FACILITATOR HANDBOOK |

E-Growth

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union



Partnefi projektu E-Growth (Enterprises Growing Through Business

Simulations)

Cislo projektu: 2020-1-CZ01-KA202-078176

Webova stranka projektu: https://e-growth-project.eu/

Zadajici organizace: CZU

Ceska republika

Project Partners:
ETA

Spojené Kralovstvi

STP

Spanélsko

TREBAG

Madarsko

BEST

Recko

RED

Spanélsko

77/ = Z & a g
,@f Ceska zemédélska
A7 univerzita v Praze

EXponential

Training & Assessment

(Qstpeuropa

TRebAG

Intellectual Property- and Project Manager Ltd.

@ BestCybernetics

®red _

aranNna

entidodes por el empleo



(@ (o] 141 (o o F= 1Y/ Lo |1 PP 5
O ProjektU E-GrOWLEN ..ot 5
Dalsi relevantni informace k projektu E-Growth.............cccuiiiiiiiiiiii e 5
E-book — Privodce vzdélavanim podpofeného modernimi technologiemi ve VET ............ 5
BUSiNesSs Growth TOOIKIt.........coiiiiiiiieei e 6
POZaAT DUSINESSU ...ttt e e e e e e e e e e e as 8
PROSPER BUSINESS SIMUIACE .....cooiiiiiiiiiiiieiee ettt 10
KITEOVE DOY ...ttt ettt ettt e e e e e e e e anbe e e e e eannee e e e eanneeeaeanns 10
Prab@h SIMUIACE .......eeeiiieie e 11
WA Loz | (=1 PP PPUPPPPPPPR 12
ROZhOdOVACT PrOMENNE ......ceiiiiiiiie e e 18
Dosazeni optimalnich VYSIEAKU ... .ccuuviei e e 20
Dalsi informace k dosazeni optimalnich vysledkl...........cooevuniiiiiiii e, 21
1] o RSO RRT 23
Prozkum frRU .. 23
(@0 | F=To [ oTo] o] €= 1Y/ 2P PPPPPP 24

Zaznam rozhodnuti U€astnika (zaznam SKOlitele) ..........eeeveeiiiiiiiiiiiiiie e, 26
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za jakymbkoli ic¢elem bez pisemného souhlasu partner projektd E-Growth.

VSechna prava vyhrazena.
Nazev projektu: Enterprises Growing Through Business Simulations

Cislo projektu: 2020-1-CZ01-KA202-078176
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O tomto navodu

Tento ndvod je vytvoren pro facilitdtory projektu E-Growth, aby jim pomohl rozeznat a vyuzit
pfilezitosti, které jim tento projekt nabizi. Na nasledujicich strdnkdch najdete popis jednotlivych
Skoleni (o ¢em jsou a jaké nastroje budou vyuzZivdny). Navic tento navod obsahuje instrukce, jak

spravné kurzy spojené s projektem E-Growth vést.

O projektu E-Growth

Sest evropskych partner( se spojilo s cilem pomoci malym podnikiim zotavit se po pandemii. Cilem
Erasmus+ projektu “Enterpises Growing Through Business Simulations” (E-Growth) je naucit majitele
podnik(, jak zajistit rUst jejich firmy. Vytvorené materiadly sdileji jeden cil — pomoci mladym
podnikatellm orientovat se ve sloZitém svété businessu. Byt podnikatelem vyZaduje rizné dovednosti
v rlznych odvétvich. Existuji vsak dovednosti, které potiebuje kazdy podnikatel. Cilem projektu E-
Growth je poskytnout nezbytné zaklady a hodnotné rady, které mohou pomoci mladym podnikatelim

pochopit Uskali podnikani a pomoci VET kouélim poskytovat lepsi vzdélavani.

DalSi relevantni informace k projektu E-Growth

Projekt E-Growth ma krom této publikace nékolik dalSich vystupt:

R/

%+ Prosper Business Simulation,
K/

** Business Growth Toolkit,

< E-book

E-book — Pravodce vzdélavanim podpofeného modernimi
technologiemi ve VET

Tato elektronicka kniha je zaloZena na vyzkumu, znalostech a zkusenostech ziskanych béhem
tvorby projektu. Cilem této e-knihy je poskytnout prakticky navod jak vyuzivat TEL ve VET. Obsahem
je také nékolik rdznych modull a kazdy z nich se zabyva specifickou problematikou, zejména pomoci
raznych vzdélavacich kanald, nastroji nebo metod. V tomto projektu jsme navrhli téchto moduld
celkem 7. Kazdy je definovdna klicovymi slovy, nastroji a metodami, jednd se napf. o vzdélavaci hry, e-
portfolia, virtudlni vzdélavaci prostredi, digitalni vzdélavaci nastroje nebo socidlni sité. Pripravili jsme
také praktické “how-to” checklisty a privodce s pfiklady existujicich nastrojli. VSe naleznete na nasi

webové strance.



Navrhli jsme téchto 7 modula:

% Uvod do vzdélavani s vyuzitim technologii

< Simulace a vzdélavaci hry

< E-assessment a e-portfolia

< Virtudlni vzdélavaci prostredi

% Uvod do e-learningu a digitalnich vzdélavacich néstrojd
% Uvod do virtudlni spoluprace a socialnich siti

«» Strategie vzdélavani s vyuZzitim technologii

Business Growth Toolkit

Je nékolik skutec¢nosti v podnikani, kterych by si kazdy mél byt védom. Napfriklad business
planovani, marketing, prodej, financ¢ni planovani a fizeni lidskych zdrojd. Tyto nazvy pokryvaji velkou
Skalu informaci a kazdému z nich se vénuje cela rada expert(. Je potfeba znat kazdy detail ve vsech
oblastech podnikani? Nikdo neocekava, Ze mlady podnikatel bude znat absolutné vse. Ale potrebné
zkusenosti a znalosti ziskdvat, jak se bude setkavat s rlznymi problémy a situacemi. A nas Business

Growth Toolkit mu s tim miZe pomoci.

Nas toolkit studentlim poskytuje dobry start k pochopeni téchto

zakladnich aspektl podnikani. SpiSe nez dlouhé texty, poskytujeme
A studentdim stru¢né dokumenty doplnéné o schémata a uzitecné
nastroje.

Vyuzijte hru jako zaminku k diskuzi o nékterém z témat

"‘\P\‘ obsazenych v sadé nastrojl. Diky tomu, Ze hraci uz si hru
— vyzkouseli, budou lépe chapat tyto nastroje v jejim
kontextu.
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Pozadi businessu

Nékolika aspektim podnikatelského prostredi, které jsou
obsaZeny v simulacni hre, se vénuje | tato publikace:

1. Uvod - viz simulace

Plan splatek podnikatelského Uvéru— stranka 9.

2

3. Prlzkum trhu — viz pfiloha

4. Odhad poptavky zalozeny na prizkumu trhu —
Ptilohy

Navrhy rekonstrukci prostor — viz simulace
Marketing a propagace — viz simulace

Vinny sklad — viz simulace

Cenové strategie — viz simulace

v ® N o wu

Zameéstnanci a mzdy — viz simulace

Obsahem budou také tfi ndvrhy design( pro bar, stejné tak jako navrh celkového rozlozeni podniku.
Béhem simulace budou ucastnici postaveni pred rozhodnuti, zda diverzifikovat také do kavy nebo

koktejlt, nebo zda investovat do rozsifeni venkovni zahradky.

Simulace obsahuje nékolik kol, ve kterych musi hra¢ délat rlizna rozhodnuti. Po ucinéni rozhodnuti

simulace vygeneruje vysledek pro dané kolo:

< Financni situaci pro dané kolo,

< bankovni prehledy,

< nové zpravy a informace pro hrace

% asimulace vygeneruje novou sadu rozhodnuti,

ktera musi byt u¢inéna v dalsim kole

Vitézem bude Ucastnik nebo tym, ktery bude mit nejvice
hotovosti.

{ Pole chyb, kterych se ucastnik dopusti, vyberte odpovidajici kapitolu v Toolkitu nebo v dokumentaci.
"-\ P\ Tak maZete prizplsobit pribéh uceni prfimo na miru ucastnikovi. A jelikoZ je materidl jiZ pripraven, neni
o
od vds potreba tolik usili.



Splatkovy plan podnikatelského uvéru

Nasledujici tabulka obsahuje ptiklad tydennich plateb pro dvouleté obdobi pfi sou¢asnych drokovych
sazbach (¥).

Uvér | Uvér + arok | Tydenni splatkovy kalendar pro 2 roky
5000 7500 72

10,000 15,000 144

15,000 22,500 216

20,000 30,000 288

25,000 37,500 361

30,000 45,000 433

Doplnujici informace: Pokud si budete potfebovat vzit dalsi pajcku v dalsich fazich hry, splatky budou
probihat stejné na tydenni bazi po zbytek plivodniho dvouletého obdobi (pokud si vezmete Gvér na

dalsich 2000 ¥ na zacatku patého tydne, tak se splatky navysi o 30 ¥ tydné pro zbyvajici sto tydn().

-




PROSPER Business Simulace

Do simulace m(iZete vstoupit:

R/

% https://e-growth-project.eu/ > Prosper Simulation

R/

% Nebo pfimo pres: https://app.e-growth-project.eu/

Jednim z vystup( projektu E-Growth je businessova simulace, ktera umozni Ucastnikovi zkusit si, jaké
to je mit vlastni business. Stane se majitelem nového vinného baru, a od samého zacatku bude muset
délat rozhodnuti, které ovlivni budoucnost jeho podniku. Kolik bude potfebovat personalu? Jak ma
nastavit mzdy? Mél by si vzit Uvér, aby mohl expandovat rychleji? A kolik ma stat vino? Ma vina ve
skladu dostatek? Je mnoho faktord, které ovlivriuji stabilitu podniku a kazdé Spatné rozhodnuti mlze
zplisobit ne¢ekané a zdvainé problémy v budoucnosti. U¢astnik se naudi porozumét tomu, jak vést
podnik tak, aby byl ziskovy a stabilni. Simulace provede hrace pres nékolik obdobi, ve kterych bude

muset délat rizna rozhodnuti. Podafi se mu hru Gspésné dokondit?

Kli¢ové body

Simulace se sousttedi na 5 kli¢ovych problém:

% Schopnost provadét rozhodnuti v souvislosti s podnikanim

«» Schopnost porozumét hlavnim ukazatelim vykonu podniku

% Schopnost adekvatné reagovat, kdyz se situace nevyviji Uplné idedlné

< Schopnost porozumét odborné literature a nabyté znalosti posléze aplikovat

< Schopnost Fidit ziskovy business

‘ Po dohrani simulace miZete studentim fict, aby hru zkusili znovu. Jakmile po odehrdni nékolika

\ zkusebnich kol budou védet, jak simulace funguje a jaké jsou dusledky jejich rozhodnuti, mohou

T\P e se tim vyvarovat negativnim vysledkim. Kladny vysledek hry miZe pomoci k vytvoreni pozitivni
s atmosféry.

10



Prabéh simulace

®

% Reknéte ucastnikdim, ktefi pfedstavuji manaZera podniku, Ze se stanou majiteli vinného baru
PROSPER. Jako manazer, budou muset ridit tento bar v daném obdobi. Cilem je mit co nejvétsi

zisk na konci simulace. Vitézny ucastnik/tym je ten, ktery vydéla nejvice penéz (Yart (¥)).

% Veskeré informace o simulaci jsou k dispozici v dokumentaci, ktera obsahuje ¢asti, které se
vénuji marketingu, cenotvorbé, zaméstnanclim a dalsim témattm. Simulace se odehrava jako
série obdobi (tydn(). Na zacatku kazdého tydne musi manazer ucinit souhrn nékolika
rozhodnuti, jak budou Fidit sv{j vinny bar. Prvni béh simulace je vétSinou pro hrace delsi,

protoZe jim zabere delsi ¢as vstiebat veskeré informace.

% Ucastnikdim rozdejte informace o podniku a dejte jim ¢as, aby si je prostudovali a byli schopni
ucinit prvni sadu rozhodnuti v simulaci. Jakmile zadaji svd rozhodnuti do simulace, budou
vygenerovany vysledky pro dané kolo, spolu s ndvodem, jak porozumét a interpretovat

financni vykazy.

4
TP

VyuZijte simulaci k povzbuzeni vasich
studentu k formulaci jejich vize.

11



Zacatek
m Krok #1

Nejdfive zvolte vhodny jazyk.

V pravém hornim menu, zvolte jazyk ktery nejsrozumitelnéjsi pro vase studenty.

English

EAANviKa
Czech

Spanish

g Krok #2

Nechte Ucastniky, at si zaloZi vlastni profil kliknutim na ikonku uzivatele v levém horném rohu.

Vypliite udaje a stisknéte tlacitko odeslat k uloZzeni zmén.

CREATE USER Deshboard  Creale User

CREATE A USER

Nsplay name

12



CREATE USER

CREATE A USER

Pluvious

- o 08w sy e-growth -project e main, ¢ o

USER'S PROFILE Dashboaed  Liser's Profile

Submit

ﬂ Krok #3

Ke spusténi simulace stisknéte tlacitko start v postrannim menu.

Poté se objevi postavicka Zeny, ktera vas bude provazet celou simulaci. Proto se

ujistéte, Ze studenti ji vénuji pozornost.

13



Step #4

Nechte studentlim dostatek ¢asu na prostudovani si Uvodnich informaci. Stisknutim tlacitka odeslat

vs v

se presunete do dalsi ¢asti.

g Krok #5

Kazda u fazi se stava z nékolika zalozek, které vam zptistupni vybér rozhodnuti, které je tfeba udélat.

Pokazdé, kdyz student klikne na néjakou moZznost se hra automaticky uloZi. To je indikovano i
vyskakovacim oknem v pravém hornim rohu. Ujistéte se, Ze studenti vyberou sva rozhodnuti ve vsech
zalozkach, které se pro dané kolo objevi: bar, marketing, fizeni proménnych, a v pozdéjsich fazich i:
rozhodnuti pro dany tyden, a tvér.

Suhmit ¥ Weak 1

14



g Krok #6

K ukonceni kola student musi stisknout tlacitko odeslat v pravém hornim rohu. Poté se zobrazi okno,
ve kterém potvrdi svou volbu. Zhodnoceni jejich rozhodnuti (skére) se zobrazi na ndsledujici

obrazovce.

Are you sure?

This will save everything and move to the next round!

Yes, | am sure!

Submit 9 Week 1

Krok #7

Po skonceni kola pro dany tyden se zaznamenaji odpovidajici data a skére. Ujistéte se, Ze si je studenti
projdou, zhodnoti sva rozhodnuti, pouci se z moznych chyb a nasledné pokracuji do dalsiho kola.

RESULTS Destioant  Simulatian Resulls

Venus Pay
feam Loan , Markst . Market , Price o Expand

:" § Reunds  referbichment [ [ ¢ - [ expansion § nelen §

fan design badget ineigls o arden S
e pla ia et wineiglass by ot garde et

15



q Krok #8

Vysledky jednotlivych pokusli mohou studenti vidét v menu ,Vysledky simulaci a v souhrnu jejich
jednotlivych pokusu.

RESULTS

Select a simulation to display more data.

Krok #9

Staci v tabulce kliknout na jakykoli ze zvolenych pokust a vysledky jednotlivych kol se zobrazi v horni

s

Casti obrazovky.

RESULTS

16



Krok #10
Vysledky lez zobrazit také jako dynamicky rpeort, ktery umozni jednotlivym vysledki lIépe porozumét.
Je také snazsi vysledky jednotlivych kol mezi sebou porovnavat.

ACTIVITY [AVERAGE]

17



Rozhodovaci proménné

V prvnim kole musi Ucastnik ucinit 7 rozhodnuti. Prvnim z nich je vybrat schéma renovace — to bude
viditelné pouze v prvnim tydnu. DalSich 6 rozhodujicich proménnych se bude zobrazovat i

v nasledujicich kolech. Maximalni pocet kol je 10.

Cislo Rozhodnuti Popis / poznamka
1 Plany na predélani baru | 1, 2, nebo 3
2 Marketing a rozpocet Nasobky ¥1000 (napf. 1K, 2K, 3K)

pro propagaci

3 Navrh podoby MozZnost 1, moZnost 2 nebo moznost 3
propagace

4 Objednavka krabic s Zadané musi byt celé Cislo, az do radu stovek
vinem

5 Primérny pocet MozZné je vybrat pouze celé jednotky nebo poloviny (napf. 1
zaméstnancl nebo 1.5) POZNAMKA: 0 nebo 0.5 neni moiné

6 Urovef mezd Minimum je ¥3.0 s nasobky 0.1 (e.g. 3.1, 3.2)

7 Cena za sklenici vina Nasobky 0.1 (napf. ¥1.2. 1.3)

Poznamka: V zavislosti na rozhodnutich pfijatych Uéastniky budou nasledujici faze vyzadovat ucinéni
dalSich rozhodnuti, véetné:

18



Rozhodnuti

Popis / poznamka

8 Splaceni kapitalového Celé cislo (5 mist)
uvéru
9 Splaceni bankovniho Y nebo N
Uvéru
10 ZvétSeni skladu Y nebo N
11 Neustalé zlepsovani Celé cislo mezi 0-10 vcetné.
12 Rozvoj zahradky Y nebo N
13 Diverzifikace do kavy Y nebo N
14 Diverzifikace do koktejld | Y nebo N
15 Zasoba kavy Celé Cislo (2 mista)
16 Zasoba koktejll Celé cislo (jednotky)
17 Prodejni cena kavy Nasobky ¥0.1 (napf. 0.9. 1.0, 1.1)
18 Prodejni cena koktejld Nasobky ¥0.1 (napf. 0.9. 1.0, 1.1)

19




Dosazeni optimalnich vysledk

NiZe uvedené informace jsou nezbytné pro spravné informovani Ucastnik(l, a zaroven jsou pro vas

dobrym voditkem v ptipadé, Ze néktery z tym( bude potrebovat pomoc.

Cislo Rozhodovaci proménna Optimalni volba
1 Nazev baru Zadny dopad na vysledky
2 Plany na predélani baru 2
3 Marketing a rozpocet pro ¥700
propagaci
4 Navrh podoby propagace MozZnost 2
5 Objednavka krabic s vinem 23,36,42,44, 53, 61, 53, 53, 40, 66, poté vidy

53 krabic za tyden

6 Pramérny pocet zaméstnancl 2,3,3.5,35,4,45,45,45, 3.5,5.5, poté vidy
4.5 tydné

7 Uroven mezd ¥4.6 za hodinu (vétsinu tydna)

8 Cena za sklenici vina ¥1.80 za sklenicku

9 Splaceni kapitalového uUvéru Ne

11 Zvétseni skladu Ne, (Ano, pokud je vybran plan na predélani
baru ¢. 1)

10 Splaceni bankovniho Uvéru Ne, (ano pokud ano vyse)

12 Neustalé zlepSovani 10

13 Rozvoj zahradky Ano

10 Splaceni bankovniho Uvéru Ano

14 Diversifikace do kavy Ano

16 Zasoba kavy Ze sedmého tydne:

20



18 Prodejni cena kavy ¥1.10 za $dlek

15 Diverzifikace do koktejla Ne
17 Zasoba koktejll Zadna. Pokud ano vyse, potom 1.0
19 Prodejni cena koktejld Zadna. Pokud ano vyse, ¥3.70 ta

Dalsi informace k dosazeni optimalnich vysledku
< Plany na predélani baru

Schéma obsahuje misto pro dostate¢nou zdsobu vina — 72 krabic. Nizsi prodejni cena mize zpUsobit
vétsi prodeje, ale snizit ziskovost.

< Navrh propagace

Navrh 2 obsahuje veskeré podstatné informace o baru, jako je umisténi a otviraci doba. Samotny
vzhled plakatu nema vliv na vysledek simulace, dileZity je jeho obsah.

«» Skladové zasoby

Cim blize je tydenni objednavka k poptdvce, tim |épe. Proto je velikost skladu ve schématu 2 optimalni.

O

< Pocet zaméstnancu

Pfiblizné 1 zaméstnanec na kazdych 1000 prodanych drink( (1:500 koktejld). Vétsi mnoiZstvi
zaméstnancl mlZze mit zasadni vliv na zisk.

O

< Mazdy zaméstnanci

Plat ¥3.3 za hodinu by vedl ke ztraté ¥50 z pokladny za tyden (podezieni z kradeZe) a to se ukaze
financnich vykazech. Oproti tomu plat ¥4.6 za hodinu jiz nepfindasi Zadné dalsi zakazniky.

< Prodejni cena
Rast ceny zpUsobuje pokles prodejl. Optimalni prodej je dosaZzen pti prodejni cené ¥1.80 za sklenicku.

< Splaceni kapitalového uvéru

Kapitalové splaceni bankovniho Uvéru nad rdémec dohodnuté tydenni splatky neni dobré rozhodnuti.
Z obchodniho hlediska je v ranych fazich nového podnikani lepsi mit hotovost k dispozici pro pfipad
nouze.

21



< Program zajisténi kvality

Jedna se o skdre na Skale 1 az 10. Skére nad 7 ma pozitivni efekt na prodeje a skére 10 jej ma nejvétsi.
Skore pod 7 ma negativni efekt, 7 je neutrdlni.

< Rozvoj zahradky
Zvyseni pfijmy z rozvoje zahradky (15% narUst) se vyplati i za cenu zvyseni kapitdlovych a rezijnich
naklad(l a zavislosti na pocasi.

< Diverzifikace do kavy / koktejla

PFijmy z prodeje kavy se rozhodné vyplati i za cenu zvyseni kapitalovych a reZijnich naklad( a potreby
rozsifit oteviraci dobu. Prodej kdvy nema vliv na prodej vina. Naproti tomu prode] koktejlli nedokaze
dostatecné vyvazit pokles prodeje vina (pokles o 10 %) a zvySenou potrebu ¢asu na pfipravu koktejld
(2x tak déle oproti vinu).

22



Pilohy

Priazkum trhu

Provedli jste prlzkum trhu jako podporu pro vypracovani business planu. Zejména jste se chtéli
dozvédét, jaky je potencial pro vas podnik v centru mésta.

ukazal, ze Blenheim Spa je idealni misto pro zfizeni vinného baru. V soucasné dobé se zde nenachazi
zadna jina pfimda konkurence, pouze vinny bar ,And All that Jazz“. Jedna se o zavedeny podnik
s vérnymi zakazniky a je vyhlaseni pro své jazzové vecery.

V misté se nachazi dalsi podniky, kde se da najist a dat si drink, jako klasické hospody, bistra a
restaurace. Ve vyzkumu bylo dotazano 50 lidi. Toto dotazovani probihalo béhem podvecera vecera
s cilem zjistit, jaké maiji lidé zvyky a zajmy, které se tykaji jidla a piti.

Byly poloZeny tyto otazky:

+*» Do jaké vékové skupiny patfite:
(a) 18-25; (b) 26—-40; (c) 41-55; (d) 56-65; nad 55 let

» 75 % respondentu pat¥i do skupiny 26-55 let.
«» Pokud by se v Blenheim Spa nachazel tradicni francouzsky bar, navstivili byste ho?

» Ze skupiny 26-55 let = 40 % feklo ano
» 25 % ze skupiny 18-25 let Feklo ano, ale pouze pokud by bar nebyl pfili§ drahy.

+»+ Jak €asto byste tento vinny bar navstivili?
> Ztéch, ktefi Fekli v otdzce &. 2 odpovédéli ano, by velkd &ast bar navstivila 1 mési¢né.

% Kolik odhadujete, Ze byste vypili za vecer?

> Alkoli se odpovédi na tuto otdzku zna&né lisili, priimér byly 1-2 skleni¢ky za hodinu. A¢koli
se to muUZe zdat jako vysoké Cislo, poskytuje to informaci o zvycich potencidlnich
zakaznikd.

Dodatecné informace:

Takovyto typ vyzkumu nemusi byt Uplné spolehlivy, jelikoZ to, co lidé fikaji nemusi reflektovat jejich
skutecné chovani. Spise se jednd o orientacni vyzkum, i kdyZ vypadd pomérné slibné.
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Odhad poptavky

Prizkum trhu mlze poskytovat zdkladni Udaje o tom, jakou Sanci uplatnit se mGze podobny bar mit.
Na zakladé vysledkl Ize usuzovat zhruba vysi poptavky. Z dotazovanych bylo 75 % ve vékové skupiné
26-55 let (56 250 je vzorek z celé populace). Z téchto 30 % uvedlo, Ze by dany bar navstivili 1x mésicné
a za hodnu vypiji az 2 sklenice vina.

Je duleZité si uvédomit, zZe takovyto prizkum je pouze odhad a nelze na néj 100% spoléhat. Vyzkum
poukazuje na potencial az 4000 zdkazniku za tyden a pfinasi urcity pohled spotfebu vina. Prostory
dovoluji maximalné 60 zakaznikd najednou. Odhadnuta Uroven spotieby je 2 sklenicky za hodinu,
maximalné Ize tedy za tyden dosahnou (teoreticky!):

= 60 kapacita x 2 sklenicky x 9 hodin x 6 dni = 6480 sklenicek vina za tyden

MuizZeme odvodit nasledujici:

Obsazenost Potencial prodanych sklenicek tydne
Vinny bar, primérné zaplnény ze 3/4 4860
Vinny bar, primérné zaplnény z 1/2 3240
Vinny bar, primérné plny z 4 1620

Poznamka: béhem prvnich ¢étyf cykld, faktor ,zavedeni podniku“ limituje objem prodeju.

24



Pravidla/kritéria programu hodnoceni kvality

Skolitel musi ohodnotit program kvality kazdého tymu az 10 body za pomoci nasledujici 8kaly:

R/

+* 1-6 bodld ma negativni dopad na prodeje;

®

< 7 nema zadny efekt;

®

+» 8 bodl a vice ma pozitivni dopad na prodeje.

Jeden bod by mél byt udélen za kazdé ,rozumné prohlaseni“. Jestlize je tym pod 7 body, obdrzi
poznamky, které jim umozni se zlepsit v nasledujicim hodnoceni.

P¥iklady hodnocenych prohlaseni:
Zameéstnanci:

«»+ pravidelné schiizky se zaméstnanci a stanoveni postupt pro rozdélovani dysek
«* postupy pro feseni pochybeni zaméstnancu
7

+» poskytovani prileZitosti a Skoleni pro zaméstnance, aby védéli o nabizenych vinech co nejvice
+»+ Skoleni o pfislusné legislativé

Zakaznici:

*,

Zavedeni postupu pro stiznosti od zakaznik(

O/

»  Védét, kdy se omluvit a kdy povolat vedouciho

o
>3
o
&
X3

*

Postup pro evidenci objednavek a nakladani s pokladnou

Prostory:

X3

8

Pozornost k detailim a dlraz na Cistotu

R/
0’0

Cerstvé kvétiny kazdy den

Vino:

X3

¢

Pravidelna kontrola skladu

X3

S

Jasny proces obsluhy a nakladani s vinem

X3

%

Servirovani vina spravné teploty
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Zaznam rozhodnuti u€astnika (zaznam Skolitele)

Ref

Rozhodnuti

Obdobi

6

7

10

Volitelné
extra

hodnoceni

Plan na predélani

w

Rozpocet na
propagaci

Navrh propagace

Zasoba vina

Pocet zaméstnancl

Mzdy zaméstnancl

Prodejni cena vina

OW| | N o] Bl »

Splaceni kapitalového
averu

11/

Zvétsni skladu/pokud

10 | ano, byl poskytnut
aveér?

12 | Program kvality

13/ | Rozsiteni zahradky/

10 | pokud ano, byl
poskytnut uvér?

14/ | Diverzifikace do kavy/

10 | pokud ano, byl
poskytnut uvér?

16 | Zasoby kavy (kg)

18 | Prodejni cena kavy

15 | Diverzifikace do
koktejlt

17| Zasoba koktejlt
(baleni)

19 | Prodejni cena
koktejlt

Prodané sklenice
vina

Zbyla skladova
zasoba

Provozni zisk

Zustatek na uctu
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