyt

Obrazova tabule €. 16: Soucasna vyroba




5 VYSLEDKY

5.1 Vysledky ankety

Anketa je zaméfena na oblibenost floristickych obchodnich jednotek mezi verejnosti ve
spadové oblasti Jablunkovsko a mésto Tiinec. Na deset otazek celkem odpovédélo 167
respondentti, kterym byl dotaznik poskytnut tfemi zptsoby (viz kapitola 4.1 Anketa).
V této souvislosti vyplnilo dotaznik pifimym odkazem na internetu celkem 67%
respondentt a 33% jich vyplnilo tistény dotaznik v nékteré z oslovenych obchodnich

jednotek.

Podrobné vysledky ankety i s tabulkovou a grafickou c¢asti jsou shrnuty v ptilohédch
(Priloha ¢. 10). V prilohach se také nachazi tabulka se soupisem vsech obdrzenych

odpovédi (Priloha ¢. 11).
5.2 Vlastni podnikatelsky zamér
5.2.1 Struktura podnikatelského zaméru

o Popis firmy

. Predm¢ét a forma podnikani

o Strategie a cile

o Klicové osobnosti

o Popis produktu a jeho cena

o Analyza prodeje, vyroby a provozni ¢innosti

o Prizkum trhu — analyza konkurence, analyza zakazniki, SWOT analyza
. Propagace

o Finan¢ni plan

5.2.1.1 Popis firmy

Jedna se o floristickou dilnu, ktera bude na zaklad€ objednavek zpracovavat aranzérské
vyrobky na zakazku. Vyroba bude zaméfena piedevsim na svatebni floristiku, smute¢ni,
sezénni a na aranzma a dekorace k prilezitostné vyzdobé vefejnych prostort (tGfady,
restaurace, saly apod.). Firma bude mit provozovnu v obci Navsi. Hlavnim cilem tohoto
podnikani je zajisténi komfortnich sluzeb zakaznikiim, nabidka trendovych a modernich
aranzma a poskytnuti rad a informaci, vSe na odborné irovni ziskané studiem a praxi.
Firma bude zajiStovat komplexni servis, od objednévky, pies vyrobu az po dodéani

objednaného zboZi pfimo k zadkaznikovi.
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5.2.1.2 Piedmét a forma podnikdni

Predmétem podnikani bude nakup zbozi, jeho zpracovéani do aranzérskych vyrobkl
a nasledny prodej a predani zadkaznikovi. Dale poradenské a informacni sluzby. Tuto
firmu bude provozovat fyzickd osoba jako ohlaSovaci zivnost volnou, na zakladé

zivnostenského opravnéni, bez spolecnika.
5.2.1.3 Strategie a cile podniku

Strategii podniku, jak proniknout na trh, je nabidka komplexniho servisu floristickych
sluzeb v oblasti svatebni, smute¢ni, sezonni a ptilezitostné floristiky. Diky znalostem
provozovatelky budou zakaznikim poskytnuty odborné rady a informace. Cilem je ziskat
si u zakaznika divéru diky velmi osobitému jednani a tim si zajistit dobrou reklamu. Cena
nabizeného zbozi se bude pohybovat ve stejné vysi, jako u konkurence. Z toho diivodu
bude kladen diraz pfedevsim na propagaci firmy a na snahu odli$it se od konkurence
ptistupem k zakaznikim a odbornymi znalostmi. Provozovatelka bude po celou dobu
vyfizovani objednavky v kontaktu se zakaznikem a bude jej informovat o prib&hu
zpracovani ¢i 0 pfipadnych zménach v objednavce. Provozovatelka floristické dilny se
bude dale vzdélavat v oboru prostiednictvim $koleni, kurzi a literatury. Dale bude
sledovat trendy ve floristice, aby jeji tvorba byla soudobd a moderni. Pro zvyseni
produktivity a efektivnosti v obdobi tvorby duSickovych vazeb, bude mit subjekt B
k dispozici dvé zkusené brigadnice. Pro propagaci firmy a podporu prodeje budou
uskuteciiovany vanocni a velikono¢ni vystavy, kde bude probihat prodej zhotovenych
vyrobkl. Provozovatelka bude oslovovat firmy, které tizce souvisi se zamétenim jeji
tvorby (napf. svatebni salony, kadefnictvi, pohiebni sluzby) a bude nabizet vzdjemnou
podporu v podobé doporuceni nabizenych sluzeb. Dale bude kladen diraz na péci

0 zdkazniky v podobé¢ zasilani pozvanek na prodejni vystavy nebo novoro¢nich piani.
5.2.1.4 Kli¢ové osobnosti
Provozovatelka firmy: Monika Heczkova

Dosazené vzdélani: Bakalaf, studijni program Zahradni a krajinafska
architektura, studijni obor Zahradni a krajinarska realizace

na Zahradnické fakult¢ Mendelovy univerzity v Brng.

Vzdélani v oboru: predmét Floristika a Kvétinafstvi na Stfedni zahradnické

Skole v Ostravée
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predméty Kvétinarstvi, Floristika 1l a Aranzovani rostlin

pro ZAKA na Mendelové univerzité v Brné

Praktické zkuSenosti: od roku 2009 piilezitostna tvorba velikono¢nich,

dusickovych a adventnich dekoraci
od roku 2011 zakazkova vazba svatebnich kytic a dekoraci
od roku 2014 prilezitostna praxe v prodejné kvétin
Certifikat Svatebni kytice z roku 2014

5.2.1.5 Popis produktu a jeho cena

Svatebni floristika: svatebni kytice a dekorace, svatebni kytice na héazeni, kvétinové

Sperky, prizdoba tcesu, korsaze do klopy, kytice a aranzma pro druzicky a svédky, kytice
pro maminky a babicky, vyzdoba kostela, salu, aranzma na automobil a polstaFek na

prstynky — v8e z Zivého i umélého materialu, rizné techniky zhotoveni

Smutecni floristika: smutecni vénce, vypichované aranzma na rakev, ptizdoba urny,

dekorace smute¢nich sini a kostela — v§e z zivého I umélého materidlu, rizné techniky

zhotoveni

Sezénni dekorace: velikono¢ni (vénce, vypichované aranzmd, pomléazky), dusickové

(vénce, kiize, kvétinace), adventni (vénce, jiné aranzma), vanocni dekorace (svicny,
stromecky, jiné aranzma) — vSe z zivého | um¢lého materialu, rizné techniky zhotoveni

Piilezitostna: dekorace pro vyzdobu vetejnych prostorii (restaurace, ufady, saly apod.) -

vSe z zivého 1 umélého materialu, rizné techniky zhotoveni
V obrazové tabuli ¢. 17 - 19 jsou fotografie vyrobku tematické floristiky.

Cena kazdého produktu bude pocitana nakladovou metodou (viz 3.6.5 Cena). U vyroby
tohoto druhu se cena za vyrobky méni v zavislosti na aktudlni cenové nabidce dodavateld,
na sezonnosti a tedy dostupnosti materidlu, na casové naro¢nosti a pracnosti jednotlivych

vyrobkd.

Analvza prodeje, vyroby a provozni ¢innosti

Prodej ve floristické diln¢ bude probihat nésledujicim zptasobem. K provozu budou
vyuzity prostory stavajici prodejny, kterou vlastni subjekt A (viz 4.2 Podnikatelsky

zamer), konkrétn¢ tedy skladovy prostor a pomocné prostory. Skladovy prostor bude
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provozovateli, tedy subjektu B, slouzit jako dilna a bude zde probihat vlastni vyroba
zakazek. Zékaznici, ktefi navstivi prodejnu subjektu A a projevi zajem 0 sluzby floristické
dilny, budou v pfipadé nepiitomnosti subjektu B pozadani persondlem subjektu A
0 kontakt. Subjekt B tyto zakazniky do 24 hodin kontaktuje a domluvi si s nimi obchodni
schizku na konkrétni datum. V telefondtu je upozorni na vratnou kauci 200 K¢ za
zapijceni katalogl, které mu budou na schiizce nabidnuty. Specifickou vlastnosti
floristickych dilen je, Ze hlavnim komerénim prostorem je dilna ¢i vazarna, nemusi zde
tedy byt pfidruzena i prodejna ¢i jiny prostor pro obchodni schiizky. To nabizi moznost
obchodnich schlizek v jiném, piijemnéjsim prostiedi. Na naklady subjektu B se tedy tyto
schizky budou uskutecnovat napt. v kavarné ¢i cukrarné, piimo v misté bydlisté
zdkaznika, pokud to bude mozné. Cilem je, aby se zdkaznik citil dobfe a ziskal
vV obchodnika divéru. Na prvni schiizce si floristka vyslechne pfani a pozadavky
zakaznika. Seznami ho s veSkerymi sluzbami a moznostmi, které jeji firma nabizi. Za
vratnou kauci pieda zakaznikovi katalogy, které bude mit moznost nastudovat v pohodli
domova a domluvi si s nim dals§i schiizku. Na této, pokud se zdkaznik rozhodne 0 dalsi
spolupréci, bude vracena kauce a sepsana zdvazna objedndvka. Jednd se 0 formulat, kde
budou shrnuty vSechny zdkladni informace 0 zakazce. Jedna se predevsim 0 objednavku
svatebni a smute¢ni floristiky. Ukazky formulait pro objednavky tohoto zbozi (svatebni
a smutecni floristika) jsou v ptilohach (Priloha ¢. 12). Co se tyCe sezonni vazby, hlavnim
odbératelem té€chto vyrobkli bude samotny subjekt A. V této dob¢ si vyrobky tohoto
charakteru objednavd od vzdalenych dodavateli. Vyhodou takovéto spoluprace je
flexibilita, rychlost, dostupnost a spolehlivost. Subjekt A vytvofi objednavku, kde bude
popséno, 0 jaké zbozi a v jakém mnozstvi mad zdjem. Jednd se 0 vyrobky z Zivého
I umélého materialu. Ty z umélého materialu tak mize subjekt B vyrabét v ramci celého
roku tak, aby byly na dané obdobi pfipraveny v nejlepsi kvalité. Vyrobky z Zivého
materidlu musi vyrobit bezprostfedné pied jejich dodanim subjektu B.

Floristick4 dilna bude stabiln€ vybavena zdkladnim floristickym materidlem a nafadim,
jejichz seznam je sepsan v ptilohach (viz Priloha ¢. 8). Jelikoz se jedna 0 zakazkovou
vyrobu, bude v pfipad¢ specifickych pozadavkll zdkaznika nakoupen material

individualné ke kazdé objedndvce a v pozadovaném mnoZstvi.
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5.2.1.6 Priizkum trhu

Analvza konkurence

Floristickou dilnu bude nejvyznamnéji ovliviiovat konkurence nachazejici se pfimo
Vv obci Navsi, dale pak smérem na jihovychod sousedni mésto Jablunkov a smérem na

severozapad sousedni obec Hradek.

V obci Navsi se nachazi floristickd prodejna subjektu A, jejiz zaméfeni je podrobné
popsano V obrazové tabuli ¢. 15. Ve vzdalenosti 100 m od této prodejny se nachazi
kvétinovy stanek. Sortiment tohoto stanku je obdobny, ovSem vzhledem k velikosti
provozovny ve vyrazn¢ menSim méfitku. V nabidce jsou zde tedy fezané a hrnkové
rostliny, doplikovy material, dekorace a aranzma. Nenachazi se zde zbozi, jako jsou

zahradnické potfeby, seminka, hnojiva, substraty a sezonni prodej sazenic a dfevin.

V Jablunkové se nachazi celkem pét floristickych prodejen. Tyto se zabyvaji prodejem
fezanych, hrnkovych rostlin a doplitkového zbozi. Ctyii z nich nabizeji sezonni sadbu
(trvalky, letni¢ky, dvouletky). Celkem Ctyfi firmy také nabizeji svatebni floristiku a dvé
Z nich navic 1 smutecni floristiku. Z vySe uvedenych floristickych prodejen jsou tfi
otevieny od pond¢li do soboty a dv€ maji provozni dobu i v nedéli. Ve mésté se nachazeji
dvé pohtebni sluzby, které nabizeji smute¢ni vazbu. Pohiebni sluzby maji provozni dobu
od pond¢li do patku. Jednd se tedy 0 floristické dilny. Dalsi ¢tyfi moznosti zakoupeni
kvétinového zbozi jsou ve formée doplitkového prodeje, kdy se ve tiech pripadech jedna
0 supermarkety a v jedné o dopliikovy prodej v darkové sini. Zde je sortiment omezeny
pouze na fezané a hrnkové rostliny. VSechna tato mista s doplitkovym prodejem kvétin

maji provozni dobu od pondéli do ned€le.

V obci Hradek se nachazi pouze jedna floristickd prodejna, ktera nabizi mimo fezanych,
hrnkovych rostlin a dopliikového zbozi i vlastni sezonni sadbu. Zamétuje se také na
zakazkovou vyrobu svatebni a smute¢ni floristiky. Provozni doba je zde od pondéli do

nedéle.

Analyza dalSich konkurencnich firem v rdmci spadové oblasti je uvedena v ptilohach.

(Priloha ¢. 13)
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Analvza zakaznikl

Svatebc¢ané

Svatebni floristiku vétSinou objednavaji nevésty. Lze se ovSem setkat s ptipady, kdy
svatebni kytici, dekorace ¢i jiné aranzma k této prilezitosti objednava budouci Zenich ¢i
rodice. Ke kazdému z téchto klientli je nutno pfistupovat individualné. Ze strany
zakaznika se ocekéava sdé€leni vSech zasadnich informaci 0 jejich ptedstavé a 0 samotné
nevésté. Tyto informace jsou pro floristu nepostradatelné, ma-li vytvofit kytici, ktera bude

ladit k danému typu nevésty a K jeji vizazi.
Pozistali

V piipadé smutedni floristiky budou klienty pozistali zesnulé &i zesnulého. Umrti je
velmi citliva zalezitost a florista musi byt v tomto ohledu empaticky a trpélivy. Na

informace 0 pozadavcich a o samotném zesnulém se musi zakaznika ptat velmi uvazené.
Subjekt A

Jak jiz bylo zminéno, hlavnim odbératelem sezoénnich vyrobki bude subjekt A, v jehoz

provozovné bude probihat vyroba dekoraci.
Ostatni

Ostatnimi zékazniky, ktefi budou vyuZivat sluzeb floristické dilny, jsou napft.
provozovatelé mistnich restauraci, zastupitelé uradu ¢i jinych verejnych prostord, ktefi
pravidelné zajiStuji vyzdobu (stoli, sali, recepci apod.). Témto budou nabizeny
pfedevsim vypichované aranZzma k nejriizngj$im ptilezitostem jak z Zivého, tak z umélého

materialu.

Na zaklad¢ vysledkd provedeného prizkumu, zaméfeného na oblibenost jednotlivych
typl floristickych obchodnich jednotek, bylo zjiSténo, Ze celkem 97 respondentl
z celkového poctu 167 jesté nenavstivilo floristickou dilnu. Konkrétné respondenti z obce
Navsi, kde bude do 2 let subjekt B provozovat floristickou dilnu, jiz vétSinou jednotku
tohoto typu navstivili. V nejbliz§im mésté Jablunkov jsou vysledky obdobné, pouze
Vv sousedni obci Hradek je pocet respondentt, ktefi tuto jednotku jiz navstivili nizsi nez
téch, kteti doposud tuto moznost nevyuzili. Co se tyc¢e oblibenosti a neoblibenosti této
jednotky, vysledky jsou pomérné primérné, coZz znamend, Ze neni ani nejoblibenéjsi,

ovSem ani nejmén¢ oblibenou jednotkou.
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Analvza dodavatelu

Subjekt A v souc¢asné dob¢ nakupuje kvétinovy a floristicky material od nékolika riznych
dodavatell, ktefi do obce Navsi pravidelné jezdi se zbozim. Takto je zajiStén piijem
Cerstvého materialu piimo do provozovny. V ptipad¢ potieby ¢i specifickych objednavek
bude subjekt B u téchto dodavateld telefonicky objedndvat pozadované zbozi. Dalsi
moznosti, do jisté miry spolehlivéjsi, je moznost jezdit pro zbozi pfimo do velkoskladt
dodavateltl v Ostravé (58 km), v Ceském Té&sing (25 km) a v Polsku v mésté Tychy (95
km). Subjekt B tak ma moznost vybrat si ze sortimentu dle svych piedstav a narokii na
kvalitu zboZzi. Subjekt B si péstuje vlastni sortiment kvétin uréenych k suseni, které se
pouzivaji predevsim do dusi¢kové vazby. Od soukromych dodavatelti je kazdoro¢né

dodavano potiebné mnozstvi riznych druhti chvoji.

SWOT analyza

Tato analyza vyobrazuje prizkum vnéjsiho i vnitiniho prostiedi firmy a zaméfuje se na
silné, slabé stranky podniku a jeho pfilezitosti a hrozby. Je podkladem pro zpracovani

marketingového planu. (Obrazovd tabule ¢. 20)
5.2.1.7 Propagace

K propagaci floristické dilny budou vyuZivany reklamni tabule umisténé piimo
v provozovné. Subjekt B bude 4 x ro¢né zvefejilovat inzeraty v mistnim obecnim
zpravodaji a v regionalnich novinach. Stejné ¢asto budou rozesilany letacky s nabidkou
sezonni floristiky a S pozvankou na prodejni akce. Bude probihat spoluprace s firmami,
které uzce souvisi se zamétrenim tvorby subjektu B (napt. svatebni salony, kadetnictvi,
pohiebni sluzby) formou vzijemné podpory v podob& doporuceni nabizenych sluzeb.
V provozovné budou k dispozici vizitky, které budou subjektem A nabizeny zakazniktim.
Dvakrat ro¢né¢ se budou konat prodejni vystavy (velikono¢ni a véanocni). Stalym
a vyznamnym zakaznikim budou rozesilany pozvanky na tyto akce a také novorocni
ptani. Floristicka dilna bude mit i vlastni webové stranky se zakladnimi informacemi a
aktudlni nabidkou a také profil na socialni siti Facebook. S predpokladanymi naklady na

zminéné formy propagace je pocitano v celkové kalkulaci.
5.2.1.8 Financni plan

Ke startu podnikani je nutné investovat jednordzové financni naklady. Jejich vyse je

stanovena podle Castek za legislativni poplatky, spojené se zalozenim zivnosti, dale je zde
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pocitana investice do vybaveni provozovny a do zakladnich skladovych zasob. Kalkulace

téchto nakladi je v obrazové tabuli (Obrazova tabule ¢. 21).

Vstupni naklady budou pokryty z bankovniho uvéru v hodnoté 100 000 K¢. Vyse troku
&ini 6,9 %, RPSN 7,13 %. Uvér bude splacen do 4 let v 49 splatkach v hodnoté 2 700 K¢

mesicné. Celkem bude splaceno 112 198 K¢

Co se tyce floristického materialu a pomucek, které jsou zapocitany do skladovych zasob,
bude pii startu podnikani opatfen pouze zakladni sortiment. Dal§i material bude
nakupovan individualné v zavislosti na objednavce. Stejné tak bude probihat i nakup

fezanych kvétin a zelen€, ktera do vyse uvedenych nakladl neni zapocitana.

Dlouhodobé naklady:

Na zaklad¢ dosavadnich zkuSenosti s prodejem tematické floristiky v ramci prodejny
subjektu A, bylo zjisténo, ze trzby za toto zbozi ¢ini dohromady 92 000 K¢ ro¢né. Jak
bylo zminéno vyse (viz 4.2.1 Materidl), subjekt B zajistujici vyrobu tohoto zbozi se
vV soucasné dob¢ této Cinnosti vénuje pouze z 20 % svého Casu. V obdobi realizace
podnikatelského zdméru a startu podnikani (tzn. do 2 let) se bude subjekt B zabyvat pouze
touto ¢innosti a bude ji vénovat maximum potiebného ¢asu. Piedpoklada se tedy i narist
zakazek, které v této chvili musi subjekt B odmitat, a tedy i nartst trzeb. Odhad trzeb za
pfedpokladu maximalniho pracovniho nasazeni v rdmci celého roku je zndzornén
Vv obrazové tabuli (Obrazova tabule ¢. 21). Jedna se o odhad minimalnich trzeb, kterych

musi subjekt B dosdhnout, aby pokryl mésicni vydaje.

M¢ésicni vydaje jsou kalkulovany na zéklad¢ zkuSenosti subjektu A. Jsou rozdéleny na
slabé a silné¢ mésice, kdy se li§i predev§im vySe trzeb a tim padem 1 cena za nakup
materidlu. V silnych mésicich jsou kalkulovany niz$i vydaje i za reklamu. V téchto
mésicich je pocitano s vys$§im ziskem. V tomto obdobi je nutné pocitat i s personalnimi
naklady, které ptfedstavuji mzdu dvou pracovnic, které bude subjekt B zaméstndvat na
dohodu v obdobi vyroby dusickové floristiky (Obrazovd tabule ¢. 22). V obrazové tabuli
¢. 23 je také uveden mésicni piehled predpokladanych minimélnich trzeb. Trzby jsou
vypocitany za mnozstvi vyrobki, které je subjekt B schopen realn¢ zhotovit a prodat za

odpovidajici ceny s ohledem na jejich ¢asovou naro¢nost a dosavadni zkuSenosti.
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RozvrZeni vyroby v ramci celého roku

V prvni poloviné roku (leden az kvéten) maji nejvySsi vyznam hlavné vyrobky
prilezitostné a velikonoc¢ni floristiky. Pfilezitostnou floristikou se v této ¢asti roku mini
predevsim vyzdoba restauraci a sald, ve kterych se konaji spolecenské udalosti, jako jsou
napt. plesy. Velky vyznam zde ma i velikono¢ni floristika, kterd bude zakaznikiim
pfedvadéna také na prodejni vystavé. Od dubna pak zacina nizky odbyt svatebni
floristiky. Od ¢ervna do zafi zaCind vyznamné stoupat zajem o svatebni floristiku. Urcity
¢as je vénovan i priprave rostlinného materialu na dusickovou vazbu. V dasledku toho jiz
nezbyva mnoho Casu na piilezitostnou floristiku, tudiz v této casti roku nedosahuje
vysokych trzeb. V zafi zac¢ina vyroba umélych dusickovych dekoraci a pro prilezitostnou
floristiku tak v tomto mésici jiz neni prostor. V fijnu jsou nejvyssi trzby za dusickovou
floristiku. Potfad je zde ovSem niz8i odbyt svatebni floristiky i pfileZitostné. V tomto
meésici probihd i ptiprava umélych dekoraci adventni floristiky. V listopadu ma nejveétsi
vyznam adventni floristika. Probihd také doprodej dusSi¢kovych vazeb. Opét naristaji
trzby pfilezitostné floristiky, protoZze se v tomto obdobi konaji helloweenské plesy.
V tomto mésici se ptipravuji vdnoc¢ni dekorace. V prosinci je podpofen prodej vanocnich
dekoraci prodejni vystavou. V malém mnozstvi se zde tvoii i prilezitostna floristika, kdy
se jedna o vanoc¢ni vyzdobu vetejnych prostor (napf. restauraci). Smutecni floristika je

zadana konstantné v pribéhu celého roku.

Jelikoz se jednd o zakdzkovy prodej, nelze pfedem urcit mnozstvi téchto zakdzek. Proto
jsou mésicni kalkulace trzeb za tyto vyrobky rozdéleny tak, aby pokryly ur¢ené mési¢ni
vydaje a aby jejich stanovené mnozstvi bylo redlné proveditelné. Nutno podotknout, ze
se jedna o minimalni vysi trzeb. Je pravdépodobné, Ze se do budoucna budou tyto castky
menit, stejné jako 1 vydaje. Aby bylo dosaZeno alespoii odhadovanych minimalnich trzeb,

je nutné vénovat velkou pozornost podpote prodeje.
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Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje

Diplomova prace

Svatebni floristika:

[

Obrazova tabule ¢. 17: Ukazka vyrobki tematické floristiky 1.
cast
Obrazek: A-G: autor, H, CH: BITTNEROVA et al. 2011




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje
Diplomova prace

Dusickova floristika:

Obrazova tabule €. 18: Ukazka vyrobkil tematické floristiky 2.
cast
Obrazek: A, B, D-G: autor, C, H-J: BITTNEROVA et al. 2011



Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a
organizace prodeje

Diplomova prace

Velikono¢ni floristika:

Prilezitostna floristika:

Obrazova tabule €. 19: Ukédzka vyrobki tematické floristiky 3.
cast
Obrazek: A, D, E: autor, B, C, F: BITTNEROVA et al. 2011




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a

SWOT analyza:

organizace prodeje

Diplomova prace

Silné stranky (Strenghts)

Slabé stranky (Weaknesses)

e Dostupnost provozovny
e Vlastni parkovaci plocha

e Umisténi ve frekventované
lokalité

e Soukromé vlastnictvi

e Nutny diiraz na podporu
prodeje a ziskavani
zékaznikl

e Chyb¢jici vlastni prostor

p\r?sl:flzléi e Rozvoj rodinné firmy pro obchodni schiizky
(potencial dlouhodobeé e Zavislost na sezOnnosti
existence) , ,
) ) e Zavislost na Cetnosti
e Odbornost a profesionalita spoledenskych udélosti
e Dostupnost zbozi od (svatby, pohiby)
dodavatelt e Prace s Zivym materialem
e Osobity piistup k
zakaznikiim
Prilezitosti (Opportunities) Hrozby (Threats)
e Vzdélavani (kurzy,
Vngjsi seminafe) e Konkurence
prostiedi e Prodejni vystavy e Nestabilnost Cetnosti

e Spoluprace s firmami ve
form¢ vzajemné propagace
sluzeb

spolecenskych udalosti
(svatby, pohiby)

Obrazova tabule €. 20: SWOT analyza podnikatelského zaméru




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a

organizace prodeje

Diplomova prace

Jednorazové finanéni naklady poti‘ebné ke startu podnikani:

Jednorazové polozky Castka v K¢& (véetné DPH)
Legislativni poplatky 1 000

Vybaveni provozovny 27000

Skladové zasoby 12 000

Cena celkem 40 000

Odhad trzeb za predpokladu maximalniho pracovniho nasazeni

Meésice
Druh vyrobki Slabé mésice I Silné mésice Trzba
2.13. |4 |5 I 6.7 18 ]9 | 10. | 11. | 12

Svatebni floristika 336 000
Smutecni floristika 192 000
Dusickova floristika - 79 500
Adventni floristika 27 500
Vanocni floristika 45 000
e oo
Vynos celkem 984 000

Poznamka:

. vysoky odbyt

nizsi odbyt

Obrazova tabule €. 21: Finan¢ni plan podnikatelského zdméru

1. Cast




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a

organizace prodeje

Diplomova prace

Kalkulace mési¢nich pFijmu a vydaju v ramci slabych mésicu:

Slabé mésice

Ptijmy Vydaje
Druh Cena (K¢) Druh Cena (K¢)
Trzby za zbozi a sluzby 75 000 nakup materidlu 50 000
podpora prodeje 1 800
energie 800
splatky 2 700
telefon 700
ztraty 500
socialni naklady 4 600
osobni potieba 10 000
rezie 1500
najem 1500
ucetnictvi 500
Celkem 75 000 Celkem 74 600
Slabé mésice: leden, unor, biezen, duben, kvéten
Kalkulace mési¢nich prijmi a vydaja v ramci silnych mésici:
Silné mesice
Piijmy Vydaje
Druh Cena (K<) Druh Cena (K<)
Trzby za zbozi a Sluzby | 87 000 nakup materialu 58 000
podpora prodeje 1500
energie 800
splatky 2 700
telefon 700
Ztraty 580
socialni naklady 4 600
osobni potieba 12 000
rezie 1 500
najem 1500
ucetnictvi 500
persondlni naklady 2 000
Celkem 87 000 Celkem 86 380
Silné mésice: Cerven, Cervenec, srpen, zafi, fijen, listopad, prosinec
Meésice Pocet Pottebné trzby/mésic Pozadované trzby celkem
Slabé mésice 5 75000 375000
Silné mésice 7 87 000 609 000
Celkem 984 000

Obrazova tabule €. 22: Finan¢ni plan podnikatelského zdméru

2. cast




Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace a

organizace prodeje

Diplomova prace

Priehled minimalnich mésiénich trZzeb:

Mésic Piedpokladana vyse | Minimalni potiebna Odchylka od
trzeb trzba potiebné trzby
3 L,eden 75000 75 000 0
k7 Unor 71 000 75 000 -4 000
E Biezen 80 000 75 000 5000
= Duben 81 000 75 000 6 000
«n Kvéten 75 000 75 000 0
Cerven 87 000 87 000 0
N Cervenec 87 000 87 000 0
Z Srpen 87 000 87 000 0
g Zafi 80 000 87 000 -7 000
:if) Rijen 110 000 87 000 23 000
. Listopad 87 000 87 000 0
Prosinec 64 000 87 000 -23 000
Celkem 984 000 984 000 0

Obrazova tabule €. 23: Finan¢ni plan podnikatelskeého zaméru

3. Cast




6 DISKUSE

Floristika se jako obor se do povédomi Siroké vetejnosti dostava hned nékolika zpusoby.
Co se tyce dostupné literatury, neda se fici, Ze by ji bylo na dané téma mnoho, i tak ovSem
vzniklo v CR nékolik cennych dél, které predstavuji Gtenaitim historii floristiky a
aranzovani, zakladni floristické discipliny, soucasnou tvorbu apod. NejaktualnéjSim
dilem, ktery se komplexné zabyva floristikou, je ucebnice floristiky v podani piednich
Ceskych floristi a nazvem Floristika, z roku 2011. Tato kniha navazuje na ucebnici
floristiky z roku 2007 a diky mnozstvi autortu tak podrobnéji dopliuje jeji obsah. Pravé
diky jejimu obsahu na vysoké odborné turovni, byla tato kniha pouzita jako zdroj
informaci i pro tuto diplomovou préci. Pro floristy je taktéz velmi vyznamny casopis
Floristika. Krom¢ aktualniho déni ve svété floristl, trendl, rad, napadt a informaci o
tomto oboru, nachazi se zde i rubrika s ndzvem Mystery shopping. Jedna se o sondu do
Ceskych kvétinarstvi za ucelem zmapovani urovné a kvality prodeje kvétin. Diky
vysledkim z tohoto prizkumu je mozné sledovat pozitiva i negativa v oblasti nabizenych
sluZzeb provozovatelii téchto obchodnich jednotek. Diky relativné snadné moznosti
zalozeni podniku v tomto odvétvi se mize této ¢innosti vénovat témét kazdy. Odbornost
tedy vyrazné klesa a to 1 pfesto, zZe existuje mnoho prostredkd, jak se v daném oboru
zdokonalit (odborné stredni Skoly, vysoké skoly, floristické soutéze, odborné seminaie,

rekvalifika¢ni kurzy apod.).

Informace a poznatky z vyse uvedenych i dalSich zdroji byly pro tuto praci velice
dilezité. Jelikoz se od roku 2014 autorka pfilezitostné podili na praci ve floristické
obchodni jednotce, muize tyto poznatky konfrontovat s vlastnimi zkusenostmi. Konkrétné
se jedna o praci ve floristické prodejné, a to jak ve mésté Ttinec, tak v obci Navsi. Ptichazi
tak Casto do styku se zakazniky jak z vesnice, tak z mésta. Na zakladé téchto zkusenosti
1ze vymezit nékteré charakteristiky téchto dvou skupin zadkaznika. Zékaznici z mésta jsou
ochotni do kvétinového zbozi investovat vétsinou vyssi castky, protoze ¢asto kupuji zbozi
pouze narazove, k urcité prilezitosti. Mnohdy chtéji na cené zbozi zvyraznit to, Ze si jej
mohou dovolit. Jedna-li se napi. o fezané kvétiny, vyzaduji casto honosné, bohaté a
zdobené¢ kytice, vétSinou kulatého tvaru. Jde-li o vysoké kytice, nebrani se extravaganci.
Ptrednost davaji pln€¢ rozvinutym kvétim, aby jejich efekt byl co nejvétsi. Lze
predpokladat, Ze vzhledem k pracovnim moZnostem ve mé&sté, maji i vice finan¢nich

prostiedkli. Pokud nemaji konkrétni pozadavek na druhovou skladbu kvétin, nechéavaji
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vybér na personalu. Urcity odstup si zachovavaji i pfi samotném zhotovovani kytice, kdy
pouze ptihlizi na floristku a bez komentare a trpélivé cekaji na vysledek jeji prace. Ti,
kteii nemaji Cas Cekat na zhotoveni kytice, objednavaji si vazby telefonicky na urcitou
hodinu s jistotou, Zze v dany Cas zbozi pouze vyzvednou a zaplati. Naopak zakaznici
z vesnice za kvétinové zbozi utraceji nizsi ¢astky, navstévuji ovsem prodejny v CastéjSich
intervalech. Zakaznici, ktefi pfichazeji pro fezané kvétiny, ¢asto kupuji spiSe levnéjsi
kytice. Konkrétné v obci Navsi jsou v naprosté vétsiné zadany vysoké, klasické kytice,
S minimalnim mnoZzstvim dekorativnich doplika. Pokud si nevybere z vystavenych
vazeb, nabizi mu floristka zhotoveni kytice. V prubéhu véazani pak zakaznik Casto
komentuje a méni zpusob jeji tvorby. Zakaznici kladou diraz prfedevSim na trvanlivost
kvétin. Jejich vyber je tak podminén spiSe dobou, jakou dana kytice vydrzi ve vaze, nez
vzhledem kytice. Floristky s ohledem na tyto pozadavky nakupuji zboZi ve stadiu poupat
a snazi se jej v co nejkratsi dob¢ i prodat, nez budou kvéty pln€ nakvetlé a zdkaznici o né
ztrati zajem. Zakaznici z vesnice nejsou prilis trpélivi a v okamziku, kdy se pted pultem
vytvofii fada o dvou az tfech zakaznicich, nové pfichozi ¢asto nevydrzi ¢ekat a odchazi. 1
pfesto, ze maji obdobnou moznost objednavky kytic telefonicky, malokdy tuto moznost
Vyuziji.

Jak bylo zminéno, cena za vyrobky je pro zdkazniky velmi dulezitd a ovliviiuje jejich
rozhodovani. Tvorba cen kvétinovych aranZzma je velmi specificka a ovlivituje ji n€kolik
faktorti, jako jsou aktudlni ceny stanovené na burze v Holandsku, techniky zpracovani,
pracnost a ¢asova narocnost. Zacinajici floristé, kteti jeSté nemaji mnoho zkuSenosti, a
prace jim jde ponékud pomaleji, se Casto za tuto praci neumi spravné ocenit. Zapominaji
také na ztraty a rizika, spojené s praci s Zivym materidlem. Z celkové ¢astky za vyrobek
tak zaplati naklady a rezie, ovSem samotny zisk je mnohem niZsi, protoZe si za svou praci
stanovi nizkou mzdu. Casto je to zplisobeno i nizkym poétem zikaznikii a tim padem i

obavou z toho, ze pokud bude cena za vyrobky vysoka, zakaznikli bude jesté méné.

V ramci této prace byl vytvoren dotaznik, jehoz cilem bylo zjistit oblibenost jednotlivych
typu floristickych obchodnich jednotek. Co se ty¢e poctu vyplnénych dotaznikt, bylo
nejvice respondentll z Ttince, pak z Navsi a Jablunkova. Ttinec a Jablunkov jsou mésty
s vysokym poctem obyvatel, proto se dalo oc¢ekavat, Ze z téchto lokalit bude ziskan vyssi
pocet vyplnénych dotaznikli. Obec Navsi je druhou lokalitou s nejvysSim poctem
zodpovézenych dotaznikii predevsim proto, Ze autorka prace pochazi z této obce a méla
tak moZnost pies socialni sit’ oslovit vice jejich obyvatel. Po ziskdni a vyhodnoceni vSech
73



odpovédi byly zjistény nékteré metodické nedostatky, které zptsobily urcitou neptesnost.
Ve vétsiné otdzkach mél respondent moznost oznacit nabizené odpovédi. Pouze v druhé
otazce méli dotazovani vypsat obec ¢i mésto, odkud pochazeji. V naprosté vétSing
respondenti uvedli pravopisné chybny nazev lokality, coz zptsobilo problém pii exportu
souhrnnych dat. Autorka tak musela odpovédi dodate¢né upravovat. K bydlisti se
v dotazniku poji i otazka tykajici se vzdalenosti floristické obchodni jednoty od mista
bydlisté. Dle vysledkli dosSlo k rozdilnému chéapani této otdzky. Moznost ,,v misté
bydlisté* zde autorka minila jako v misté uvedené obce ¢i mésta, které respondenti napsali
v druhé otazce. Respondenti uvadéjici totozné bydlisté se ovSem v téchto odpovédich
Casto neshoduji. V otazce, kde autorka zjistuje ucel, za kterym dotazovani nakupuji
kvétinové zbozi, mohli respondenti mimo uvedené odpovédi zvolit i moznost ,,jiné*, kdy
nasledné uvedli jejich individudlni odpoveéd. VétSinou se ovSem jednd pouze o jinak
formulovanou odpoveéd’, ktera se nachazela v uvedenych moznostech. Z celkového poctu
dotazovanych jeden ¢lovek uvedl, ze kvétinové zbozi nenakupuje viibec. V dalsi otazce,
tykajici se sumy, kterou jsou respondenti ochotni za kvétinové zbozi utratit, oznacil jednu
Z nabizenych ¢astek i pfes to, Ze zde byla moznost ,toto zbozi nenakupuji®. Dale se
vV hodnoceni objevuji i nékteré totozné odpovédi respondentti ze stejného bydliste,
vyplnéné podle statistiky portalu survio.cz ve stejny cas, coz muze znamenat jistou
spolupraci ve vypliiovani dotazniku. Tyto nedostatky v metodice dotazniku tedy
zpiisobuji drobné nuance v celkovém hodnoceni ankety. Dotaznik respondenti vypliiovali
sami, bez pritomnosti autorky. Nebyla zde tudiZ moZnost reagovat na ptipadné dotazy
respondentl k jednotlivym otdzkam. I tato skuteCnost je jistou pfi¢inou neptesného
zodpovézeni nékterych otazek. Dotaznik byl poskytnut respondentiim tfemi zplsoby,
z nichZ jeden byl pfimy odkaz na elektronicky dotaznik na portalu survio.cz, zvetejnény
na socialni siti facebook. Touto cestou bylo vyplnéno nejvic dotaznikl. Autorka oslovila
1 obecni Urady ptislusnych obci. VéEtsinou se ji dostalo kladnych odpovédi a nékteré obce
vyvésily na své internetové stranky odkaz na dotaznik. Autorka také oslovila n€kolik
obchodnich jednotek ve spadové oblasti. V nekterych ptipadech se setkala s odmitnutim.
Provozovatelé prodejen v obcich byli nediivétivi a neochotni se podilet na priizkumu i

pies to, ze jim autorka detailn€ popsala tcel a cil této ankety.

Soucasti prace je 1 podnikatelsky zamér. Struktura podnikatelskych zamért se vzdy odviji
od zaméteni podnikatelské ¢innosti. Z toho diivodu byla sestavena individudlni struktura,

vychézejici z mnohych piikladii jinych podnikatelskych zamérh. V této praci je zamér
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sestaveny jako podklad pro redlné zalozeni floristické dilny. Ta se bude zabyvat
zakazkovou vyrobou tematické floristiky. Subjekt A vlastni floristickou prodejnu, ve
které¢ bude umisténa provozovna budouci floristické dilny, kterou bude provozovat
subjekt B. Mezi subjekty se jedna o piibuzensky vztah, kdy subjekt A je matka a subjekt
B je dcera. Jde tedy o rozsifené rodinné firmy. Subjekt B se v soucasnosti zabyva
zakazkovou vyrobou tematické floristiky, ovsem pouze z 20 % svého Casu. Po realizaci
podnikatelského zaméru (do 2 let) se bude subjekt této ¢innosti vénovat naplno a zvysi
tak mnozstvi piijatych zakazek a trzeb. Celkova vySe mésic¢nich trzeb byla stanovena
podle vyse potiebnych vydaji na mésic. Ty byly ureny na zaklad¢ zkuSenosti subjektu
A. Byly tak uréeny minimalni trzby v ramci slabych a silnych mésict, kterych musi

subjekt B dosédhnout, aby pokryl mési¢ni vydaje.

Na zékladé zkuSenosti subjektu B byl ureny primérny odbyt vSech druhii vyrobkl
v ramci celého roku. Toto mnozZstvi je subjekt B schopen realné vyrabét, s ohledem na

jejich ¢asovou naro¢nost. Byla také ur€ena cena za nabizené vyrobky.
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7 ZAVER

Jak bylo zjisténo z vysledkl prizkumu, je velice dilezité zvolit spravnou metodiku pii
sestavovani dotaznikli. Cilem dotazniku bylo zjistit oblibenost jednotlivych typi
floristickych obchodnich jednotek mezi respondenty ze spadové oblasti Jablunkovska a
Tiince. Naprostd vétSina dotazovanych povazuje za oblibenou obchodni jednotku
s kvétinovym zbozim floristickou prodejnu. K tomu zcela urcité ptispiva i jejich pocet
v dané lokalité, ktery je ve srovnani s ostatnimi nejvyssi. Naopak nejméné oblibenou
obchodni jednotkou je internetovy prodej kvétin. Kromé celorepublikového online
prodeje kvétin se v dané oblasti takovymto prodejem zabyva pouze jedna firma. Kvétiny
jsou velmi specificky druh zbozi a lidé ¢asto potiebuji dany vyrobek vidét na vlastni o€,
nez si jej zakoupi. Zkoumaji tak jeho kvalitu i estetiku. Internetovy prodej tuto moznost
nenabizi, a proto je u obCani méné oblibeny. Setkdva se s jistou nedivérou a
pochybnostmi. Také se jedna o pomérné soudoby zpiisob obchodu s kvétinami a nékteré
starSi generace se s touto variantou nakupovani pfili§ neztotoziuji. Z vysledki ankety
vyplyva, ze vSichni respondenti ve vékové kategorii 60 — 80 let oznacili internetovy
prodej kvétin jako nejméné oblibenou floristickou obchodni jednotku. Dulezitym
poznatkem pro tuto praci je 1 zjiSténi, Ze floristickou dilnu, ktera je také predmétem
zpracovaného podnikatelského zaméru, jesté nikdy nenavstivilo pomérné velké mnoZzstvi
dotazovanych. Konkrétné tedy 97 lidi. To nabizi moznost zaujmout potencionalni

zékazniky a nabidnout jim nové sluzby.

Provozovani floristické obchodni jednotky neni jednoduchd zalezitost a provozovatel
musi ovladat odborné znalosti, zdatnost, trpélivost a estetické vnimani. Nepostradatelné
jsou i lidské vlastnosti potfebné pro praci se zakaznikem, komunikaci a schopnost
organizace. Je dilezité umét se za svou praci ocenit a vSeobecné kalkulovat prodejni ceny
tak, aby nedochdzelo k zbytecnym ztratdm a k ohroZeni celého podnikani. Floristicka
dilna je typ floristické obchodni jednotky, ktery je zaméfeny na zakdzkovy prode;.
Provozovatel této jednotky je tedy zcela zavisly na mnoZzstvi zakézek. To je ovSem velmi
relevantni a zavisi jak od sezony, tak od mnoZstvi spoleCenskych udélosti, které nelze
pfedem urcit ani odhadnout. Z toho diivodu je nutné vénovat velkou pozornost propagaci
firmy, at’ uz prostednictvim reklamnich tabuli, inzeratq, tak i formou prodejnich vystav,
kde mtize florista zaujmout navstévniky svou specifickou tvorbou. Floristicka dilna, ktera

bude provozovana v obci Navsi, bude svym zaméfenim zcela ojedin€la. V okolnich
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obcich a méstech se lze setkat se zakdzkovou vyrobou, ov§em je vétSinou zaméfena jen
na konkrétni floristiku (napt. smutecni — pohiebni sluzby), nebo je zakazkovy prodej
soucasti floristickych prodejen, které se primarn¢ zabyvaji béZnym prodejem kvétinového
zboZi.

Tato diplomova prace shrnuje problematiku podnikani v oboru floristiky, poukazuje jak
na legislativni rdmec, tak na praci se zdkaznikem a psychologii prodeje. Prostfednictvim
ankety byla zjiSténa oblibenost jednotlivych typa floristickych obchodnich jednotek ve
spadové oblasti a jeji vysledky mimo jiné podpoftily podnikatelsky zamér, ktery bude
autorka do 2 let realizovat. Poznatky z této prace bude aktivné vyuzivat v prib&hu
vlastniho podnikani. Diky zpracovani podnikatelského zaméru mé autorka piehled i o
finan¢ni strance provozu této obchodni jednotky a na zdkladé svych dosavadnich
zkusenosti dospéla k zavéru, ze je schopna provozovat svou ¢innost v rozsahu, ktery je

uveden v této praci.
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9 SOUHRN A RESUME, KLICOVA SLOVA

Diplomova prace na téma: ,,Floristicka obchodni jednotka — planovani, realizace

a organizace prodeje.*

Literarni ptehled této diplomové prace je zaméten na typologii floristickych obchodnich
jednotek. Dale se autorka zabyva vymezenim pojmu souvisejicich s podnikanim
a popisuje vznik, realizaci a organizaci prodeje v obchodni jednotce. V praci se autorka

zaméiuje i na psychologii prodeje a praci se zakaznikem.

Soucasti prace je i vlastni podnikatelsky zamér, ktery autorka zpracovala jako podklad
pro podnik, ktery bude v budoucnosti skute¢né realizovan. Jako prostiedek ke zjisténi
oblibenosti jednotlivych typt floristickych obchodnich jednotek mezi obcany spadové
oblasti byla zpracovana anketa ve form¢ dotaznikii. Vyhodnoceni ankety a vlastni ndvrh

podnikatelského zadméru jsou shrnuty ve vysledcich této diplomové prace.

KLiCOVA SLOVA: Floristicka obchodni jednotka, podnikéni, zakaznik, psychologie

prodeje, trh, cena, podnikatelsky zamér, anketa

Diploma thesis: ,,Floristic business unit - planning, implementation and sales

organization.*

Literary review of this thesis is focused on the typology of floristic business units. The
author also deals with the definition of terms related to business and describes the
establishment, implementation and sales organization in the business unit. In the work the
author focuses on sales psychology and work with the customer. The work also includes
its own business plan, which the author established as a basis for the company, which will
be actually realized in the future. As a tool that should determine the popularity of
individual types of florist business units among the citizens of the catchment area was
used survey in the form of questionnaires. The evaluation of survey and its own

suggestions of business plan are summarized in the results of diploma thesis.

KEYWORDS: Floral business unit, business, customer, sales psychology, marketing,

price, business plan, survey
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Pfiloha ¢. 1

Rozdil mezi profesionalni a standardni floristickou prodejnou (BITTNEROVA at al.,

2011):

Tabulka 1: Rozdil mezi profesiondlni a standardni floristickou prodejnou (BITTNEROVA et al., 2011)

Profesionalni floristické prodejny

Standardni prodejny kvétin

Profesionalni personal a nabizené sluzby

Ne vzdy kvalifikovany personal

Pracovni stejnokroj

Pracovni stejnokroj se pouziva ziidka

Dokonalé firemni image

Firemni image nebyva podstatnou
soucasti firemni strategie

Pravidelna obména stylu interiéru
a sezonnich dekoraci, trendové expozice

Interiér se méni nepravideln€, vyrobky
nepodléhaji trendiim a novym smériim

Specificka nabidka sortimentu zbozi,
vyrobki a sluzeb omezujici se pouze na
véci souvisejici s aranzovanim kvétin

a floristikou

Sortiment zbozi a vyrobkt byva mnohdy
pestry, souvisi spise s hobby
zahradkaiskym zbozim, darkovymi
predméty, nékdy kombinovan s
potravinami

Skoleni personalu a zdjem na jeho
profesnim rastu

Snaha vétSiny se dale profesné vzdélavat
a zvedat tak Uroven prodejny a vyrobka

Originalita, kreativita, Siroka nabidka
typt floristickych dekoraci na vysoké
profesiondlni Grovni

Piiloha ¢&. 2

Charakteristika floristickych dilen a vazaren (BITTNEROVA, et al. 2011):

Tabulka 2: Charakteristika floristickych dilen a vazdren (BITTNEROVA, et al. 2011)

Floristické dilny a vazarny

Omezena nabidka sluzeb a vyrobku

Absence prodejny neumoziuje piimou reklamu a ukazku floristickych dovednosti

Nabidka probiha prostfednictvim katalogl a fotografii

Vyhodou je pomérné volnd pracovni doba, ktera umoziuje floristim zabyvat se
nékterymi dal§imi sluzbami, jako jsou seminéfe, Skoleni a poradenstvi

Sirsi zabér lokality, pro kterou nabizi své zbozi




Ptiloha ¢. 3

Typy maloobchodnich jednotek a jejich charakteristika (STARZYCZNA, 2003):

Tabulka 3: Typy maloobchodnich jednotek a jejich charakteristika (STARZYCZNA, 2003)

Typy maloobchodnich jednotek

Charakteristika

Maloobchod v prodejnach

Vzijemné se lisi specializaci,
prostorovym uspotradanim i organizaci
provozu, strategii a prodejni politikou

Specializované prodejny

Siroky a hluboky sortiment, vys$si cenové
relace, nizsi frekvence poptavky,
specializovany personal

Uzce specializované prodejny

Uzky a hluboky sortiment, odborny
personal, luxusni a znackové zbozi za
vysoké ceny

Smisené prodejny

Siroky a mélky sortiment, uspokojeni
kazdodennich potieb, nizsi poptavka se
odrazi na vysSich cenach

Samoobsluzné prodejny s potravinami,

Supereta omezena velikost i sortiment
Velkokapacitni prodejny, Siroky
Supermarkety sortiment, niz$i ceny, samoobsluzny
I obsluhovany tsek
VEtsi prodejni plocha, potravinarsky
Hypermarkety I nepotravinarsky sortiment, nevhodné

pro mensi kazdodenni nakupy

Univerzalni obchodni domy

Siroky a hluboky univerzalni sortiment,
diive oblibené, dnes pod natlakem
konkurence méni prodejni strategii

Specializované obchodni domy

Nepotravinai'sky sortiment, stfedni aZ
vyssi ceny, kombinovana forma prodeje —
pultovd, samoobsluzna, volny vybér

Nepotravinaiské zbozi, specialni
sortiment (zahradkarsky, pro domacnost),

rn¢ velkoprodejn . , , NP
Odborné velkoprodejny nizkoobratkové zbozi, nizsi ceny,
samoobsluzné
Nemaji stabilni sortiment, samoobsluzna
Diskontni prodejny forma, nakup zbozi z palet a stohd, ve

velkém mnozstvi za mnoZstevni ceny




Priloha ¢. 4

Podpora podnikani (SRPOVA, REHOR, 2010):

Tabulka 4: Podpora podnikdni (SRPOVA, REHOR, 2010

Vladni organizace

Ministerstvo primyslu a obchodu CR (MPO CR), Ministerstvo pro mistni
rozvoj CR (MMR CR), krajské urady

Charakteristika: Poradenské sluzby, spoluprace se zahrani¢im
Internetovy odkaz: http://www.mpo.cz/, http://www.mmr.cz/

Czechlnvest

Charakteristika: Rozvoj tuzemskych firem, ¢eskych i zahrani¢nich investori
a podnikatelského prostiedi, ziskavani investic v zahraniéi a podpora CR pro
zahranicni investice

Internetovy odkaz: http://www.czechinvest.org/

CzechTrade

Charakteristika: Pomoc pti hledani vhodnych oblasti pro podnikani a podpora vstupu
na dany trh
Internetovy odkaz: http://www.czechtrade.cz/

Narodni asociace pro rozvoj podnikani (NARP)

Charakteristika: Poradenska, vzdélavaci a organiza¢ni ¢innost, bezplatné konzultace,
sestavovani podnikatelského planu a zprostfedkovani avéru
Internetovy odkaz: http://www.narp.cz/

Centrum pro regionalni rozvoj CR (CRR CR)

Charakteristika: Spoluprace se zahrani¢im, podpora regionalniho rozvoje, regionalni
informacni systém
Internetovy odkaz: http://www.crr.cz/

Businessinfo

Charakteristika: Uceleny piehled institucich, které nabizeji podporu podnikani,
posileni konkurenceschopnosti a vyvozni schopnosti firem
Internetovy odkaz: http://www.businessinfo.cz/

Finan¢éni instituce

Ceskomoravska zarucni a rozvojova banka, a. s. (CMZRB)

Charakteristika: Usnadnuje pfistup k financim pomoci specializovanych bankovnich
produktd (zaruky, uvery, ptispévky, dotace)
Internetovy odkaz: http://www.cmzrb.cz/

Ceska exportni banka (CEB)

Charakteristika: Finanéni podpora specializovana na vyvoz a s nim souvisejici
sluzby
Internetovy odkaz: https://www.ceb.cz/




Nevladni organizace

Hospodarska komora CR (HK)

Charakteristika: Vytvarti piilezitosti k podnikani a podporuje postupy k podnikani
vCR
Internetovy odkaz: http://www.komora.cz/

Agrarni komora CR (AK)

Charakteristika: Ptilezitosti pro podnikani v zemédélstvi, potravinarstvi a lesnictvi,
vydava stanoviska 0 ochranaiskych tendencich trhu
Internetovy odkaz: http://www.agrocr.cz/

Asociace malych a stednich podnikii a Zivnostniki CR (AMSP)

Charakteristika: Sdruzuje a koordinuje podniky, spolupracuje s vladou

a ministerstvy, zajist'uje profesionalni pfistup a komunikaci s vetejnopravnimi
institucemi a bankami

Internetovy odkaz: http://www.amsp.cz/

Komer¢ni subjekty

Business Angel

Charakteristika: Soukromy investor nabizi vlastni kapital pro rozvoj podniku, po
uplynuti ur¢eného ¢asového horizontu odkoupi svij podil
Internetovy odkaz: http://www.czechinvest.org/business-angels

Podnikatelsky inkubator

Charakteristika: Podpora po ur¢itou dobu ve formé financovani, administrativnich
sluzeb, poradenstvi
Internetovy odkaz: http://www.czechinvest.org/inkubatory

Fondy rizikového kapitalu

Charakteristika: Finan¢ni podpora navy$enim kapitalu pro zahajeni podnikani,
rozvoj, expanzi nebo odkup spolecnosti
Internetovy odkaz: http://www.czechinvest.org/venture-kapital




Ptiloha ¢. 5

Charakteristika prodejcti (FILIPOVA, 2011):

Tabulka 5: Charakteristika prodejcii (FILIPOVA, 2011

Typ prodejce Zajem na prodeji Zajem na dobrém vztahu
lhostejny nizky nizky

racionalni vysoky nizky

pratelsky nizky vysoky

pramérny stiedni stiedni

profesional vysoky vysoky

Ptiloha ¢. 6

Osobnostni typy zékazniki (REZEK, FILIPOVA, 2000):

Tabulka 6: Osobnostni typy zdkaznikii (REZEK, FILIPOVA, 2000)

Kombinace charakteristik Typ
Pratelsky + submisivni Ptizplsobivy
Nepratelsky + submisivni Byrokraticky
Nepratelsky + dominantni Autoritativni
Pratelsky + dominantni tvotivy




Charakteristika jednotlivych osobnostnich typi

Tabulka 7: Charakteristika jednotlivych osobnostnich typii

Typ Charakteristika | Rec téla Konflikt | Potieby | Doporuceni
, pratelskost,
laskavy, , , s .. .
, nevyrazny | Vyhybase | jistota, vzbuzeni
hovorny, . . , .
v e 4 ; stisk ruky, | konfliktu, Ucta, duvéry,
Ptizplsobivy tolerantni, w oy o oy . e
mensi ocni radé¢ji pratelské uznani
snaha splynout . . <
kontakt ustupuje | chovani | aocenéni,
s davem e
trpélivost
skryta .
- Iyt jistota
nervozni agresivita, . .
. dana klid,
o e gestikulace, bude Y -
nedaveétivy, o predpisy, | trpélivost,
S, iy f vyhybavy | pomlouvat | *, .
Byrokraticky | nepfistupny, , uctau dodrzovani
, pohled, , vyhrady, , o
opatrny , . . druhych, | formalnich
nevyrazni které B .
. ot osobni pravidel
stisk ruky | netika do ,
“r vyhody
o¢i
« , asertivita,
. , sebevédoma .
dominantni, o . sebejisty
L, gesta, silny | provokuje, moc, 7,
e podeziravy, . s - profesional
Autoritativni , , stisk, vyvolava prestiz, . v
hadavy, ., . . ni pristup,
.7, upieny konflikty | uznani .
agresivni ohled jednat
P o faktech
nevyvolav oy
4 konflikt pratevlskost,
" , . samostat | otevienost,
1 sebevédoma | ani se mu i
vlidny, Y . oy nost, upozornit
s , , oteviend, | nevyhyba, . . ,
v pratelsky, . 7 7..7 | racionalit | na vyhody,
Tvotivy g neagresivni, | ma svij
korekini, rimeéreny nazor, ale a ale
tolerantni P Y . .. . | Vjednani | rozhodnuti
stisk ruky meéni jej .
achovani | nechat na
podle ném
fakth

Ptiloha ¢. 7
Marketingovy mix (JONES, 1992)

Tabulka 8:Marketingovy mix (JONES, 1992)

Vyhody poskytované vyrobkem by mély

Vyrobek (Product) splitovat pozadavky zakaznika
Cena (Price) Unosnost pro zakaznika
Misto (Place) Musi byt jak piistupné tak ptiveétivé

Podpora prodeje (Promotion)

Reklama je dulezita pro propagaci prodeje




Ptiloha ¢. 8

Floristické nafadi

o Niz zahradnicky, dlouhy kuchynsky ntz, zahradnické nizky, ntzky
aranzérské, nlizky kancelarské, nlizky na plech, klesté na drat, odtriiovac
trni, kombinacky, tavna pistole, vrtacka, pilka (na dievo, zelezo),

postiikovac, kladivo, seSivacka

Pomocny material

Vazaci material
o Vazaci lyko, vazaci provazek, gumicky
Zacistovaci a specidlni pasky
. Gutapercova paska, vodéodolna paska, fixovaci paska, kryci paska na
slaméné podlozky a vénce
Fixac¢ni, vypliiovy a zatéZovy material
. Univerzalni lepidlo, lepidlo na fezané a suché kvétiny, sddra, montazni
pena, silonovy vlasec, spreje pro prodlouzeni trvanlivosti zivych (Clear
life) i susenych kvétin (Elefantenhaut), lesk na listy, umély snih, barvy ve

spreji, roztoky pro udrzeni trvanlivosti fezanych kvéti do vazy (Oasis

flower fresh vita plus)

Ostatni material

o Aranzovaci hmota pro fezané i suSené kvétiny, barevna aranzovaci hmoty,
hroty (Pinholder), drzaky na svicky, ampule, elektrikaiské spojky, drzak

na korsaz, ptisavky,

° Vizaci drat na civce, vCelatsky, sekany drat, dekora¢ni dratky, andélské

vlasy, skobicky
° Barevné pisky a drté¢
o Sklenéné koralky, perlicky
o Hedvabny papir, novinovy papir, celofan

o Stuhy, Sifony



. Pedig, prouti, bambusové tyce
o Barevné gely, svicky
o Podlozky pod vénce (slaméné, polystyrénove)

o Mechy (polstarkovy, hrabany, islandsky

° Lyko, sisalové a kokosové vlakno, juta,
Nédoby
o Sklenéné vazy a misky, kovové misky, keramické vazy a kvétinace,

plastové vazy a kvétinace, dievéné nadoby, prouténé kosiky
Ptiloha ¢. 9
Popis a schéma vybaveni budouci floristické dilny:

Tabulka 9: Stavajici vybaveni budouci floristické dilny

Stavajici vybaveni (viz Obrdzek ¢. 1.)

Oznaceni Vybaveni Popis
A toaleta 0,9 m?
B umyvadlo délka 50 cm, Siika 60 cm

psaci stiil s hornimi

C skifnemi a zidli vyska 186 cm, §itka 100 cm, délka 59 cm
D pult laminovy pult, Sitka 60 cm, délka 417 cm
E redl dfevény regal na kovové konstrukei, vyska 180
°& cm, §itka 400 cm, hloubka 60 cm
F diezy 2 ks, délka 100 cm, Sitka 45 cm
, délka 160 cm, Sitka 70 cm, dfevéna deska na
G pracovni pult

kovové konstrukei, povrch — dlazdice




Nové vybaveni budouci floristické dilny:

Tabulka 10:_Nové vybaveni budouct floristické dilny

Popis nového vybaveni (viz Obrdzek ¢. 1)
Obchodni
Oznaceni Vybaveni nazev / ¢islo Popis Pocet (ks)
vyrobku
dievéna konstrukce,
3 rel IVAR 4 oddily nastavitelné police, 2
& / police vyika 179 cm, §itka
179 cm, hloubka 50 cm
dievéna konstrukce,
b reil IVAR nastavitelné police, 9
& policovy dil | vytka 179 cm, &itka 89
cm, hloubka 50 cm
ARMATURA ,
PRO 2x36 V\;,ncllelka 120 9
c osvétleni ZARIVKU
ZARIVKA L
BILA linearni, 36 W, 120 cm 4
HLINIKOVY | pro LED péasek H — 007 1
PROFIL Corner C
osvétleni
EGLO LED 2 m s kabelovym 1
paska vypinanim
Laminova police na
zed s kovovymi
police NFI,ICI)'I'_A\ g(? uchyty, vyska 2,5 cm, 3
sitka 87 cm, hloubka
d 20 cm
Kovova ty¢ na zavésy,
, IRIA délka 140 cm 1
organizér na — —
nafadi Plastova naddoba, vyska
BYGEL 13 cm, Sifka 13 cm, 10
hloubka 12 cm
] Kovova ty¢ na zavésy,
stojan na stuhy IRJA délka 140 em 1




Ostatni vybaveni

Obchodni
Vybaveni nazev / ¢islo Popis Pocet (ks)
vyrobku
Priisvitna plastova
krabice s vikem, 5111 3
1,221
krabice na floristicky SALMA Prasvitnd plastové
material . ; 3
krabice s vikem, 111
Priisvitna plastova 3
krabice s vikem, 22 1
nadoby na fezané kvétiny CARINA Pla’svt ova zahradmo vaza,
y . vyska 35 cm, praimér 12
a zelen antracit
23cm
odpadkové kose na
ttidény odpad
s vozikem na
odpadkové kose 246494 kole¢kach pro snadnou 4

manipulaci, objem 60 I,
vyska 60 cm, Sitka 28
cm, hloubka 59 cm

Obrazek 1: Schéma rozmisténi stavajiciho a nového vybaveni floristické dilny

Le%enda
Pomocné prostory

I:l Skladovy prostor
- Stavajici vybaveni
- Nové vybaveni

Dispozi¢ni prvky

1 - hygienicka ¢ast

2 - administrativni ¢ast
3 - sklad zbozi

4 - chladirna

5 - provozni sklad

Stavajici vybaveni

A - toaleta

B - umyvadlo

C - psaci stll s hornimi
skiinémi a zidli

D - pult

E - regal

F - dfezy

G - pracovni pult

Nové vybaveni
a - regaly

b - regaly

¢ - osvétleni

d - vybaveni nad
pracovnim pultem
(viz Obrazek ¢.2)

3

19,75 m2




Obrazek 2: Rozmisténi vybaveni nad pracovnim pultem

E Legenda

A - Pracovni pult
c D B - Drezy
C - HLINIKOVY PROFIL
F D - EGLO LED paska
F - Ty¢ IRJA

G G - Nadoba BYGEL

—

Navrh nového vybaveni
Regaly:

Obrdzek 3: IVAR 4 oddily / police

(http://www.ikea.com/cz/[online])

Obrazek 4: IVAR policovy dil

(http://www.ikea.com/cz/[online])



Osvétleni:

Obrdzek 5: ARMATURA PRO ZARIVKU

Obrazek 6: ZARIVKA BILA

Obrazek 7: HLINIKOVY PROFIL

Obrazek 8: EGLO LED paska

W
ad \

Obrazek 9: MILANO POL 90

(http://www.growshop-ostrava.cz/[online])

(http://www.rafoshop.cz/[online])

(http://www.led-expert.cz/[online])

(https://www.siko.cz/[online])

(http://planovacnabytku.cz/[online])



Obrazek 10: IRJA

p,

Obrazek 11: BYGEL

Ty

Obrazek 12: SALMA

Obrdzek 13: CARINA antracit

Obrazek 14: Odpadkové kose 246494

(http://www.ikea.com/cz/[online])

(http://www.ikea.com/cz/[online])

(http://www.ikea.com/cz/[online])

(http://www.hudetz.cz/[online])

(http://www.ajprodukty.cz/[online])



Ptiloha ¢. 10
Graficky zpracované vysledky ankety

Otazka ¢. 1: Pohlavi

Tabulka 11: Vyhodnoceni otazky ¢. 1

Moznosti odpoveédi Responzi Podil
® muz 49 29,3 %
® Zena 118 70,7 %

49 (29,3%)

118 (70,7%)
0% 5% 100% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65%  T0% 7%

Z celkového poctu 167 respondent odpovidalo 49 muzii a 118 Zen. Jedna se tedy o podil
29,3% ku 70,7%.

Otazka €. 2: Vékova kategorie

Tabulka 12:Vyhodnoceni otdzky é. 2

Moznosti odpoveédi Responzi Podil
o Do 15-ti let 0 0%

® 15-30 let 72 43,1 %
© 30-60 let 86 51,5%
® 60 - 80 let 9 5,4 %
@ nad 80 let 0 0%

0%

72 (43,1%)

st

0%

0% 5% 10%  15% 20% 25% 30% 35%  40%  45%  50%  55% 60% 65% 70%  75%

Nejvetsi zastoupeni respondentti bylo ve vékové kategorii 30 — 60 let, a to v poctu 86
(51,5%). Druhou nejpocetnéjsi byla kategorie 15 — 30 let, v niz odpovédélo celkem 72
lidi (43,1%). Pouhych 9 respondentii spada do kategorie 60 — 80 let (5,4%). Nejnizsi

a nejvyssi vékova kategorie nema zadné zastoupeni.



Otazka ¢. 3: Bydlisté (pouze mésto/obec)

Tabulka 13:Vyhodnoceni otdzky é. 3

Me¢sto / obec Responzi Podil (%)
Ttinec 33 19,7
Navsi 25 15

Jablunkov 18 10,7
Bukovec 12 7,2
Bysttice 12 7,2

Mosty u Jablunkova 12 7,2
Pisek 11 6,6

Dolni Lomna 8 4.8

Hradek 8 4.8
Vendryné 6 3,6
Kosariska 5 3

Nydek 4 2,4

Pise¢na 4 2,4

Bocanovice 3 18
Milikov 3 1,8
Hrcéava 2 1,2

Horni lomna 1 0,6

Celkem 167 100

Nejvyssi pocet respondentli uvedlo jako své bydlisté¢ mésto Tiinec, které je také nejvetsi

lokalitou v ramci feSené spadové oblasti. Konkrétné se jedna o 33 dotazovanych, coz je
19,7 %. Naopak nejméné zastoupenou obci je Horni Lomna, kde odpovédél pouze jeden

respondent.



Otazka ¢. 4: Jak ¢asto nakupujete kvétinové zbozi?

Tabulka 14:Vyhodnoceni otdzky ¢. 4

Moznosti odpovédi Responzi Podil
o Kazdy den 0 0%
o Jednou za tyden 7 42 %
Jednou za mésic 24 14,4 %
o Pouze prilezitostné 134 80,2 %
o Kvétinové zbozi nekupuji viibec 2 1,2%

0%

e

Iu,z%}
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% B0% B5% T0% 15

Pouze prilezitostn¢ nakupuje kvétinové zbozi 134 respondentd, to je 80,2%. Celkem 24
(14,4%) dotazovanych kupuje toto zboZi jednou za mésic. MozZnost jednou za tyden
oznacilo 7 respondentll, coZ je 4,2% a 2 respondenti nenakupuji kvétinové zbozi viibec

(1,2%). Nikdo z dotazovanych nenakupuje zbozi kazdy den.

Otazka ¢. 5: V jaké vzdalenosti od VaSeho bydlisté se nachazi nejbliZsi prodejna s

kvétinovym zboZim? (dochazkova vzdalenost)

Tabulka 15:Vyhodnoceni otdzky ¢. 5

Moznosti odpoveédi Responzi Podil
® V misté bydlisté 57 34,1%
© Do 15-ti minut od mista bydlisté 51 30,5 %
Do 30-ti minut od mista bydlisté 34 20,4 %
o Nad 30 minut 25 15,0 %

57 (34,1%)

25 (15,0%)

0% 5% 10%  15% 20% 25% 30%

40%  45%  50%  55%

60% 65% 0%

15

Celkem 57 lidi ma prodejnu s kvétinovym zbozim v misté bydlisté, to znamena 34,1%.
Do 15 - ti minut ji ma 51 lidi, tedy 30,5%. Moznost do 30 - ti minut zvolilo 34
respondentt, to je 20,4%. Posledni moznost, tedy nad 30 minut od mista bydlisté oznacilo

celkem 25 1idi, ¢ili 15%.



Otazka €. 6: K jaké prileZitosti nejéastéji nakupujete kvétinové zboZi? (I1ze oznacit
| vice moznosti)

Tabulka 16.Vyhodnoceni otazky ¢. 6

Moznosti odpovédi Responzi Podil

® Darek 145 87,3 %

©® Vyzdoba domacnosti/zahrady 71 428 %
Gratulace k snatku 74 44,6 %

o Kondolence 68 41,0 %

@ Jina, uved’te 8 4,8 %

zakladani zahrady, narozeniny, svatek, Ucténi

zesnulého kolegy, pro radost, pro kreativni

tvorbu, nakupuji dle pfileZitosti

145 (87,3%)
71 (42,8%)

68 (41,0%)

.

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%  55% 60% 65% T0% 75

V této otazce bylo mozné zaSkrtnout i vice moznosti, proto jejich soucet presahuje
celkovy pocet respondentli, stejné jako procentudlni vyjadieni piresahuje 100%.
Nejcastejsi divodem pro koupi kvétinového zbozi je darek, ktery oznadil témér kazdy
respondent, konkrétné€ tedy 145 lidi (87,3%). Druhym nej¢astéjSim diivodem je gratulace
k snatku, kterou volilo 74 lidi (44,6%). Nasleduje moznost vyzdoba domdacnosti ¢i
zahrady, kterou oznacilo 71 dotazovanych (42,8%). Kvétinové zbozi ke kondolenci
kupuje 68 oslovenych respondentl (41%). Celkem 8 lidi volilo jinou odpoveéd a to
konkrétné: zaklddani zahrady, narozeniny, svatek, ucténi zesnulého kolegy, pro radost

a kreativni tvorbu, podle ptilezitosti.



Otazka ¢. 7: Jakou sumu penéz jste ochotni jednorizové investovat do nakupu

kvétin a aranZzma z nich?

Tabulka 17:Vyhodnoceni otdzky ¢. 7

Moznosti odpovédi Responzi Podil
® Toto zbozi nenakupuji 1 0,6 %
Do 150,- K¢ 28 16,8 %
150 - 250,- K¢ 70 41,9 %
250 - 500,- K¢ 54 32,3%
@ 500 - 1000,- K¢ 11 6,6 %
e 1000 - 1500,- K¢ 2 1,2 %
Nad 1500,- K¢ 1 0,6 %
b (0.6%)
1 (0.6%)
o% 5%  10%  15%  20% a0% 50%  55% 65%  70%  75%  80%

Celkem 70 lidi je ochotnych zaplatit za kvétinové zbozi ¢astku 150 — 250 K¢&. Jedna se

0 41,9%. Druhé nejcastéjsi odpoveéd’ byla 250 — 500 K¢, kterou zvolilo 54 respondent,

tedy 32,3%. Do 150 K¢ utrati za kvétinové zbozi celkem 28 lidi, to znamena 16,8%.
Cekem 11 lidi investuje do tohoto zbozi 500 — 1000 K¢&, dohromady tedy 6,6%. Pouze

jeden Clovek utrati za kvétiny vice nez 1500 K¢ a jeden toto zbozi viibec nenakupuje.

V obou téchto piipadech se jedné o zastoupeni 0,6%.

Otazka ¢. 8: Kterou z téchto prodejen jste jeSté nikdy nenavstivili? (I1ze oznacit i vice

moZznosti)

Tabulka 18:Vyhodnoceni otazky ¢. 8

MozZnosti odpovédi Responzi Podil

@ Floristické prodejny-téz kvétinarstvi 8 4,8 %
Floristické vazarny a dilny 97 58,1 %
Kvétinové stanky 34 20,4 %
Internetové obchody 125 74,9 %

® Dopliikovy prodej kvétin 42 25,1 %




97 (58,1%)

|

125 (74,9%)

42 (25,1%)
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V téchto poslednich tiech otdzkach se opét jednd o otdzku s vice moznymi odpovéd’mi.
VétSina dotazovanych jesté nikdy nenavstivila internetovy obchod. Jedna se o 125 lidi
(74,9%). Celkem 97 respondentd nikdy nenavstivilo floristickou vazarnu ¢i dilnu
(58,1%). Dohromady 42 respondentli zatim nevyzkouselo moznost ndkupu kvétinového
zbozi v doplikovych prodejnach (25,1%). Kvétinové stanky k tomuto ucelu nenavstivilo
celkem 34 lidi (20,4%). Celkem 8 lidi k nédkupu tohoto zboZi jesté€ nevyuzilo floristické
prodejny (4,8%).

Otazka ¢. 9: Uved’te, prosim, které z téchto prodejen patfi k Vasim oblibenym
anavs$tévujete je nejéastéji za icelem nakupu kvétinového aranzma ¢i dekorace. (Ize

oznacit i vice moZnosti)

Tabulka 19:Vyhodnoceni otazky ¢. 9

Moznosti odpoveédi Responzi Podil
o Floristické prodejny-téz kvétinatstvi 151 90,4 %
o Floristické vazarny a dilny 23 13,8 %
Kvétinové stanky 42 25,1 %
o Internetové obchody 12 7.2 %
® Dopliikovy prodej kvétin 32 19,2 %

151 (90,4%)
23(13,8%)

12 (7,2%)

32 (19,2%)
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Z odpovédi respondentid vyplynulo, Ze mezi nejoblibenéjsi prodejny s kvétinovym
zbozim patii jednoznacné floristické prodejny, a to v poctu 151 lidi, coz je 90,4%. Celkem
42 1idi si oblibilo kvétinové stanky, jedna se tedy o 25,1%. Celkem 32krat respondenti
oznacili moznost doplikovy prodej kvétin, to je 19,2%. MozZnost floristické vazarny
a dilny oznacilo 23 respondent(l, to znamena 13,8%. Nejméné byla oznacovana odpoveéd’

internetové obchody, ktera byla zvolena 12krat v zastoupeni 7,2%.



Otazka ¢. 10: Uved’te, prosim, které z téchto prodejen patii k VaSim nejméné

oblibenym. (Ize oznacit i vice moZnosti)

Tabulka 20:Vyhodnoceni otazky ¢. 10

Moznosti odpovédi Responzi Podil
o Floristické prodejny-téz kvétinafstvi 12 7,2 %
o Floristické vazarny a dilny 35 21,0%
Kvétinové stanky 32 192 %
o Internetové obchody 106 63,5 %
® Dopliikovy prodej kvétin 46 27,5%
12 (7,2%)

35(21,0%)

106 (63,5%)

|

46 (27,5%)
0% 5% 10%  15% 20%  25% 30%  35%  40%  45%  50%  55% 60% 65%

Odpovédi na tuto otazku potvrzuji ty pfedeslé. Znamena to tedy, ze nejméné oblibené
jsou mezi obCany internetové obchody. Takto volilo celkem 106 respondentii (63,5%).
Nasleduje moznost doplitkovy prodej kvétin, ktery oznacilo 46 1idi (27,5%). Dale jsou to
floristické vazarny a dilny, které volilo 35 dotazovanych (21%). Kvétinové stanky patii
mezi nejméné oblibené obchodni jednotky u 32 lidi (19,2%). Celkem 12 respondentl

oznacilo jako nejméné oblibenou jednotku floristickou prodejnu (7,2%)



Priloha ¢€.
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Poznamka: A-Floristické prodejny.

téz kvétinafstvi, B - Floristické dilny a vazarny, C - Kvétinové stanky, D - Internetové obchody, E - Doplitkovy prodej kvétin

Uved’te, prosim, které z té€chto

Bk oA e . < 2 S0 e, Jako&l S.urtnu Kterou z téchto prodejen patii k Vasim U\jed’te, prosir.n, kter:c’,
V jaké vzdlenosti od Vaseho K jaké prilezitosti nejCastéji nakupu_lete k,vetmove zbozi? (1ze oznadit i vice PeIlEZJS.e e Sl pr e e z techt(i .prode._]er} pfitrl
Cislo N Bydlists (pouze Jak &asto nakupujete bydlisté se nachazi nejblizi moznosti) _ ochotni ey e Tl T T e W k Vasim nejméng
respondenta Pohlavi | = Vek mé&sto/obec) kvétinové zbozi? prodejna s kvétinovym zbozim? J ednordzové kvéti &h ¥ma &i dek oblibenym.
imvasiov 6l gtinového aranzma ¢i dekorace.
(dochazkova vzdalenost) > . ..
Vyzdoba Gratulace k nakupu kvétin a
Darek |domécnosti/ shatku Kondolence Jin4, uved’te aranZmaznich? | A| B| C | D | E A B C D E A|B|C|D]|E
zahrady
1[muz 15 - 30 I{Navsi Pouze pfilezitostné V misté bydli§té 1 0 0 0 250 - 500,- K¢ 0] 1] 1| 1] © 1 0 0 0 Of of of of 1/ ©
2|Zena 15 - 30 I{Néavsi Pougze ptilezitostné Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 0 0 0 150 - 250,- K& Oof 1f O] 1| 1 1 0 0 0 0] 0) 0] O] 1] 1
3|zena 15 - 30 l{Milikov Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 1 1 Do 150,- K& 0] O 1] 1f O 1 0 0 0 0] Of 0o 1] 1 O
4|Zena 15 - 30 | T¥inec Jednou za mésic V misté bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K& 1/ 0] 1) 0] O 1 0 0 0 Of of of of 1 1
5|zena 15 - 30 | T¥inec Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 1 0 250 - 500,- K¢ 0] 0 0] 1f O 1 1 0 0 0] 0f 0f 0] 1f O
6|zena 15 - 30 l{Hradek Jednou za tyden Nad 30 minut 0 1 0 0 250 - 500,- K& 0] 0] 1] 1] © 1 1 0 0 1/ 0l 0/l 0] 1] O
7 |muz 15 - 30 l{ T¥inec Pougze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 0 0 1000-1500,-Kg 0| 0] O] 1] O 1 0 0 0 0] 0] 0] 0] 11 O
8|Zena 30 - 60 l{Nydek Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 0 0 Do 150,- K& of 1f ol 1| O 1 0 0 0 1] 0] 0] 1] 0] O
9|Zena 15 - 30 I{Navsi Jednou za mésic Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 1 0 1 250 - 500,- K& Of 1f O] 1| O 1 0 0 0 0] 0] 0] 0] 0] 1
10(zena 15 - 30 I{Navsi Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 1 1 250 - 500,- K& 0] O] 1] 1f O 1 1 0 0 0] O0f 0] 0] 1f O
11|muz 15 - 30 l{Bukovec Pougze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 0 0 500 - 1000,- K& Of Of O] 1| 1 1 0 1 0 0) 0] 1) 0] 0] O
12 [muz 15 - 30 I{Navsi Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 1 0 0 Do 150,- K¢ 0] 1| 0] 1f O 1 0 0 0 0] Of 1] 1] 1f O
13|Zena 15 - 30 I{Navsi Pouze ptilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K& 0] 0] O 1] © 1 0 0 0 1/ 0l 0/l 0] 1] O
14 [muz 30 - 60 I|Navsi Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 1 1 250 - 500,- K¢ 0] 1| 0] 1f 1 1 0 1 0 0] Ol 0 0] of 1
15(zena 30 - 60 l|Navsi Jednou za mésic Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 1 0 0 250 - 500,- K& 0] 0 0] 1f O 1 1 0 0 0] 0f 0] 0] Of 1
16|Zena 15 - 30 I{Mosty u Jablunkova Pouze pfileZitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 Do 150,- K& 0] 1| 1] 1f 1 1 0 0 0 0] 0f o[ o] 1f O
17|Zena 15 - 30 I{Néavsi Jednou za mésic Do 15-ti minut od mista bydli§té 0 1 0 0 250 -500,- K& 0Of of of 11 0O 1 0 0 0 0] 0] 0] 0] 11 O
18|Zena 30 - 60 I|Navsi Pougze ptilezitostné V misté bydlisté 1 1 0 0 Do 150,- K& Of 1f 0| 1| O 1 0 0 0 0] 0) 0) 0] 11 O
19(zena 30 - 60 I| Ttinec Pouze ptilezitostné V misté bydlisté 0 1 0 0 150 - 250,- K& 0] 1| 0] of O 1 0 0 0 0] Of 1] 0] of O
20|Zzena 15 - 30 l{ T¥inec Pougze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K¢& Of Of O 1 O 1 0 0 0 0) 0) 0] 0] 0] 1
21 |muz 30 - 60 I|Navsi Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 0 0 250 - 500,- K¢ 0] 1| 0] 1f 1 1 0 0 0 0] 0l 0 1] of O
22|zena 30 - 60 l{Jablunkov Jednou za mésic V misté bydlisté 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0] 1] 0O 1] © 1 0 0 0 Of Oof 1f 1 1/ ©
23|zena 30 - 60 I|Navsi Pougze ptilezitostné V misté bydlisté 1 1 0 0 250 - 500,- K& Of 1f 1| 1| O 1 0 0 0 1] 0] 1] 0] 1] O
24 |zena 15 - 30 I{Jablunkov Pouze pfilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 1 1 0 150 - 250,- K¢& 0] 0 0] 1f O 1 0 0 0 0] 0f 0] 0] 1f O
25|zena 15 - 30 l{Pise¢na Pougze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K& Of 1f 0| 1| O 1 0 0 0 0] 0) 0] 0] 11 O
26|zena 15 - 30 | T¥inec Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 1 0 150 - 250,- K& 0] 1| 0] 1f O 1 0 0 0 0] 0f 0 0] of 1
27|zena 15 - 30 l{Dolni Lomna Jednou za mésic Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 1 0 0 150 - 250,- K& Of 0Of O]l 1 O 1 0 0 0 1] 1] 0] 0] 0] O
28|zena 15 - 30 {Nydek Jednou za mésic Do 15-ti minut od mista bydlisté 0 1 0 0 150 - 250,- K& 0] 0 0] 1f O 1 1 0 0 0] Of 0o 1] 1f O
29|Zena 30 - 60 l{ Vendryné Pouze ptilezitostné V misté bydlisté 1 1 1 1|Zakladani zahrady 250 - 500,- K& 0] 1] 0| o] © 1 0 1 0 0Of of of of of 1
30| zena 30 - 60 I} Vendryné Pougze prilezitostné V misté bydlisteé 1 1 1 1|Zakladani zahrady 250 -500,- K& 0Of 1f 0]l 0] O 1 0 1 0 0] 0] 0] 0] 0] 1
31|zena 30 - 60 l{Navsi Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 0 1 150 - 250,- K& 0of 1f ol of O 1 0 1 1 0] 0] 1] 0] 0] O
32|muz 30 - 60 l{ Vendryné Pouze prilezitostné Nad 30 minut 1 0 1 1 150 - 250,- K& 0] 1] 0o 1] © 1 0 0 0 0Of of of of of 1
33|muz 30 - 60 l|Kosatiska Pouze pfileZitostné Nad 30 minut 1 0 1 0 Do 150,- K& 1 0] of 0] O 1 0 1 0 0] 1| o] 1] of o
34 [muz 30 - 60 l|Bystfice nad OIsi Jednou za mésic Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 1 1 1 250 - 500,- K& Of Of O] 1| 1 1 1 0 0 0] 0] 0] 1] 1] 1
35|muz 15 - 30 l{Pisek Pouze ptilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K& 0] 0 0] of 1 1 0 0 0 0] 0f 0 0] 1 O
36|zena 30 - 60 l|Bystiice nad OIsi Pouze ptilezitostné V misté bydlisté 1 1 0 0 500-1000,-Ke¢| Of 1f Of 1| © 1 0 0 0 0Of of of of 1/ ©
37|zena 30 - 60 l|Bystfice nad OIsi Pouze pfilezitostné Nad 30 minut 1 1 0 0 Do 150,- K¢ 0] O 1] 1f O 1 0 0 0 0] Ol 0 1] of O
38|zena 30 - 60 l|Pisek Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 0 0 0 0 150 - 250,- K¢& Of 1f O 1| O 1 0 0 0 0) 0] 0] 0] 0] 1
39|zena 30 - 60 l|Pisek Jednou za tyden V misté bydlisteé 1 1 0 0 250 - 500,- K& Of 1f 0|l O] O 1 0 0 0 1] 0] 0] 0] 1] O
40 [muz 30 - 60 l| Vendryné Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 Do 150,- K& 0ol of of 1/ © 1 1 0 0 0] 0] 0] O] 1] O
41|zena 30 - 60 l|Pisek Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 1 0 150 - 250,- K& Of 1f 0|l O] O 1 0 1 0 1] 0] 0] 0] 1] O
42| zena 15 - 30 l{Bukovec Jednou za mésic Do 30-ti minut od mista bydlisté 0 1 0 0 [Narozeniny, svatek... Do 150,- K¢ 0| 1| O 1| 1 1 0 0 0 Oof O] 1] O Of O
43|zena 15 - 30 I{Mosty u Jablunkova Pouze pfilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 0 0 250 - 500,- K& 0] O 1] 1f O 1 0 0 0 0] 0] 0f 0] Of 1
44 |zena 15 - 30 I{Navsi Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 0 150 - 250,- K& 0] 0 0] 1f O 1 1 1 0 0] Of 0 O] 1 1
45|muz 30 - 60 I|Navsi Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 1 1 250 - 500,- K& 1/ 0] 1) 0] O 1 0 0 0 0Of of of of of 1
46 |Zena 15 - 30 I{Jablunkov Pouze pfileZitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 0 1 Do 150,- K& 0] 1] o] 1f O 1 0 0 0 1{ 0] Oof 1] of O
47 |muz 15 - 30 l{ Bystiice nad OIsi Pouze ptileZitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0] Ucténi zesnulého kolegy 150 - 250,- K¢ 0] 1| 0] 1f O 1 0 0 0 0] Of 0] 1] of O
48|zena 15 - 30 l{ T¥inec Pougze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 0 0 1 0 150 - 250,- K& 0Of 0f 0| 0O 1 1 0 0 0 0] 0) 0] 0] 11 O
49|Zena 15 - 30 l{Pisek Pouze pfilezitostné Nad 30 minut 1 1 1 1 150 - 250,- K¢ 0] 1] O] 1] © 1 0 0 0 0Of of Oof of of 1
50| muz 15 - 30 l{ T¥inec Pougze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 0 150 - 250,- K& Of 1f O] 1| 1 1 0 1 0 0) 0] 1) 0] 1] O
51|Zena 15 - 30 l{ T¥inec Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 1 1 0 150 - 250,- K& 0] 1| 0] 1f 1 1 0 1 0 0] Of 0o O] 1 1
52|zena 30 - 60 l|Kosatiska Pougze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydlisté 0 1 1 1 150 - 250,- K¢& Of 1f 0| 1| O 1 0 0 0 0) 0) 0] 0] 0] 1
53 |muz 15 - 30 I{Navsi Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 0 1 0 0 150 - 250,- K& 0] O O] 1f 1 1 1 1 0 0] Of 0 O] 1 1
54|Zena 15 - 30 l{ T¥inec Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 0 1 250 - 500,- K& Oof 1f 1| 1| O 1 0 0 0 0) 0) 0) 0] 11 O
55|muz 15 - 30 l{ Vendryné Pougze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 1 1 500 - 1000,- K& 0Of 0f 0] Oof 1 1 0 0 1 0] 0] 1) 0] 0] O
56 |muz 15 - 30 I{Milikov Pouze pfilezitostné Nad 30 minut 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0] 1] O] 1] © 1 0 1 0 0Of of of of of 1




Poznamka: A-Floristické prodejny

téz kvetinarstvi, B - Floristicke dilny a vazarny, C - Kvétinové stanky, D - Internetové obchody, E - Dopliikovy prodej kvétin

Uved'te, prosim, které z téchto

Jakou sumu . . » .. Uved’te, prosim, které
o . e e . L. , . ., . . Kterou z téchto prodejen patii k Vasim . . .
. , . N K jakeé prilezitosti nejcastéji nakupujete kvétinové zbozi? (1ze oznacit i vice pencz jste R L e z téchto prodejen patii
V jaké vzdalenosti od Vaseho . i " prodejen jste jesté oblibenym a navstévujete je . S
“r v . . ceix e tewas moznosti) ochotni . . A , k Vasim nejméné
Cislo , . Bydlisté (pouze Jak ¢asto nakupujete bydlisteé se nachazi nejblizsi . L nikdy nenavstivili? nejcastéji za u¢elem nakupu o,
Pohlavi | V&k . . X > . . , . jednorazoveé . . . oblibenym.
respondenta mésto/obec) kvétinové zboZzi? prodejna s kvétinovym zboZim? investovat do kvétinového aranzma ¢i dekorace.
(dochazkova vzdalenost) ~ i "
Vizdoba | o ovtace k il opliseim e
Daérek |doméacnosti/ siiatku Kondolence Jin4, uved’te aranmaznich? | A{ B|C|D|E| A B C D E [|A[B|C|D]|E
zahrady
57|zena 15 - 30 l|Bystfice nad OIsi Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 1 1 Do 150,- K¢ 0] 1] 0] 1] O 1 0 0 0 1] 0of 1] 0l 1] O
58 |muz 15 - 30 l{Pisek Pouze prilezitostné Nad 30 minut 1 0 1 1 150 - 250,- K& of 1| 1] 1] 1 1 0 0 0 of of o] 1] 0] ©
59|Zena 15 - 30 I|Navsi Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 0 250 - 500,- K¢ 0f 1] 0/l 0] © 1 0 0 0 0Of of 0f] 0of] 0] 1
60|Zena 15 - 30 || Tfinec Pouze prilezitostné Nad 30 minut 0 0 1 0 250 - 500,- K& 0 1| 0ol 0] © 1 0 0 1 ol of 1| ol 0] ©
61|Zena 30 - 60 I{Bystfice nad Olsi Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 1 1|pro radost, kreativni tvorbu 150 - 250,- K¢ 0f 1] 0/ 0] © 1 0 1 1 1] 0] 1] 0of 0Of O
62| muz 15 - 30 I|Navsi Pouze ptilezitostné V misté bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0] 0] Of 1] 1 1 1 0 0 0l 0] Oof o] 1f 1
63|muz 15 - 30 l{Hradek Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K¢ of 1| o] 1] 1 1 0 1 0 of of of] of] 1] 1
64|Zena 15 - 30 || T¥inec Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 1 1 250 -500,- K& 0] 1] 0/l 0] O 1 0 0 0 0l 0] 0f o] 1f O
65 |muz 15 - 30 l{Pisek Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 500-1000,-K¢| O] O] 1] 0] 1 1 0 0 1 of of o] 1] 0] ©
66 |Z7ena 30 - 60 I{Jablunkov Pouze piilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0l of] 1) o[ © 1 0 0 0 0] 1] 0] of 0] O
67 |muz 15 - 30 l{Mosty u Jablunkova Kwvétinové zboZi nekupuji viib V misté bydliste 1 0 1 0 Do 150,- K& of 1| o] 1] 1 0 0 1 0 of of of] 1] 0] ©
68|zena 15 - 30 I{Jablunkov Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K¢ 0f 1] 0] 11 © 1 0 0 0 0Of of of] 0of] 11 ©
69|Zena 15 - 30 l|Navsi Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 0 0 250 - 500,- K& 0] 0] 0f 11 O 1 0 0 0 0l 0] Oof o] 1f 1
70|Zena 15 - 30 l|{ T¥inec Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 0 0 0 1 Do 150,- K¢ 0] 1] 0o 1] 1 1 0 0 0 0l 0] Of 1] of O
71|Zena 15 - 30 l|Hradek Pouze ptilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0f 0] 1] 0] © 0 0 1 0 0of of 0f] Oof] 11 ©
72|muz 30 - 60 I|Bukovec Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0of o] of] 1] 1 1 1 0 0 of of of] 1] 0] ©
73|Zena 15 - 30 I|Navsi Jednou za tyden Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 1 0 0 250 - 500,- K& 0f 1| 0] 0] 1 1 0 0 0 of 1f 0/ 0] 0] ©
74|muz 15 - 30 l{Mosty u Jablunkova Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 Do 150,- K& of 1| 1] 1] 1 1 0 0 0 of 1f 1| 1] 1] 1
75|zena 30 - 60 I{Mosty u Jablunkova Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 1 1 250 - 500,- K¢ 0f 1] 0/ 0] © 1 0 1 0 0Of of of] Oof] 11 ©
76|Zena 15 - 30 l{Mosty u Jablunkova Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 1 0 250 - 500,- K& o[ o] o] 1] © 1 0 1 0 ol of ol of] o] 1
77|zena 30 - 60 I{Nydek Jednou za tyden Nad 30 minut 0 1 1 1 500-1000,-K¢| O] O] 1] 1] O 1 1 0 0 of of of] o] 0] 1
78 |muz 15 - 30 || T¥inec Pouze prileZitostng Nad 30 minut 1 0 0 0 Toto zbozinenak{ 1| 0| 0| 0| O 1 0 0 0 0] 0l 0] 1f 0] O
79|zena 15 - 30 || T¥inec Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0 1] 1| 1] O 1 0 0 0 0l 0] 0f 0] 1f O
80|Zena 15 - 30 l{Bukovec Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 1 1 1 250 -500,- K& 0] 1] 0f 0] O 1 0 1 0 0l 0] 0f o] 1f O
81|Zena 15 - 30 l|{ T¥inec Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 0 150 - 250,- K¢ 0f 0] 0] 11 © 1 1 0 0 1] 0] of of 1f O
82|muz 15 - 30 || T¥inec Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0f 0/l 0/ 11 © 1 0 0 0 0of of of] Oof] 11 ©
83|Zena 30 - 60 I|Bukovec Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 1 1 1 500-1000,-K¢| O] 1] 0] O] 1 1 0 1 0 of of 1l o] 1] ©
84|zena 30 - 60 I{Bukovec Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 1 1 1 500-1000,-K¢| 0] 1] 0] 0] 1 1 0 1 0 Of Oof 1/ 0] 1] ©
85|Zena 15 - 30 l{Mosty u Jablunkova Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0l o] o] 11 0 0 1 1 0 of of of] of] 1] 1
86 |muz 30 - 60 I{Mosty u Jablunkova Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K¢ of 1] 1] 1] 1 1 0 0 0 0Of oOf 0f] 0of] 11 ©
87|zena 15 - 30 || T¥inec Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0f 0] 0] 11 © 1 0 0 0 of of of of] 1] 1
88 |muz 15 - 30 || T¥inec Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 0 0 150 - 250,- K& 1| 0f 0] Oof O 1 0 0 0 0l 0] Of 1] 1f O
89 |muz 15 - 30 || T¥inec Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 0 0 0 1 150 - 250,- K& 0f 1] 0/ 0] © 0 0 1 0 0of of 0] 1] 0] ©
90|Zena 30 - 60 I{Pisek Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 0 0 0 0 [Nakupuiji dle prilezitosti 500-1000,-K¢| Ol Of 1] Of O 1 0 0 1 1] 0of o] 1| 0] O
91|Zena 15 - 30 I{Jablunkov Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 250 - 500,- K& 1] 0] 1] 0] O 1 0 1 0 0Of of of] 0of] 11 ©
92 |muz 30 - 60 I{Pisek Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 1 1 1 500-1000,-K¢| O] 1] 0] 0] O 1 0 1 1 1] 0] of 1] of O
93|Zena 15 - 30 I{Jablunkov Jednou za mé&sic V misté bydlisté 1 1 1 1 150 - 250,- K¢ 0f 1] 0o/l 0] © 1 0 0 0 of of of] o] o] 1
94|Zena 15 - 30 l{Pisek Pouze prilezitostné V misté bydli§té 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0] 0] 0f o] 1 1 1 0 1 0l 0] 0of 1] of 1
95|muz 30 - 60 I{Pise¢na Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K& 1] 1f 0] 1f O 1 1 0 0 1] 1f 1] 0] 0] 1
96| Zena 15 - 30 l{Bukovec Pouze ptilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 1 1 150 - 250,- K& 0 1] 1| 1] 1 1 0 0 0 0l 0] 0f o] 1f O
97|Zena 30 - 60 I|Bukovec Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 1 1 150 - 250,- K& of 1| 1] 1] 1 1 0 0 0 of of 1l o] 0] O
98 |muz 15 - 30 l{Bukovec Jednou za mésic Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0] 1] 0] 0] 1 1 0 0 0 0l 0] 1f 0] Oof O
99|Zena 30 - 60 I|Bukovec Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 0 1 0 0 250 - 500,- K& 0f 1| 0/l 0] © 1 0 0 0 of of of] o] 11 ©
100|Zzena 30 - 60 I{Pisek Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 Do 150,- K¢ 0f 0] 0/ 11 © 1 0 1 0 of 1f 0o 1] 0] 1
101 |muz 30 - 60 I{Hréava Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0| 1] Ol 1] O 1 0 0 0 0| O] 1f O] Of O
102|Zena 30 - 60 I{ T¥inec Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 1 0 150 - 250,- K& 0f 1] 0] 11 © 1 0 0 0 1] 0] of of 1 O
103 |muz 30 - 60 l{ T¥inec Pouze ptilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 1 Do 150,- K¢ Of 1] 0] 11 © 0 0 0 0 1] 0] of of 1f O




Poznamka: A-Floristické prodejny.

téz kvétinai'stvi, B - Floristické dilny a vazarny, C - Kvétinové stanky, D - Internetové obchody, E - Dopliikovy prodej kvétin

Uved’te, prosim, které z téchto

Jakou sumu . . » .. Uved’te, prosim, které
ot ey . e, ” e .. Kterou z téchto prodejen patii k Vasim . . ¥
R & el . " K jaké prilezitosti nejcastéji nakupujete kvétinové zbozi? (1ze oznacit i vice penéz jste N 0 x e z téchto prodejen patii
V jaké vzdalenosti od Vaseho ., . prodejen jste jesté oblibenym a navstévujete je . S
. cern N . ey e, moznosti) ochotni . T e e i k Vasim nejméné
Cislo , . Bydlisteé (pouze Jak casto nakupujete bydliste se nachazi nejblizsi . . nikdy nenavstivili? nejcastéji za icelem nakupu o
Pohlavi | Veék . . X o . - , . jednorazové " , Yy oblibenym.
respondenta mésto/obec) kvétinové zbozi? prodejna s kvétinovym zbozim? : kvétinového aranzma ¢i dekorace.
2 213 investovat do
(dochazkova vzdalenost) , ...
Ve Gratulace k nikupu kwt.m 2
Dérek |domacnosti/ . Kondolence Jina, uved’te aranzmaznich? | A|B| C|D | E| A B o] D E |A|[B|C|D]|E
zahrady sfatku
104|%ena 30 - 60 I{Jablunkov Pouze prileZitostné V misté bydlisté 1 1 0 0 150 - 250,- K& 0f 1 o] 11 © 1 0 0 0 1] 0] o] of 1f O
105 |muz 30 - 60 I{Jablunkov Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 1 0 250 - 500,- K& 0f o] 0] 11 O 1 0 1 0 of of of] of] 11 ©
106 |7ena 30 - 60 I{Bukovec Pouze piilezitostné Nad 30 minut 1 1 0 0 150 - 250,- K& 0l of] 0] 1] © 1 0 1 0 0] 0] 0] of 1] 1
107|zena 30 - 60 I|Bukovec Jednou za mésic Nad 30 minut 1 1 1 1 150 - 250,- K& 0f 1| 0] 11 © 1 0 0 0 1] 0] of of 1f O
108|Zena 30 - 60 I{Jablunkov Pouze piilezitostnd Nad 30 minut 1 1 0 0 Do 150,- K& 0f o] of] 1] 1 1 0 0 0 of 1f 1| o] 0] ©
109|Zena 30 - 60 I{Néavsi Pouze ptilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 1 1 1 150 - 250,- K& 0] 1] 0] 1] O 1 0 0 0 1] 0of 1] 0l 1] O
110|7ena 30 - 60 I{Jablunkov Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 1 0 250 - 500,- K& 0f 1 o] 11 © 1 0 1 0 1] 0] 1] of 1f O
111|Zena 30 - 60 I{Kosafiska Pouze prileZitostng Nad 30 minut 0 1 1 1 250 - 500,- K& 0] 1] 0] o] © 0 0 1 1 0] 0f 1] of 0] O
112|Zena 30 - 60 I{Navsi Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 1 1 150 - 250,- K& 0| 1] 0] 1] O 1 0 1 0 1] 0of 1] 0] 1] O
113|Zena 30 - 60 I{Kosafiska Pouze piilezitostné Nad 30 minut 1 1 1 1 250 - 500,- K& 0l of] 0] 1] 1 1 1 0 0 0] 0| 0] of 0] 1
114|Zena 30 - 60 l|Milikov Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 0 0 150 - 250,- K& 0f 0] 0] 11 O 1 0 0 0 of of of] of] 11 O
115|Zena 30 - 60 I{Navsi Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 0 0 1 1|K narozenindm 250 -500,- K& 0f 1] 0] 11 © 1 0 0 0 Of Oof 1/ 0] 1] ©
116|%ena 30 - 60 I{Dolni Lomna Pouze prilezitostné Nad 30 minut 1 0 1 1 150 - 250,- K& of 1| ol 1] © 1 0 1 0 ol of ol of] 1] ©
117]|Zena 30 - 60 I{Dolni Lomna Pouze prilezitostné Nad 30 minut 1 0 1 1 150 - 250,- K¢ 0f 0/l 0/ 11 © 1 0 0 0 0Of of of] 0of] 11 ©
118|Zena 30 - 60 I{Dolni Lomna Pouze prileZitostng Nad 30 minut 1 0 1 1 150 - 250,- K& 1] 0/ 0] 1] O 1 0 0 0 0l 0 0] of 1] O
119|7ena 30 - 60 I{Navsi Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K¢ 0f o] 1] 11 © 1 0 0 0 of of o] of] 11 ©
120|Zena 30 - 60 I{Dolni Lomna Pouze piilezitostné Nad 30 minut 1 0 1 1 150 - 250,- K& 0] 1] 0] 1] © 1 0 0 0 1 0] 1] 0] 1] ©
121|zena 30 - 60 l{Horni Lomna Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 1 0 0 250 - 500,- K¢ 0] 1 O] O] O 1 0 0 0 0] 0] O] O] 1] O
122|Zena 30 - 60 I{Dolni Lomna Pouze prilezitostné Nad 30 minut 1 0 1 1 150 - 250,- K¢ 0f 1] 0] 11 © 1 0 0 0 0Of of of] of] 11 ©
123|Zena 30 - 60 I{Mosty u Jablunkova Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 Do 150,- K¢ 0| 1] Ol 1] O 1 0 0 0 1] 0of o] Of 1] O
124|Zena 15 - 30 l|Dolni Lomna Pouze prilezitostné Nad 30 minut 1 1 1 1 Do 150,- K¢ 0f 1] 0] 11 © 1 0 1 0 1] 0] of of Oof 1
125|%ena 30 - 60 I{Dolni Lomna Pouze prilezitostné Nad 30 minut 1 1 1 1 Do 150,- K& 0f o] o] 11 0 1 1 1 0 1] 1] 1] 1] of 1
126 |muz 30 - 60 I{Jablunkov Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 Do 150,- K& of 1 o] 11 © 0 0 0 0 1] 0] of of 1f O
127|Zena 30 - 60 I{Jablunkov Pouze prileZitostng V misté bydlisté 1 0 0 0 Do 150,- K& 0l of 1] 1] © 1 0 0 0 0l 0] 0] of 1] O
128 |muz 30 - 60 I{Jablunkov Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 1 Do 150,- K& 0f 0] 0] 11 0 0 0 0 1 o[ 1f o] 0] 0] O
129 |(muz 30 - 60 I T¥inec Pouze piilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0] 1] 0] 1] © 0 0 0 0 1] 0/ 0of 0] 1] ©
130]|zena 60 - 80 I T¥inec Pouze prilezitostné V misté bydlisté 0 0 1 1 250 - 500,- K& of 1 0] 11 © 0 1 1 0 of of of] of] 11 O
131|Zena 30 - 60 I{Mosty u Jablunkova Pouze piilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 0 0 Do 150,- K& 0l of] 0] 1] © 0 0 0 0 1] 0/ 0of 0] 1] ©
132|%ena 30 - 60 I{Jablunkov Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§t& 1 0 0 0 250 - 500,- K& of 1| ol 1] © 1 0 0 0 ol of ol of] 1] ©
133|Zena 30 - 60 I| Vendryné Pouze prilezitostné V misté bydlisté 0 1 0 0 250 - 500,- K& 0l 0] 0f] 11 © 1 1 0 0 1] 0f 0] 0] 1] O
134|%ena 60 - 80 I|Mosty u Jablunkova Pouze prileZitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 1000-1500,-Kg 0] 0] 0] 1] O 0 0 0 0 1] 0] of of 1f O
135|muz 30 - 60 I{Mosty u Jablunkova Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K¢ 0f 0] 0] 0] 1 0 0 1 0 of of o] of] 11 O
136|muz 30 - 60 I{Bysttice nad OIsi Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 1 0 0 Nad 1500,- K& 0] 1] 0] 1] O 0 0 0 0 1] 0of o] 0f 1] O
137 |muz 30 - 60 I{Jablunkov Jednou za tyden Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 Do 150,- K& of 1| 0] 11 © 1 0 0 0 of of 1l o] 1] ©
138|Zzena 30 - 60 I{Hradek Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 1 1 150 - 250,- K¢ 0f 1] 0] 11 © 1 0 1 0 Of Oof 1l 0of 1] ©
139|%ena 30 - 60 I{Kosariska Pouze prilezitostné Nad 30 minut 0 1 0 0 150 - 250,- K& 0 1| 0ol 0] O 0 0 0 1 ol of of] of] 1] ©
140|zena 30 - 60 I{Hradek Pouze piilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 1 250 - 500,- K& 0f 1| 0o/l 0] © 1 0 0 0 o[ of 1l o]l 0] ©
141|Zena 15 - 30 | Hradek Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 0 1 150 - 250,- K¢ of 1 0] 1] 1 1 0 0 0 of Oof 1] 0] 1] ©
142 | muz 60 - 80 I{Navsi Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 1 Do 150,- K¢ 0l 1] 0] 1] O 1 0 0 0 0l 0] 1f 0] 1f 1
143|Zena 60 - 80 I{Hradek Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 1 1 1 150 - 250,- K¢ of 1] 0] 11 © 1 0 0 0 0of of 0f] Oof] 11 ©
144 muz 30 - 60 I|Bystfice nad OI§i Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 1 1 150 - 250,- K¢ of 1| 0] 11 © 1 0 0 0 1] 0] of of 1f O
145|muz 30 - 60 I{Pise¢na Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 0 0 1 0 500-1000,-K¢| O 1f 1] 1f 1 1 0 0 0 0l 0 Of 1] 1f O
146|zena 15 - 30 l{Pise¢na Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 0 0 0 250 - 500,- K¢ 0] 0] O] 1] O 1 0 0 0 0] 0] O] 1] O] O
147 {muz 30 - 60 I{Jablunkov Pouze piilezitostné Nad 30 minut 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0l of] 0] of 1 1 0 0 0 0] 0] 0] of 0] 1
148|Zena 15 - 30 l|Bystfice nad OI3i Pouze prilezitostné V misté bydli§té 1 0 1 0 250 - 500,- K& 0] 0] 1]l 0] O 0 0 0 1 0l 1] 0of 11 of O
149|7ena 15 - 30 l{Jablunkov Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K¢ 0f 1] 0] 11 © 1 0 0 0 of of of] of] 11 ©




Poznamka: A-Floristické prodejny.

téz kvétinaf'stvi, B - Floristické dilny a vazarny, C - Kvétinové stanky, D - Internetové obchody, E - Dopliikovy prodej kvétin

Uved’te, prosim, které z téchto

Jakou sumu Kterou z téchto prodejen patii k Vasim Ui2siis, R, L)
A . . . K jaké prilezitosti nejéastéji nakupujete kvétinové zbozi? (1ze oznacit i vice penéz jste R o e .. z téchto prodejen patii
V jaké vzdalenosti od Vaseho . . . prodejen jste jesté oblibenym a navstévujete je - .
™ . . K . moznosti) ochotni . e iy e L , k Vasim nejméné
Cislo , - Bydlisté (pouze Jak ¢asto nakupujete bydlist¢ se nachdzi nejblizsi . L nikdy nenavstivili? nejcastéji za u¢elem nakupu W,
Pohlavi | V&k 5 s ) L. » jednorazove ., Y s oblibenym.
respondenta mésto/obec) kvétinové zbozi? prodejna s kvétinovym zbozim? ivestovat do kvétinového aranzma ¢i dekorace.
(dochazkova vzdalenost) , "
Vyzdoba Gratulace k nikupu knétin a
Darek |domacnosti/ . Kondolence Jina, uved’te aranzmaznich? | A|B| C|D|E| A B © D E [A[B[C|D|E
zahrady sfatku

150 {muz 60 - 80 I{ T¥inec Pouze pfilezitostné V misté bydliste 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0] 1] 0] 1] © 1 0 0 0 0] 0/ 0 0] 11 O
151|Zena 60 - 80 I T¥inec Pouze ptilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0| 0] Of 1] O 1 0 0 0 0f 0] Oof o] 1] O

152 |muz 15 - 30 I| T¥inec Kwvétinové zbozi nekupuji viibq V misté bydliste 0 0 0 0[Narozeniny Do 150,- K& of 1f 1 1] 1 1 0 0 0 0] 0/ 0 0] 11 O
153|muz 30 - 60 I T¥inec Pouze pfilezitostné Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K& 0] 1) 1 1] 1 1 0 0 0 0f 0] Of 1] 1] 1

154 |Zzena 30 - 60 I T¥inec Pouze ptilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0l 0] Oof 1] 1 1 0 0 0 0f 0] Oof 1] 1] 1
155|Zena 30 - 60 I{T¥inec Pougze ptilezitostné V misté bydlisté 1 1 0 1 150 -250,- K¢ of of of] 11 O 1 1 0 0 0l 1] 1) 0] 0] O
156|Zena 15 - 30 l|{ T¥inec Jednou za mésic V misté bydlisté 1 0 0 0 250 - 500,- K& 0] 0] 1l 0] O 1 0 0 0 0Of 0] Oof 1] 1] O
157|zena 30 - 60 I{T¥inec Pouze prilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 1 1 1 500-1000,-K¢| O] 1] Of 1f 1 1 0 0 0 0/l 0/ 0 0] 11 O
158|Zena 60 - 80 I T¥inec Pouze prilezitostné V misté bydlisté 1 0 0 0 150 -250,- K& of 1f 1 1] 1 1 0 0 0 0l 0/ 0] 1] 11 O
159|Zena 30 - 60 I{Bystfice nad Ol3i Jednou za tyden Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 1 1 1 250 - 500,- K¢ 0of of Oof] 11 © 1 0 1 0 0/l 0] 1) 0] 0] O
160|Zena 30 - 60 I|Bystiice nad OI§i Pouze ptilezitostné Do 15-ti minut od mista bydlisté 1 1 1 1 250 - 500,- K¢ 0l 0] Oof 1] 1 1 1 1 0 0f 0] Oof Oof] 1] 1
161|Zena 30 - 60 I{Nydek Jednou za tyden Nad 30 minut 1 1 1 1 250 - 500,- K& 0l o] 1] 1] © 1 1 0 0 0] of 0] of 1] 1
162|zena 30 - 60 I{Bystiice nad Olsi Jednou za mésic V misté bydlisté 1 1 1 1 Do 150,- K¢ 0] 1] 0] 1] 1 1 0 0 0 0Of Of 1f Of 1| O
163|Zena 60 - 80 I|Bocanovice Jednou za mésic Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 1 0 1 250 - 500,- K& 0l 1) 0f 1] O 1 0 1 0 0f 0] O0f of] 11 O

164 |muz 30 - 60 I{Bocanovice Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydlisté 1 0 0 0 150 -250,- K& 0| 1] 1| 1] O 1 0 0 0 0l o] Oof o] 1] 1
165]|zena 15 - 30 I|Bocanovice Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 0 0 0 150 - 250,- K¢ 0Of of 0of] 11 © 1 0 1 0 0l 0/ 0 0] 11 ©
166|Zena 30 - 60 l|Hréava Jednou za mésic Do 15-ti minut od mista bydli§té 1 1 0 0 250 -500,- K& 0l 0] 0of 11 O 1 0 1 0 0f 0] Oof of] 1] 1
167|zena 60 - 80 I{Hrcava Pouze prilezitostné Do 30-ti minut od mista bydli§té 1 1 0 1 250 -500,- K¢ Of 1f 11 11 © 1 0 0 0 0/l 0] 0] 0] 1] 1




Ptiloha ¢&. 12

Ukazka formulafe pro objednavku svatebni floristiky

Tabulka 21: Formular pro objednavku svatebni floristiky

OBJEDNAVKA SVATEBNI FLORISTIKY

Datum

Zéloha |

Jméno
a piijmeni

Datum a hodina

predani

Misto
predani

Nevésta

Typ:
Tvar svatebnich Sati:
Barva svatebnich $ata:

Svatebni kytice / dekorace

Tvar:

Typ:

Barva:

Rostlinny material:

Dopliiky:
Kvétinové Sperky:

Kvétinova piizdoba tcesu:

Zenich
Klopa
Druzicky a druzba
Svédkové
Maminky
Babicky
Dekorace vozidla
Typ vozidla:
Typ dekorace:

Vyzdoba kostela

Typ dekorace:

Pocet kusii:

Vyzdoba restaurace / salu

Typ dekorace:

Pocet kusi:

Polstarek na prstynky




Ukézka formulate pro objednavku smutecni floristiky

Tabulka 22: Formular pro objedndvku smutecni floristiky

OBJEDNAVKA SMUTECNI

FLORISTIKY Datum Zaloha

Jméno Datum Misto
a pfijmeni obtradu obtadu

Zesnuly

zena / muz
Vek:
Oblibené kvéty:

Vyzdoba rakve

Popis rakve:

Typ dekorace:
Rostlinny material:

Smutecni vénec

Télo vénce - material:

Piizdoba vénce

Typ:
Rostlinny material:

Text na stuhu:

Ptizdoba urny

Popis urny:
Typ dekorace:
Rostlinny material:

Smutecni kytice

Typ:

Rostlinny material:

Ostatni floristika

Typ:

Rostlinny material:

Dekorace smutec¢ni siné / kostela

Popis mista:
Typ dekorace:
Rostlinny material:




Pfiloha ¢&. 13

Analyza konkurence

Tabulka 23:Pocet floristickych obchodnich jednotek ve spadové oblasti

Lokalita

Floristické
prodejny

Kvétinové
stanky

Floristické
vazarny a
dilny

Internetovy

obchod=*

Dopliikovy
podej

kvétin

Bocanovice

o

o

0

0

0

Bukovec

Bystfice

Dolni Lomna

Horni lomna

Hradek

Hréava

Jablunkov

Kosariska

Milikov

Mosty u
Jablunkova

Navsi

Nydek

Pisecna

Pisek

R|O|O|kr| O O0O|UIO|kPr|IOO0O|W|O

Ttinec

[N
w

Vendryné

-

Ol ©O OO|d|lOlO|O|O|—|O

Celkem

25

~AOINO|IO|O|FR| P OO0 OO|O|O|O|O

AOIN|OIO|O|O|] O O|OIMNO|O|O|O|O|O

PO, OO0 O O0O0O/0O0Ol0OOC|O|O

[EEN
o

*mimo celorepublikovy online prodej kvétin

Sortiment nabizeného zboZi floristickych obchodnich jednotek ve spadové oblasti

Vysvétlivky:

Dopliikové zbozZi: svicky, obaly na kvétindce, vazy, nadoby, sezoénni dopliky, umélé

kvétiny, darkové predméty, keramika

Sezonni vazba: velikono¢ni, dusickoveé, adventni, vano¢ni aranzma

FP — floristické4 prodejna, FDV — floristicka dilna a vazarna, KS — kvétinovy stanek, DPK

— dopliikkovy prodej kvétin, IO — internetovy obchod




s, Sortiment nabizeného zbozi
.. |Florristickd = Floristicka Provozni
Cislo| obchodni | Rezané | Hrnkové | Doplitkové L, Sezonni . , .| Svatebni | Smutec¢ni
. I ) » aranzma a ., | Sazenice | Seminka |Substraty L . doba
jednotka | rostliny | rostliny zbozi aranzma floristika | floristika
dekorace
Mosta u Jablunkova
1] FpP X X X X X [PO - s0
Jablunkov
1 FP X X X X X X X PO - SO
2 FP X X X X X X PO - NE
3 FP X X X X X X X X PO - NE
4 FP X X X X X X PO - SO
5 FP X X X X X PO - SO
1 DPK X X X PO - NE
2 DPK X X PO - NE
3 DPK X X PO - NE
4 DPK X X PO - NE
1 FDV X |PO-PA
2 FDV X |PO-PA
Pisek
1] FpP X X X | R X [PO-s0
Bystfice nad ORi
1 FP X X X X X PO - SO
2 FP X X X X X PO - SO
3 FP X X X X X X X PO - SO
1 DPK X X PO - NE
Hradek
1 FP X X X X X X X X X |PO - NE
Navsi
1 FP X X X X X X X X X X PO - SO
2 KS X X X X PO - SO
Vendryné
1 | FP X X X | X | X X X |PO - SO
Tiinec
1 FP X X X X X X X PO - SO
2 FP X X X X PO - SO
3 FP X X X X PO - SO
4 FP X X X X PO - SO
5 FP X X X X X X X PO - SO
6 FP X X X X X X X X PO - SO
7 FP X X X X PO - SO
8 FP X X X X X X PO - SO
9 FP X X X PO - NE
10 FP X X X X PO - SO
11 FP X X X PO - SO
12 FP X X X X X X PO - SO
13 FP X X X X PO - NE
1 KS X X X PO - SO
2 KS X X X PO - PA
1 FDV X |PO-PA
2 FDV X |PO-PA
1 DPK X X PO - NE
2 DPK X X PO - NE
3 DPK X X PO - NE
4 DPK X X PO - NE
5 DPK X X PO - NE
1 10 X X X PO - NE




