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ANOTACE

Tato bakalafska prace se zabyva analyzou provozné obchodnich a marketingovych ¢innosti
podniku Hotel Krajka a naslednému doporuceni dle ziskanych vysledkii. Samotna prace je
Clenéna do dvou hlavnich c¢asti. V teoretické casti jsou vysvétleny pojmy z oblasti
managementu a marketingu, poté nasleduje charakteristika provoznich, obchodnich
a marketingovych Cinnosti. Praktickd Cast je zaméfena na predstaveni zkoumaného podniku
aanalyzu jednotlivych c¢innosti v ramci tohoto podniku. Jedna se konkrétné o analyzu
souCasnych provoznich aobchodnich ¢innosti, marketingového prostiedi, ale také

marketingove analyzy, kam spadd PESTLE, 5F a SWOT analyza.

KLIiCOVA SLOVA

dodavatelé, naklady, PESTLE, podnikani, SWOT

TITLE

Strategy and Operational Business Activities of the Selected company

ANNOTATION

This Bachelor’s thesis deals with the analysis of the operations and business and marketing
activities of the Hotel Krajka company and the subsequent recommendations based on the
obtained results. The thesis is structured into two main parts. The theoretical part explains the
terms from the field of management and marketing, followed by the characteristics of
operations and business and marketing activities. The practical part is focused on the
introduction of the examined company and the analysis of individual activities within this
company. This is specifically an analysis of the current operations and business activities, the
marketing environment, as well as marketing analysis, which includes PESTLE, 5F and SWOT

analysis.

KEYWORDS

Suppliers, costs, PESTLE, entrepreneurship, SWOT
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file://///Users/lukyjarkovsky/Desktop/Strategie%20vybraného%20podniku_Jarkovský.docx%23_Toc133233171
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Quick Response
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UvoD

Castym problémem v dnesni dob&, a to malych i velkych podnika, je predevsim neustaly
konkurenceschopnosti téchto podnikti spadd celkové strategicky management a vyuzivani
strategickych analyz v podnicich. Bohuzel v realit¢ tomu je tak, ze podniky minimalné
vyuzivaji strategicky plan a pfipravu jinych potiebnych strategii. Tudiz se stava, ze spoléhaji
pouze na svou intuici ¢i vychazi z kazdodennich potieb, to vSak vede K nedostate¢nym
vysledkim. Divodem, ktery vede ke vzniku téchto chyb je naptiklad nedostate¢na zkuSenost
¢i znalosti. Popiipadé i mySlenka, ze podobné strategie jsou pravé v gastronomickém oboru
zcela nedilezité. Preci jen, co se tyka pravé podniki v gastronomickém oboru, tak je v Ceské
republice opravdu nadprimérné. UZ jen Z toho diivodu by se mély jednotlivé podniky zaméfit

na své strategie a usilovat 0 maximalni spokojenost zakaznika a stat se tak nejlepS§imi v odvétvi.

Mezi dalsi Casty problém v podnicich se fadi také neefektivni fizeni a vyuzivani finan¢nich
prostfedkid. Podniky by mély tedy vyuzivat vlastni i cizi zdroje co nejefektivnéji, a to tak, aby
doslo k efektivnimu vynalozeni finan¢nich zdroja. Tudiz se vzajemné jednotlivé oblasti
propojuji i se strategii podniku a vytvoienim strategického planu ¢i jiného detailniho planovani.
Proto tato prace mize byt vnimana i jako jisté vychodisko pii sestaveni strategického planu,

ktery mize vést ke zvySeni konkurenceschopnosti podniku.

Cilem prace je navrh strategickych doporuceni pro zvySeni konkurenceschopnosti
vybraného podniku Vv gastronomickém odvétvi na zédkladé analyzy jeho provoznich

a obchodnich ¢innosti.

Prace je rozdélena na dvé ¢asti, ato na teoretickou a praktickou. V teoretické casti jsou
v prvni kapitole vymezeny zékladni pojmy z oblasti managementu, kam konkrétn¢ spadaji
podnik, podnikani a podnikatel. Dale se tam fadi samotny pojem management, pod kterym jsou
konkrétné rozebrany jednotlivé oblasti, to napiiklad lidé a management, kde jsou predstaveny
samotné pozice manazer v podniku. Poté jsou zde rozebrany zakladni a nejcastéji pouzivané
manazerské funkce, jako je planovani, organizovani, vedeni lidi, koordinace a kontrola. Dalsi
podkapitolou je fizeni lidskych zdroj, kam spad4d samotnd filozofie fizeni lidskych zdroji
a personalni planovani. Poté se zde vyskytuje charakteristika motivace a rozhodovani. Posledni
¢ast obsahuje jednotlivé druhy strategie, ale také misi a vizi podniku. Ve druhé kapitole jsou
nejprve predstaveny metody, které se vyuzivaji v dalsi ¢asti této bakalarské prace, to konkrétné
analyza, syntéza arozhovor. Déle jsou popsany provozni Cinnosti, to konkrétné vynosy
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a naklady podniku, jeho cile pfi stanoveni cen a souvisejici kalkulace. Na to navazuji obchodni
¢innosti podniku, kde se jednd o seznameni s ndkupem, distribuci, logistikou a prodejem.
Poslednim piedstavitelem druhé kapitoly jsou marketingové cinnosti tykajici se podniku.
V prvni fadé se zde vyskytuje marketingovy mix 4P a rozsifeny marketingovy mix ve sluzbach
(7P). Nésleduje ¢lenéni marketingového prostiedi, které se sklada z mikroprostiedi,
mezoprostiedi a makroprosttedi. Poté jsou zde obsazeny jednotlivé analyzy, kam se tadi
PESTLE analyza, ta zkouma faktory, které maji ¢i budou mit vliv na podnik. Dale 5F analyza,
ktera zkouma konkurenéni prostiedi podniku. Posledni je SWOT analyza, kterd hodnoti vnéjsi

a vnitini prostiedi podniku za pomoci silnych a slabych stranek, piilezitosti a hrozeb.

V praktické casti je charakterizovan podnik, to konkrétné jeho pfedstaveni, takze zakladni
informace o daném podniku, jeho vize, mise ahlavni cil. Jsou zde rovnéZz rozebrany
a zanalyzovany provozné obchodni Cinnosti a marketingové analyzy. Jedna se piedevsim
0 trzby anéklady podniku za mésic Cerven 2021, stanoveni ceny, podnikem vyuzivana
kalkulace, zpsoby nakupovani podniku, kde jsou vyobrazeny i pokrmy s nejniz§im poctem
objednavek. Soucasti je i samotna logistika, zde spada zpusob distribuce, ktery podnik vyuziva,
aktualni dodavatelé a analyza moznych potencialnich dodavatelt, skladovani potravin, prode;j
a pomér trzeb z prodanych produktii a sluzeb. V marketingového prostiedi byla provedena
analyza mikroprostiedi, kde je zkoumdn piedevSim personédl podniku, poskytované sluzby
a nabizené produkty. RovnéZ je zde provedena analyza konkurenceschopnosti v rdmci
marketingového mixu sluzeb 7P, kterad spociva ve vyuziti aditivni metody. V mezoprostiedi se
fesi konkurence, sponzoii adodavatelé podniku. Makroprostiedi je analyzované
prostiednictvim PESTLE analyzy, jedna se tak 0 vnéjsi faktory pusobici na podnik. Nasleduje
Porterova analyza SF, kde je analyzovano konkuren¢ni prostiedi podniku. V ramci veskerych
podnikovych ¢innosti aanalyz je sestavena SWOT analyza azni vychazejici strategie.

Jednotlivé vysledky byly zpracovany a jsou vyobrazeny v podkapitole navrhy a doporuceni.
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1 MARKETING A MANAGEMENT

Prvni kapitola se sklada predevsim z pojmu a terminu, a to konkrétné takovych, které spadaji
do oblasti managementu. Ze zacatku jsou detailné¢ popsany pojmy podnik, podnikani
a podnikatel. Dale nésleduje management, kde jsou rozebrany jednotlivé pozice manazerd
a zékladni manazerské funkce jako je planovéni, organizace, vedeni lidi, rozhodovani,
koordinace a kontrola. Nasledn¢ zde spadaji definice tizeni lidskych zdroju, personalniho

planovani, motivace a rozhodovani, strategie, mise a vize.

V prvni fad€ jsou vysvétleny jedny z hlavnich pojmu, kam patii zakladni pojmy, jako jsou
podnik, podnikéni a podnikatel. Ohledn¢ pojmu podnikani, z ekonomického hlediska se tento
vyraz vyznacuje jako zaClenéni vSech ekonomickych zdroji ¢i dalSich aktivit, a to tak, ze cilem
by mélo vzniknout zvyseni jejich piivodni hodnoty. Z pravniho hlediska zakon ¢. 89/2012 Sb.
(8420, odst. 1) definuje podnikani jako samostatné¢ vykonavanou ¢innost podnikatelem na
vlastni odpovédnost zivnostenskym ¢i podobnym zptusobem a docilit tak zisku. Mezi obecné
znaky podnikani patii cilevédoma ¢innost, samostatnost, kreativni pfistup, organizace a fizeni
jednotlivych procest, dosazeni uzitku podnikateli, zjisténi moznosti rizik netspéchu,
opakovani. Podnikani neni mozno natidit, nebo pfedem naplanovat, je vSak mozné ho navodit

¢i uréitym zpusobem usnadnit (Veber a kol., 2012, str. 14).

Podnik muze byt nejvice obecné popsan, jako subjekt, ve kterém se pietvari vstupy na
vystupy. Pokud se detailnéji rozebere vyznam podniku, tak se jedna o ekonomicky a pravné
samostatnou jednotku, jejiz ucel spociva v podnikéni. Podnikatel ma volnost vic¢i podnikani,
za Ccoz muze pravé ta Cast ekonomické samostatnosti. Souvisi s tim vSak odpovédnost
jednotlivych podnikateld za ur¢ité vysledky v jejich podnikéni. Pravni uprava, ktera pfinasi jiny
pojmem namisto podnikani, a to ,,obchodni zavod* podle zédkona (¢. 89/2012 Sb., 2012 §502)
tikd, Ze ,,obchodni zavod (dale jen ,zavod“) je organizovany soubor jméni, ktery podnikatel
vytvoril a ktery z jeho wiile slouzi K provozovani jeho cinnosti. Ma se za to, Ze zdvod tvori vse,
co zpravidla slouzi K jeho provozu. “ Dale se vSak muzeme setkat s riznymi definicemi ohledné
podniku. AvSak E. Gutenberga, poukazuje na tfi vSeobecné znaky podniku a tfi specifické
znaky. Stim, Ze mezi vSeobecné znaky patfi kombinace vyrobnich faktorti, princip
hospodarnosti a princip finan¢ni rovnovahy, zatim co mezi specifické znaky spada princip

soukromého vlastnictvi, princip autonomie a princip ziskovosti (Srpova a kol., 2010, str. 35).

Podnikatel je vniman jinak psychology, ekonomy ¢i politiky. Pokud se jedna o podnikani,
je na mysli podnikatel primarni a sekundarni. Primarni podnikatel je pouze fyzicka osoba, ktera
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vlastni jisty podnik, ktery je pro primarniho podnikatele pravé nastrojem jeho podnikani.
V opaéném pripade, kdy podnikatel nevlastni zadny podnik, ale pouze ho spravuje ¢i uplatiiuje
své podnikatelske funkce, se nazyva sekundarni podnikatel (Srpova a kol., 2010, str. 35). Podle
pravni Gpravy definuje (Zakon ¢. 89/2012 Sb., 2012 §420) podnikatele jako nékoho ,,kdo
samostatné vykonava na viastni ucet a odpovednost vydélecnou cinnost Zivnostenskym nebo
obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavne za ucelem dosazeni zisku, je povazovan se

zrretelem K této ¢innosti za podnikatele.

1.1 Management

Pod pojmem management muze byt chapan koncept, ktery zaujal svou pozici teprve
nedavno, avsak management ve svété existuje uz od staroveéku. Uz dfive existovalo viidcovstvi
a také 1idé, ktefi uz v tu dobu premysleli 0 tom, jak jednotlivé véci udé€lat 1épe. Vzhledem
k tomu, jak dlouho existuje samotny management, tak ma i mnoho ruznych definic (Bright
a kol., 2019). Mezi jednu z nich patii definice podle Jaromira Vebera (2007, str. 17), ato
takova, ze ,, Management — nejobecnéji Ize charakterizovat jako souhrn vsech ¢innosti, které je

¢

treba udélat, aby byla zabezpecena funkce organizace.

Management je ¢asto pfifazovan K pojmu fizeni, coZ je tedy brano v §ir§im pojeti. VSeobecné
se pouziva fizeni v riznych smérech, at’ uz naptiklad v technickém ¢i spole¢enském sméru. Na
rozdil od toho, management je bran jako fizeni v organizaci, tim padem se jedna o zvlastni

a jedine¢ny piiklad v fizeni (Bright a kol., 2019).

Dale jsou zde popsani lidé a management, kde jsou rozdéleni jednotlivi pracovnici,
konkrétné tedy lidé, ktefi pracuji v oblasti managementu a samotny management provadi
a aplikuji. Jedna se o tzv. manazefi, ktefi maji na starosti nejen management, ale také na nich
zavisi Uspéch ¢i Zivotnost podniku. Samotny manaZer by mél byt schopen dat svym
spolupracovnikiim moznost pro jejich samostatnou praci, kde by mohli vyuzit svého potencialu,
zaroven je musi vést k tomu, by byli ochotni plnit jednotlivé tkoly, coz uz se pfiblizuje
k motivaci svych spolupracovnikd. Vse spolu souvisi arovnéz je to také Casové naro¢né
a manazefi tak musi vyuZit své dovednosti, schopnosti a znalosti. ManaZery délime do tfech
skupin, a to konkrétné na manazery prvni linie, stfedni manazery a vrcholové (Blazek, 2014,

str. 14).

cwwvr

Maji na starosti operativni, tedy kratkodobé Ukoly. Jedna se napiiklad 0 mistra, ktery puisobi ve

vyrobnim podniku, vedouci prodejny, primaie apod. Tyto manazeti maji bezprosttedni kontakt
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se svymi vykonnymi pracovniky, pfitom pracovni napli jejich podiizenych miiZze mit zcela

odli$ny charakter.

Stiedni manaZeri vytvareji riznorody celek fidicich pracovniki, ktefi ptisobi mezi zbylymi
skupinami manazerti. Ti maji na starosti taktické tikoly, takze sttednédobé. Posledni dobou vsak
zaCind postradat na vyznamu, ato hlavné na zdkladé vyvoje a CastéjSiho vyuzivani

informacnich systémii.

Vrcholovi manazZefi oznacujeme jako ,,top management™ a jedna se o takové pracovniky,
kteti maji za tkol fidit podnik jako celek a extern€ ho reprezentovat. Maji pfedevsim na starosti
strategické ukoly, tedy takoveé, které jsou dlouhodobé. Stale Castéji se zvySuje naroc¢nost

Vv

postradanim vyznamu stfednich manazert (Blazek, 2014, str. 15).

Spravny manazer, ktery chce umét dobfe pracovat s lidmi a byt Gispé$ny, se musi napied
seznamit s faktory, které maji vliv na vykon zamé&stnanct, piedev§im na jejich schopnosti,
vykon, ale také na podminky, které vedou k vykonani dané préce. Je i plno dalsich faktort,
které ovliviiuji vykon zaméstnanctu, napiiklad jejich oddanost ¢i angazovanost. Velmi
efektivnim nastrojem ke zvyseni pracovniho vykonu a motivaci je také pravidelné hodnoceni
a moznost zpétné vazby. Pravé veskeré tyto faktory miize manazer ovlivnit, to povede ke
zlep3eni vykonu a pracovnich podminek (Sikyt, 2016, str. 118). Obréazek ¢&. 1 zobrazuje Fizeni
pracovniho vykonu, jedna se o ¢innost manazert, diky které se realizuji strategické cile

podniku, a to na zaklad¢ dosazeni pracovniho vykonu zaméstnanct, ktery se po nich pozaduje.

Hodnoceni
(zpétna vazba)

v =
N

Vst PoZadovany BN\ Skute¢ny Vst

Stup —» vykon > 3 }\ <—> vykon b Vysiup

C——

Zaméstnanec

Obrézek 1: Rizeni pracovniho vykonu
Zdroj: Sikyr, 2016, str. 119

1.2 Manazerské funkce

Manazerské funkce jsou takové Cinnosti, které provadi manazer v prubéhu své prace. Tyto

¢innosti jsou dulezité pfi praci manazera a kazdy manazer je musi znat a ovladat. Zakladatelem
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téchto hlavnich funkcei je Casto povazovan francouzsky ekonom Henri Fayol, ten roku 1916
ptisel s péti funkcemi, které pojmenoval jako funkce spravy. Mezi tyto funkce se tadi
predvidani a planovani, organizovani, piikazovani, koordinace a kontrola. V pribéhu let se
vSak tyto funkce vyvijely na takovou podobu, kterd je zndma dnes, ato na planovani,

organizovani, vedeni lidi, koordinace a kontrola (Halek, 2016, str. 32). Pribéh téchto funkci Ize

=

B
\ /

P

Zdroj: vlastni zpracovani dle Halka, 2016, str. 32

sledovat nize na obrazku ¢. 2.

Obrazek 2: Manazerské funkce

Pod pojmem planovani si lze piedstavit proces, a to konkrétné takovy, ktery je zaméfen na
budouci ¢innosti. V tomto procesu, ktery je souhrnny, integrovany a systematicky, je obsazeno
zjiStovani alternativ a rovnéz analyzuje dilezité informace. Planovani mize byt rozdéleno do

péti krokd, tyto kroky jsou nasledujici:
1. rozvoj povédomi o0 aktudlnim stavu;
2. planovani cili;
3. predvidani a formulace predpokladd;
4. stanoveni postupt, identifikace alternativ;
5. tvorba zmén v aktualnim planu a vytvoifeni novych podpurnych plant.

Pii planovani je nezbytna dostate¢na informovanost, kterou manazeti potiebuji k rozvijeni
nasledujicich planti. Rovnéz nezbytnou soucasti planovani je samotny podnik a jeho minulost,
podle které mohou manazeii dale piredpokladat, jak naplanovat budouci Cinnosti, proto musi

manazefi dobfe znat dany podnik (Bright a kol., 2019, str. 553).

15



Nésleduje organizovani, coz patii mezi slozky tizeni. V prvni fadé je planovani, kde se
stanovi jednotlivé cile, poté nasleduje pravé organizovani, zde se dané cile pretvaieji do
¢innosti. Organizacni struktura je systém, jehoZ tkolem je realizace vSech efektivnich ¢innosti
pracovnikd. Tuto strukturu Ize rozd€lit na formalni a neformalni, kde formalni struktura se musi
tidit platnymi pfedpisy, smérnicemi ¢i organizacnimi fady. Kazdy pracovnik ma v této struktuie
jasné dané misto, S tim, Ze tato struktura je nafizena, o¢ividna a viditelna. Zatimco neformalni
organiza¢ni struktura nema nic spole¢ného s formalni strukturou, jedna se totiz o volné
sjednoceni rtiznych lidi, kteti pochazi z riznorodych Gtvart, volné se stykaji a komunikuji mezi
sebou, za ucelem stejného zajmu, véku, naboZenstvi a podobné. Oproti formalni struktufe, je
tato zcela samovolnd, spontanni a také je méné viditelna, av§ak muize byt kladnym piinosem

pro podnik ¢i plnéni danych ukold v ném (Halek, 2016, str. 79).

Vedeni lidi spo¢iva v tom, Ze ma za tikol udrzet vS§echny zaméstnanci v chodu a dale je
pobizet k plnéni veskerych jejich pracovnich ¢innosti. Hlusi¢ka (2013) charakterizuje vedeni
lidi tim zptisobem, Ze ,,0obsahem vedeni je cilevedomé piisobeni manazera na pozndvani,
proZivani ajednani Fizené skupiny pracovniki. Vzhledem Ktomu, Ze lidské zdroje jsou
V organizaci urcujici slozkou ridici ¢innosti, musi byt hlavnim predmétem zajmu manazera,
a prace s lidmi se tak stava podstatnou soucasti jeho Fidict ¢innosti.* \ praxi se vyuzivaji tfi
hlavni styly fizeni, mezi které patii styl autokraticky, ten je typicky pifedev§im autoritou
nadiizeného, pouzivanim piikazii a donucovacich prostiedkt, jedna se tak o radikalni styl
vedeni. V opa¢ném piipadé mame styl liberalni, ktery je charakteristicky pfedev§im svou
volnosti pfi jednani se zaméstnanci, ato v kontextu realizace naplanovanych cilit podniku.
Tento typ vedouciho pracovnika nechédva €asto zodpovédnost na ostatnich zaméstnanci. Jako
posledni styl vedeni, ktery je vyobrazen mezi autokratickym a liberalnim, je styl demokraticky.
Jednd se o typ aktivniho vedouciho, ktery dava prostor i jinym zaméstnancim vyjadfit svij
nazor. Stale si v8ak udrzuje ¢aste¢nou autoritu, avsak vzdy bere v potaz pohled ostatnich, jeho

nazor ma vSak vzdy nejvétsi vahu a konecné rozhodnuti (Hlusicka, 2013).

Koordinace je obecné vysvétlena jako zavedeni do vzajemné harmonie ¢i celku. Dale vSak
muze poukazovat na akci fizeni ¢i poptipadé mlze vyjadfovat zaclenéni jednotlivych prvkl
Kk uréitym cinnostem, které maji spole¢ny cil. Koordinace je vSak nepostradatelna v mnoha
hledisek bézného zivota, jako napiiklad v nasi praci, podniku, ve Skole, pti sportu a podobné.
Existuje mnoho rtznych konceptd, které se vztahuji pravé ke koordinaci a mohou byt
aplikovatelné v n¢kolika oblasti. Jedna se napiiklad o koordinaci v oblasti fizeni organizace, ta

se vyuziva piedevsim tehdy, pokud se to tyka schvalovani, Upravy metod, ukoli a procesi
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v rdmci podniku. Pracovnik, ktery je na pozici koordinatora, bude mit na starosti zejména
¢innosti spojené s planovanim a organizovanim, dale musi zajistit také ukoly a procesy lidi,

ktefi tvoii pracovni tym, a to se snahou dosahnout daného vysledku (About-meaning, 2022).

Kontrolovani je nepostradatelna manazerska funkce, ktera patiéi mezi ty zékladni. Poji se
s dalsimi manazerskymi funkcemi, kde nejcastéji vSak s planovanim, ale nadale také
s organizovanim a vedenim. Pro vymezeni pojmu kontroly existuji rizné definice, a to podle
autora, ktery tento pojem popisuje. Jedna z definic je podle Donnellyho, ta vysvétluje, ze
kontrolovani obsahuje pravé takové ¢innosti, diky kterym manazeti mohou zjistit, zda dosazené

vysledky jsou v souladu s naplanovanymi.

Vysledky kontroly maji diilezitou funkci pro management, a to konkrétn¢ v oblastech, jako
je hodnoceni vysledka a jejich ptivodu, klasifikace variant v rozhodovani, naznaceni odchylek,
védomost slabych a silnych stranek daného podniku i jednotlivych pracovnikii, naméty na
rizné benefity Ci tresty souvisejici s danymi vysledky prace ¢i navrhy k pouziti kladnych

zkuSenosti jinych podnikd.

Celkem se vyuzivaji tii zakladni typy kontroly, ato na zakladé jejich pusobnosti. Jedna
z nich je preventivni kontrola, ta se zabyva zjisténim kvalitativnich a kvantitativnich odchylek
puvoda v daném podniku. Je vSak nezbytné, aby mél podnik dostatek financnich prostiedkt
azaméstnanci museji prokazat dostate¢né znalosti i fyzickou zpusobilost k zvladnuti
potifebnych ukolii. Preventivni kontrola pomah4 manazerim tim, Ze je dokéaze uSetfit pfimé
kontroly, to proto, ze prevence pted vznikem vad a problému vyzaduje mnohdy nizsi usili oproti
odstranéni nalezenych odchylek. Déale je prabéZzna Kkontrola, ktera se zabyva pravé
probihajicimi operacemi. Ma za tkol ovéfit, zda dané ¢innosti jsou v souladu s uréenymi cili.
Tuto kontrolu nejcastéji vyuZivaji provozni manazeti pomoci osobniho pozorovani, ato za
zpétnou vazbou, kterd je orientovand uz na konecny efekt. Zabyva se predevsim pouzitymi

zdroji ¢i operacemi (Halek, 2016, str. 114-119).

1.3 Rizeni lidskych zdroja

Témér vse je vedeni, naptiklad kazdy manazer snazi pfimét své zaméstnance k plnéni
danych pozadavkl, coz vede ke splnéni cilti. Svédsky profesor Nordstrom (2002, str. 243) tvrdi,
ze vyvoj vudctl prosel tremi fazemi. Prvni faze se skladala pfedevsim z pravnikd, to proto, ze
vznikali nov€ spole¢nosti s ru¢enym omezenim a casto to souviselo s pravnim fizenim

a pravnici méli velky vliv. Postupem Casu se stavala velmi rozsifena moderni technologie, a tak
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se druhou generaci stavali techniCti inzenyfi, ktefi pfichazeli s technickymi inovacemi a diky
nim ziskavaly podniky konkuren¢ni vyhody. Posledni generaci se stali tak zvané “Masters of
Business Administration®, ti méli na starost finan¢ni a administrativni ¢innosti. Momentalné je
vSak vSe otazkou znalosti anehmotnych statkd, dale v kritickych znalosti a kritickém
rozhodovéni jednotlivych manazerti. Vudci, ktefi maji na starosti fizeni daného zdméru, musi
poskytovat smysl pro podnik a neustale vytvaiet pozornost svym zaméstnancum (Nordstrom
a kol., 2002, str. 244).

Obecné lze fici, ze tizeni lidskych zdroju je brano jako filosofie fizeni lidi, ktera je zalozena
na ujisténi se, ze v dulezitosti pro staly tspéch podnikatelské ¢innosti je nemozné se rovnat
s lidskymi zdroji. Podnik ma Sanci ziskat velmi uzite¢nou konkurenéni vyhodu, a to pravé diky
ucinnému fizeni svych zaméstnancii a vyuzitim jejich znalosti, zkuSenosti, dimyslu a tvofivosti

pfi plnéni jednotlivych a danych ukon, které vedou k vyty¢enému cili (Dytrt, 2006, str. 125).

Kontingen¢ni teorie poukazuje na to, ze velky vliv na jednotlivé postupy v fizeni lidskych
zdrojii miZe mit prostfedi a okolnosti jejich uplatnéni. Tato teorie spociva v dosazeni dané
harmonie mezi ur¢itymi strategiemi, politikou a postupy v fizeni lidskych zdroji a taktéz se
strategii podniku v ramci podstatného vnéjsiho i vnitiniho prostiedi, to je zasadni princip fizeni
lidskych zdroja (Armstrong a kol., 2015, str. 50).

Cile a filozofie Fizeni lidskych zdroji, kam se mezi hlavni cile fizeni lidskych zdroju fadi

nasledujici:

1. opora dosaZeni strategickych cili podniku, a to diky vytvofeni a pouziti strategie lidskych

zdrojt v souladu se strategii podniku;
2. podporovat rozvoj v kultufe imysIné k dosazeni vyssiho vykonu;
3. zajistit organizaci nadané, zpusobilé a oddané zaméstnance;

4. snaha o vytvofeni vzajemné duvéry avhodnych a kladnych pracovnich vztahi mezi

zaméstnanci a managementem;

5. snaha apodpora o prosazeni etického piistupu ve vedeni afizeni zaméstnanci

(Armstrong a kol., 2015, str. 49).

Zakladni myslenky filozofie fizeni lidskych zdroju shrnul Armstrong (2015, str. 49), ato
tak, ze jednotlivé politiky lidskych zdroji by se spravné¢ mély shodovat se strategickymi cili
podniku, zaroven by mély také vést k vytvoieni zadouci kultury v podniku. Dale tvrdi, ze lidské

zdroje jsou vyznamnym piinosem v konkurenéni vyhodé a mohou byt nejucinnéji vyuzité
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pomoci vzajemné soudrznych politik, které rozvijeji vérnost a ochotu zaméstnancu, ti se dale

chovaji a jednaji tak, aby podnik dosahl vybornych vysledkd.
Personalni planovani

Jednéa se o planovani, které urcuje potifebu zaméstnanct, coz vede k GispéSnému dosazeni
cili podniku. Kocianovd (2010, str. 73) definuje personélni planovani jako ,,proces
shromazdovani a vyuzivani informaci, na jejichz zdklade se rozhoduje 0 vynakladani zdroju pri
persondlnich cinnostech.*“ Podle dalsi definice od Armstronga (2007, str. 305) je personalni
planovani ,,proces zabezpecovani toho, Ze budou rozpoznany potreby organizace v oblasti

rizeni lidskych zdrojii a Ze budou zpracovany plany sméerujict k uspokojeni téchto potieb. *

Pfi snaze dosédhnout co nejefektivnéjsiho personalniho planovani by mély byt dodrzeny
urcité zasady. Jedna se napiiklad o to, Ze personalni plany by mély vychazet pravé z téch
strategickych, takze snimi musi byt v souladu. Dale by mélo byt personélni planovani
celoorganiza¢nim pfedmétem (manazeti by méli brat v potaz diileZitost personalniho planovani
a fizeni pfi plnéni jednotlivych ukolt podniku a jeho rozvoji). A posledni hlavni zésadou

sladéni organiza¢niho a personalniho planovani, a to z hlediska ¢asu (Kocianova, 2010, str. 74).

1.4 Motivace a rozhodovani

Kazdy ¢lovék ma v daném okamziku mnoho potieb, ty mohou byt biogenni a vznikaji tak
Z béznych fyziologickych stavl (hlad, Zizen, zima). Zatimco dal$i ¢ast potieb jsou psychogenni,
coz znamend, ze vznikaji na zaklad¢ psychickych podnéti (potfeba uznani, seberealizace
a podobné). Praveé vSechny tyto potieby se stanou motivaci, a to tehdy, pokud jsou dostatecné
vybuzeny na konkrétni a dostate¢nou intenzitu tak, aby to pfimélo nékoho jednat. Motivace ma
dva sméry, prvnim je cil, ktery si lidé zvoli ¢i se jim, jako zaméstnanciim zadd. Déle je intenzita,
kterd ma vliv na to, zda lidé jdou za danym cilem s men$im ¢i vétS§im nadSenim (Kotler a kol.,
2012, str. 160).

Herzbergova strategie se sklada ze dvou faktorové teorie, ta rozlisuje uspokojujici (faktory,
diky kterym vznika spokojenost) a nespokojence (faktory pusobici nespokojenost). Z toho
plyne, ze manazefi by se méli maximalné snazit vyhnout nespokojenosti, to naptiklad Spatnou
priru¢kou na skoleni svych zaméstnanct ¢i zvoleni nevhodné politiky sluzeb. Manazeti by méli
také identifikovat hlavni uspokojeni, poptipadé motivy k ndkupu na trhu (Kotler a kol., 2012,
str. 161).
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Rozhodovani lze popsat jako urcity proces, ktery vyuziva zkusenosti a poznatky Gspésnych
manazeru, to poté vede k vybéru vhodné varianty a jeji realizaci, ta ma dale vliv na provadéné
aktivity adosazeni stanovenych cili. Pfi feSeni jakéhokoliv problému z rtiznych oblasti
(kultury, podniku, osobniho zivota) existuje vzdy velka fada variant. Konkrétn¢ v podniku jsou
nejvice podstatné moznosti redlné, to znamena, Ze musi byt dosaZitelné ¢i proveditelné. Jedna
se tak na priklad 0 pofizeni nového vyrobniho stroje, pfijeti nejvhodnéjsiho pracovnika, zaradit
nové vyrobky do prodeje, snaha zvysit ¢i udrzet si trzby, vyuzit volnou kapacitu, ¢as a stroje.
Vzdy by se méla projevit snaha 0 zjisténi té¢ nejvyhodnéjsi (optimdlni) moznosti, zaroven

i schopnost odhadnout nejméné vyhodné (nezadouci) moznosti.

Soucasti rozhodovani je také jisté riziko, coz znamena urcitou hrozbu nezdaru v podnikani
¢i pii Spatném rozhodnuti a muze to vést ke Skodé a poskozeni. Ve v§ech druhti podnikani vSak
existuji rizika, ty mohou byt nizka, zanedbatelna, primérna, ale i vysoka. A praveé diky moznym
analyzam ze strany managementu je mozné snizit jejich vyskyt a omezit je tak (Halek, 2016,
str. 20-21).

1.5 Strategie, mise a vize

Strategie podniku vytvari souhrnny plan, ten dale urci, jak podnik dosdhne daného poslani
acili. Celkové se snazi co nejvice maximalizovat konkuren¢ni vyhodu a zaroven
minimalizovat konkuren¢ni nevyhodu podniku. BéZzny podnik ma moznost zvolit si ze ti typa
strategie, to konkrétné mezi firemni, obchodni a funk¢ni. Firemni strategie se zamétuje na
vSeobecné sméfovani spolecnosti z pohledu jejiho celkového postoje Kk rustu a fizeni podnikt
a produktovych tfad. VétSinou tato strategie spada do tii zdkladnich kategorii, stability, ristu
a omezeni. Obchodni strategie se nejcastéji objevuje na stupni obchodni jednotky nebo
produktu a jeji udel je zlepseni konkurencni pozice produktit nebo sluzeb podniku v ur¢itém
odvétvi €1 segmentu trhu, na ktery se podnik zamétfuje. Dale se obchodni strategie mtze tadit
do dvou kategorii, kooperativni a konkuren¢ni strategie. Funkéni strategie se vyuziva
predev$im ve funkéni oblasti, ato ucelem dosahnout cile a strategii podniku a obchodni
jednotky pomoci maximalizace produktivity zdroji. Jedna se konkrétné o vyvoj a udrzeni
zietelného opravnéni za ucelem konkurenéni vyhody podniku ¢i obchodni jednotky (Wheelen

akol., 2012, str. 19).

Strategie organizace je rozdé¢lena do dilich slozek, které ziskavaji riznou vahu na zakladé
konkrétnich situaci. Lze rozlisit nékolik slozek, naptiklad politickou, kulturni (tradice, image

podniku a podobn¢), marketingovou (cenova politika, srovnani s konkurenci, zacileni na
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zakazniky, technologickou a produktovou (kvalita produktu, poskytnuty servis, inovace)
a ekonomickou (zisk, financovani strategie, investice). Aby byla strategie uspé$na, méla by
zahrnovat tyto faktory — je pochopitelna, flexibilni, podporuje rozhodovani o piidélovani

zdrojti, zosobnéni ve vrcholovém vedeni podniku (Fotr a kol., 2017, str. 24).

V ramci strategie podniku je nezbytné uréit misi a vizi podniku, z ¢ehoz vychazi konkrétni
strategie. Pod pojmem mise podniku se rozumi poslani podniku, jeho hlavni divod ptisobeni
a primarné to, co podnik d¢la, dale jsou obsahem napfiiklad spolecenské a etické hodnoty. Mise
miiZze byt brana i z pohledu filozofického, protoze podnik pomoci mise mize davat najevo, ze
neusiluje pouze o generovani zisku, ale také usiluje o urcity piinos, to napiiklad spolecensky,
regiondlni ¢i duchovni. DileZzité pro spravné stanovenou misi je jeji formulace, musi byt totiz
jasna i lidem, ktefi neznaji firemni a odbornou problematiku. Vize podniku je stanoveni
dlouhodobého sméru podniku. Jedna se tedy 0 jednoznac¢né vytyCeni budouci pozice podniku.
Vize by méla byt snadno pochopitelnd a zietelna pro vSechny zacastnéné osoby podniku, které
jsou soucasti vize. Vize celkové uvadi to, ¢im chce podnik byt, zatimco mise udavéa divod

existence podniku (Srpova a kol., 2011, str. 162-163).
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2 CHARAKTERISTIKA PROVOZNE OBCHODNICH
CINNOSTI

Ze zacatku jsou V této kapitole charakterizovany druhy metodologie, kterymi jsou analyza,
syntéza arozhovor. Blize popsany a vysvétleny jsou zde provozni Cinnosti, kam spadaji
napiiklad nadklady a vynosy podniku, cile podniku pfi stanoveni ceny ¢i kalkulace. Nasleduje
rozbor obchodnich ¢innosti podniku, kde jsou charakterizovany nakup a prodej, distribuce
a logistika. Dale jsou zde podrobnéji rozebrany marketingové analyzy, to konkrétné SWOT
analyza, ktera v sobé zahrnuje analyzu vnitiniho prostfedi, kam se fadi silné a slabé stranky,
poté je zde analyza vnéjsiho prostiedi, ta se zabyva hrozbami a piilezitostmi. V marketingovych

analyzach je piedstavena také PESTLE analyza.

Analyza je metoda, ktera spociva v rozkladu celku na jednotlivé diléi ¢asti, ty jsou dale
detailnéji zkoumany. Cilem analyzy je rozpoznat dilezité ¢asti, které jsou soucasti celku,
pochopit a odhalit jejich hlavni podstatu. Jedna se naptiklad o ziskani znalosti o podniku ¢i
zakaznicich, objeveni nedostatkii a jinych slabych mist ¢i uvédoméni si nutnych zmén. Pro
marketing jsou typické analyzy SWOT, PESTLE a 5F. Opakem analyzy je poté syntéza, jejiz
dil¢i ¢asti se slozi do celku a vysledkem je samotna tvorba novych celkid, kde se snaze odhali

vzajemné vztahy, zakonitosti ¢i nedostatky (Dennis a kol., 2015, str. 3-4).

Rozhovor (interview) je povazovan za jednu ze zakladnich sociologickych vyzkumnych
technik, kde vysledkem této metody je ziskani informaci od zkoumanych osob. Jedna se
zejména o zajisténi odpovédi na konkrétni otazky, které jsou béhem rozhovoru pokladany
tazatelem. Samotny rozhovor je planovita, zaméfena a cilevédoma metoda , jejiz pomoci zajisti
tazatel udaje od respondentll, ato na zékladé¢ promyslenych ajasné¢ stanovenych otazek.
Rozlisuji se rtzné druhy rozhovord, to naptiklad standardizované, polostandardizované,
nestandardizované, hloubkové/intenzivni, fizené/ptipravené, individualni, nahodné, skryté ¢i
skupinové/hromadne. Pro tuto praci je dilezity piedevsim nestandardizovany rozhovor, ktery
se Casto vyuziva v praxi. Tento typ rozhovoru je pfedem pfipraveny a promysleny, tazatel
sleduje prubéh, cil, jednotlivé dotazy a odpovédi, které ziskal. Také zde dochazi ke vzajemné
interakci, kde lze ménit pofadi otazek s jejich formulaci. Mohou nastat rovnéz nové otazky,
které se odvijeji od pribéhu interview a tazatel se mize zpétné vracet k takovym otazkam, které
respondent zodpovédél netplné ¢i nejasné. Vhodny typ rozhovoru je také skupinovy/hromadny,
ktery je obvykle nestandardizovany, ale vyuziva se pii vétSim poctu osob. Zde dochazi

K vyméné nazord a zjist'uje se konkrétni nazor respondenttt (Hyhlik, 2018).
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Aditivni metoda je soucasti manazerského rozhodovani aslouzi k vybéru vhodného
vysledku (varianty). V piipad¢ této bakalaiské prace je tato metoda vyuzita pfi srovnani
analyzovaného podniku a jeho konkurence. Jedna se 0 porovnani podnikt dle riznych kategorii

a kone¢né hodnoty poukazuji na nejvhodnéjsi volbu pti vybéru podniku.

Bodové hodnoceni se tvofi na zakladé subjektivniho rozhodnuti, jaka kategorie je pro
kazdého nejpodstatnéjsi. Tyto body vyobrazuji dulezitost porovnavanych kategorii, kde
hodnota 10 je nejvyssi diileZitost, zatimco 1 nejmensi dileZitost. Vahy kritérii se vypocitaji na
zaklad¢ bodovaci metody, a to tak, ze se vezme vzdy hodnota dileZitosti v dané oblasti a vydéli
se sumou vsech bodu diilezitosti. K jednotlivym podnikiim se piidaji potfebné hodnoty dle
skute¢ného stavu. Nasleduje stanoveni horni (maximalni hodnota z kategorie) a dolni hranice
(minimalni hodnota z kategorie) z kazdého kritéria. Dale se vypocita uzitek z kazdé restaurace,

ktery je znacen U 1 az U 4.
Vzorec ¢. 1 slouzi k vypoétu danych uzitkd, dle (Blog Uni-W, 2018) vypada nasledovné:

realna hodnota dle kategorie — dolni mez (1)
= * i

hornimez — dolni mez
Kde:
U jsou jednotlivé uzitky.
Vi jsou vahy jednotlivych variant.
Z téchto hodnot, které vznikly, se vytvofi suma a vznikne tak celkovy uzitek, podle kterého
se urci potadi od nejvyssi hodnoty.

Vzorec ¢. 2 slouzi k porovnani celkového uzitku s cenou adle Blog Uni-W (2018) se

vypocita podle nasledujiciho vztahu:

celkovy uzitek

U/C = 2)

primérna cena pokrmu
Nasledné se opét stanovi sestupné poradi, které vyjadifuje porovnani uzitku s cenou, kde lze
pozorovat nejlepsi podnik (Blog Uni-W, 2018).
2.1 Provozni ¢innosti

Provozni ¢innosti tvoti velky podil penéznich tokl pro dany podnik, to proto, Ze jsou spojeny
rovnou s klicovymi ¢innostmi podniku, kam se fadi naptiklad kontrola jednotlivych naklad

podniku, zptisob stanoveni ceny a souvisejici kalkulace ceny. Celkové se povazuji za provozni
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¢innosti pravé takové, které mohou mit vliv na vynosnost podniku ajsou pro ného

nepostradatelné.

Vynosy podniku jsou brany jako penézni obnos, a to takovy, kterého podnik dosahl ze v§ech
svych aktivit za dané téetni obdobi. Do hlavnich vynost vyrobniho podniku spadaji trzby
spojené s prodejem vlastnich vyrobkl a sluzeb. Vynosy podniku se ¢leni na tfi zakladni
skupiny, ato na provozni vynosy, které jsou dosdhnuté z provozné-hospodaiskych ¢innosti
podniku, jinymi slovy, za prodej zboZi a sluzby. Dale jsou to finanéni vynosy, ty jsou ziskané

predevsim z finan¢nich investic podniku, vkladd a z cennych papird.

Provozni vynosy se skladaji nejen z trzeb, ale také z doplitkovych vynosi. Jedna se tudiz
o0 takové vynosy, které jsou spojeny s béznou aktivitou podniku ajsou vysledkem hlavni
¢innosti podniku. Naptiklad Ize poukézat na podnik, jehoz predmétem podnikani je pohostinstvi
a poskytovani ubytovani, kde jeho vynosy jsou generovany piedevs§im z trzeb z poskytovani

sluzeb, popiipad¢ z prodeje zbozi. (Vochozka, 2021, str. 51).

Naklady podniku definuje Vochozka (2021, str. 57) tak, ze ,, naklady podniku bychom mohli
definovat jako spotiebu prdce a prostiedkii v penéznim vyjadreni. V praxi bereme v potaz dvoji
pojeti ndkladu: z financniho nebo z manazerského hlediska.” Néklady se celkové ftadi
K ptivodnim vstupiim podniku, tyto vstupy se pozdé&ji pieméni na vystupy, ato v podobé
vyrobki ¢i sluzeb, ty se nasledné navrati podniku v podob€ vynosi. Diky tomuto procesu
uspokoji podnik své potieby, coZz znamend, ze podnik dosahuje urcité¢ho zisku. Pokud vynosy
podniku ptevysuji jeho néklady, znamena to, ze podniku se vytvari zisk, zatimco v odliSném

pfipadé nastane ztrata.

Poptavka tvoii horni hranici ceny, za kterou mize podnik dany produkt ¢i sluzbu prodévat,
zatimco naklady jsou spodni hranici. Kazdy podnik se tedy snazi urcit takovou cenu, ktera by
pokryla jeho néklady, a to na vyrobu, distribuci a prodej produktu. Avsak, vzdy pii snaze pokryt
veskeré naklady podniku, neni pokazdé vysledkem vynosnost, kterého podnik docili. Celkové
néaklady v podniku se dé€li na dva druhy, a to variabilni a fixni. Variabilni ndklady jsou takové
naklady, které se odvijeji rovnou podle urovné vyroby a jejich kone¢na hodnota se méni podle
mnozstvi vyrobenych jednotek. Zatim co fixni naklady jsou ty, které se neméni na zakladé
poctu vyrobenych jednotek ¢i trzeb. Kazdy podnik musi platit pravidelné za najem, mzdy,
uroky, vytapéni a podobné, a to bez ohledu na to, kolik toho podnik proda. Celkové néklady

jsou potom souétem variabilnich a fixnich naklada (Kotler a kol., 2012, str. 431).
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Cile firmy p¥i stanoveni ceny souvisi s tim, Zze podnik vychazi ze svych cild, kterych chce
v budoucnu dosahnout. Celkové existuje velka fada obecné danych cilli, kterych chce kazdy
podnik dosahnout, ty poté maji vliv pti rozhodovani managementu v podniku, a to konkrétné
pfi stanoveni ceny svych vyrobkl asluzeb. Nejcastéji se vSak jedna 0 vybér ohledné
kratkodobého zajmu podniku Kk rychlému dosazeni zisku, nebo dlouhodobého zajmu.
Nezbytnym faktorem pii stanoveni ceny vyrobku je to, pokud se jedna 0 zcela novy vyrobek ¢i
vyrobek, ktery se zasekl v konkrétni Casti zivotniho cyklu vyrobku. Ve vybéru strategie
stanoveni ceny vyrobku se podnik nerozhoduje pouze mezi jednim cilem, ale kombinaci vice
stanovenych cild, vSe se vSak musi shodovat se strategickym planovanim (Svétlik, 2018, str.

103).

vvvvvv

hospodareni. To znamen4, ze podnik stanovi cenu takovou, Ze pfi této cené budou pokryty
veskeré naklady, které jsou spojeny s vyrobou, tim se zaruci, aby podnik dosahl bud’ rovnosti
mezi ndklady a vynosy, tim vygeneruje nulovy vysledek hospodateni. Dalsi moznosti je to, Ze
vynosy pievysuji naklady, v tomto pfipadé podnik vytvari kladny vysledek hospodateni. Mezi
dalsi Casté cile pfi stanoveni ceny vyrobku ¢i sluzby spada maximalizace zisku, ktera se rovnéz
vyuziva v piipadé fazi zralosti zivotniho cyklu vyrobku. Jedna se o to, ze podnik ur¢i cenu
Vv takové vys$i, Ze poté zabezpe¢i maximalni celkové trzby z prodeje vyrobki ¢i sluzeb vzhledem
k vynalozenym nakladim. Tim padem chce podnik dosahnout v konkrétnim ¢ase maximalni
zisk. Vétsina podnikt ma predstavu 0 tom, ze dosdhnou maximalizace zisku pomoci zvyseni
cen, ve skuteCnosti vSak miiZe nastat situace, Ze pravé zvySeni ceny zapfiini sniZeni
dosahovaneho zisku, a to na zakladé poklesu poptavky po daném vyrobku (Svétlik, 2018, str.
103).

Kalkulace nakladi je celkové brana za jeden z nejstarSich a nejpouzivanéjSich néstroji
hodnotového fizeni. Kazdy manazer ma uréité zakladni potieby, jednou z nich je identifikace
nakladt, pravé to souvisi s vykonem podnikovych ¢innosti. Je dulezitd predevs§im v oblasti
nakladové kvantifikace, kazdy podnikatel chce totiz znat kolik stoji vykony, které provadi jeho
podnik. Kalkulaci nakladi tedy lze definovat jako vypocet jednotlivych nakladd na vyrobek ¢i
sluzbu, dané marze, zisku a ceny, nebo jiné hodnotové veli¢iny na vyrobek, ¢innost, sluzbu,
nebo operaci. Nékladova kalkulace je tedy zakladnim kalkula¢nim nastrojem, ktery vede
k vypoctu marze, zisku a casto také ceny. Manazerské ucetnictvi poskytuje celou fadu

kalkula¢nich metod a jejich rizné varianty. Podnik by v§ak mél zvazit vybér kalkula¢ni metody
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na zékladé¢ charakteru svého podnikani, také podle toho, jaka moZnost kalkulace bude nejvice

logickd a vhodna pravé pro dany podnik (Popesko a kol., 2016, str. 59).

Diléi typy a podoby raznych kalkulaci se 1i8i podle toho, jaky zpiisob ptepoctu danych
nakladd na jednotku se zvolil, avSak to neni jediné kritérium, kterym se od sebe lisi. DalSim
faktorem pii rozhodnuti zvolené kalkulace mize byt napiiklad Géel pro ktery bude kalkulace
vyuzita. Zcela rozdilné naroky bude mit obchodnik oproti manazerovi vyroby, zminény
obchodnik se bude snazit sestavit ramcovou nabidku s cenou pro svého zakaznika, ato co
nejrychleji, zatimco manazer vyroby si naopak na zakladé kalkulace da praci s vytvorenim
vyrobniho planu. V praxi tedy existuje velké mnozstvi kalkulaci, které jsou vytvoieny pro rizné
potieby (Popesko a kol., 2016, str. 67).

Kalkulace ceny se vyuziva spiSe v takovém podniku, kde je uréeni Gplnych naklada

vvvvvv

a vytvoii se tak prodejni cena. Béznym piikladem v praxi je obchodni organizace, ktera pasobi
v maloobchod¢, ta nakoupi zbozi apoté ho proda s ptirazkou svym zakaznikiim. Pfiklad

kalkulace ceny ukazuje Popesko (2016, str. 67) v tabulce ¢. 1.

Tabulka 1: Priklad kalkulace ceny

Nakupni hodnota zbozi | 10 000 K¢
Ptirazka (50 %) 5000 K¢

Prodejni cena 15 000 K¢
Zdroj: vlastni zpracovani dle Popesko a kol., 2016, str. 67

2.2 Obchodni ¢innosti

Obchodni ¢innosti jsou nezbytné v oblasti trzniho mechanismu, a praveé spravny obchodni
mechanismus tvofi U vyrobnich faktorti astatkli vyrovnanou obchodni soustavu, ta poté
usmériiuje vyrobu a spotifebu na zakladé nabidky a poptdvky. Pokud ma byt vytvotren
pfiméteny a spravny chod trzniho mechanismu, je nezbytné drzet se charakteristiky potieb
a statkdi. Zatimco potfeby jsou neomezené a davaji najevo urcita specifika ekonomickych

subjektd, tak statky jsou pravé omezené jejich moznostmi a vyrobni kapacitou.

Samotna charakteristika obchodnich €innosti je pomérné rozsahld, ale mnozi autofi ji
definuji tak, Ze obchod je kone¢na faze trzné penéznich vztaht, ato mezi vyrobcem
a konecnym spottebitelem. Pro uspé$sné obchodni cCinnosti dil¢ich trznich subjekti je

nepostradatelnym faktorem znalost n¢kolika oborti, jednd se naptiklad 0 spolecenské védy,
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management, zboziznalstvi, psychologie a sociologie a podobné. Zaroven je stejné¢ dulezité

analyzovat trzni subjekty, to konkrétné v kontextu s nabidkou a poptavkou (Riha, 2021, str. 14).

Nakup je jedna z obchodnich ¢innosti @ ma znaény podil na uspéchu podniku, a to z hlediska
operativniho i strategického. Tvoii vesSkeré prostiedky vedouci k ziskani podstatnych zdroju
a jejich naslednému vyuziti viéi podniku. V ramci toho je mozné pojem nakup brat z riznych
pohledu, kam spada napiiklad funkce, kterd ma podstatny ukol ohledné souhrnu podnikovych
aktivit. Dale proces, coz je postup, ktery pracuje s dodanym zbozim. A posledni je organizaé¢ni

jednotka — neboli pracovni misto, které ma na starosti veskeré nakupni aktivity.

Cilem je vznik dlouhodobych vztahti k externim zdrojum. Firma piedpoklada, Zze pii nakupu
dosadhne co nejefektivnéjsi vysledek ziskany pomoci optimdlnich, transakénich dopravnich
a dalSich nakladech, ato v nejkratsi ¢asové dobé, ale zaroven pii nejlepsi kvalité. Velmi

vyznamnou ¢ast zde maji komunikaéni prostiedky a technologie (Synek, 2012, str. 206).

Nakupni ¢innost podniku v sobé zahrnuje obstarani materidlu, pod kterym se rozumi
suroviny, polotovary, a hotové vyrobky potiebné k vyrobni ¢innosti, praci pomocnych procesi
a také pro obchodni ¢innost. Veskeré tyto aktivity mohou byt ovlivnény nékolika faktory, jedna
se napiiklad o situaci na trhu, stupent komunikace, nebo program vyroby a sluzeb, které podnik
poskytuje. Na obrazku ¢. 3 lze vidét model nakupniho marketingu, ktery muze usnadnit cely
nakupni proces (Synek, 2012, str. 206).

Situacni Poznani AnaIIy;a Jednani
analyza potfeb doad;SatZIe s dodavatelem |
[ Sy — —_— — — — e v >
Volba Analyza 4 (
nakupnich a volba F;oztavka ; Hodnoceni
cild nakupniho e dodavatele
a strategie trhu TEDICY

Obrazek 3: Model nadkupniho marketingu
Zdroj: Synek, 2012, str. 208

Distribuce, ktera z bézného hlediska marketingu znamena, Zze podnik dodava zakaznikovi
hodnotu, a to v podob¢ produktii. Nové marketingové pojeti charakterizuje distribuci tak, ze se
firmy zabyvaji vytvofenim vztahu se zakaznikem, kde distribuce hodnoty je povznesena na
produkci hodnoty. Cilem distribuce je vyhovujicim zptisobem dopravit produkt na dané misto,
a to tak, aby to pro zakaznika bylo nevyhodnéjsi z hlediska ¢asu (kdy chce mit zdkaznik produkt

k dispozici), mnozstvi (spravné mnozstvi, které zakaznik potfebuje a o¢ekava) a kvalité, kterou
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zakaznik vyZzaduje. Podnik musi brat ohled na to, ze zdkaznikem je ten, kdo za produkt plati.

Z toho divodu by se mél podnik zamétit na tvorbu kooperacniho vztahu se zakaznikem.

Podnik musi pozorné zvazit nejvhodnéjsi vybér zptsobu distribuce véetné distributora, to
hlavné ztoho divodu, Ze se jedna 0 dlouhodobou zalezitost, kterd vyzaduje perspektivni
planovani i rozhodovani. A i kdyz distribuce tvoii pfiblizné 30—50 % celkovych nakladt zbozi,
tak ji neni vénovana pfilis§ velkéa pozornost oproti dal§im prvkiim marketingového mixu. Pfitom

kvalitni distribuce je nutnou podminkou k uspéchu (Jakubikova, 2013, str. 240).

Pod pojmem distribuce je spojeno hned n¢kolik ¢innosti, naptiklad ziskani informaci, tvorba
vztaht, prodej vyrobkil, nabidka sluzeb, naCasovani samotného prodeje adalsi logistické
a obchodni ¢innosti. Podnik musi zvolit to, jak bude své produkty distribuovat ¢i jakym
zpusobem budou pifedstaveny zédkaznikiim. Existuje volba mezi dvéma variantami, kde prvni
SOuVisi s tim, ze si podnik sam zajisti pfesun zboZi a sluzeb, zaroven bude zaméstnavat potiebné
zaméstnance. Dal§i moznosti je to, Ze samotnou distribuci svéfi takovym firmam, které se
specializuji pfimo na danou ¢innost, protoze maji vice zkuSenosti ¢i potiebné kontakty
(Jakubikovd, 2013, str. 240). Na obrazku ¢. 4 1ze vidét proces tvorby a doruc¢eni hodnotové

nabidky, kde je tfeba dbat na vykonani vSech ¢innosti profesionaly.

Rozhodnuti o marketingové hodnoté

'

Pochopeni hodnotovych potfeb spotfebitele

.

Vytvofeni hodnotové nabidky

'

Sdéleni hodnotové nabidky

.

Doruéeni hodnotové nabidky

Obrazek 4: Tvorba a doru¢eni hodnoty
Zdroj: Jakubikova, 2013, str. 241
Logistika informuje podnik pfedevsim 0 pribéhu vyfizovani urcitych dodavek. Tyto
informace jsou uchované v datovém skladu a vedouci pracovnici tak maji moznost sledovat
a kontrolovat efektivnost celého procesu dodavky odbératelim, ale i jednotlivé ¢asti celého
procesu. V dnesni dobé se diky rozvoji informacnich technologii mnohem Iépe sleduje
a zaznamenava cely proces dodavky, to iproto, Ze podnik ma k dispozici velké mnozstvi

informaci. Soucasti logistiky jsou nasledujici body:
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1. analyza efektivnosti dopravci — jednd se o analyzu, zahrnujici informace o chovani
externich dopravci najimanych podnikem. Jsou zde zahrnuty nasledujici faktory:

dodrzeni terminu dodavky, néklady, splnéni pozadavku pti pfepravé a dalsi;

2. analyza dopravnich nakladd — tato analyza se tyka nakladd, které jsou spojeny
S ruznymi dopravy, podminkami doddni ¢i uzavirdni smluv. Vysledkem je vybér

nejvyhodnéjsi prepravy pro jednotlivé druhy zbozi;

3. kapacitni planovani — jedna se o planovani vyrobnich ¢innosti, které poté budou

realizovatelné;

4. analyza doby dodavky — jedna se o analyzu, kterd souvisi od podani jednotlivych
pozadavku k piepravé avede az k dodani zékaznikovi. Souvisi s ni druh zbozi, typ

dopravce, ro¢ni doba, lokalita zdkaznika a podobng;

5. analyza diivodu problémi a reklamaci — zde uz se jedna o takovou analyzu, ktera fesi
puvod nehod, Skodu na zbozi a na zaklad¢ toho i reklamace (Novotny a kol., 2005, str.
197).

Logistika v praxi je postavena piedev§im na zkuSenostech, znalostech, monitoringu trhu,
modernich trendu ¢i technologii, konkurenci, vzdélavani a rovnéz klade i diraz na efektivitu.
Celkové mezi hlavni odvétvi logistiky patfi vyhradné logistika nakupu afizeni zasob,

manipulace, skladovani, vyroba a pieprava (Bazala, 2014).

Kone¢nou fazi obchodnich ¢innosti ptfedstavuje prodej, ktery je obvykle realizovan
v souladu pifimého kontaktu a komunikaci prodejce se zakaznikem. Konecnym vysledkem je
uspésny prodej vyrobku ¢i sluzby. DileZitou soucasti ispeSného prodeje je naptiklad dostatek
kvalitnich znalosti a zkuSenosti, dobré prodejni schopnosti, poctivost, ptiprava, osobni nasazeni
a mnoho dal$iho. Pied prodejem by mél prodejce vénovat dostate€nou pozornost piiprave
potiebnych informaci. Obecné dbat na nezbytné znalosti a dovednosti pfi jednani se
zédkaznikem. Mit dostatek informaci, aby nenastal okamzik, kdy muze zakaznik zaskocit
prodejce svymi otazky a vykolejit ho tim. Zaroven je tak prodejce schopen rychleji reagovat,
pomoci a poradit svému zakaznikovi. Celkové by pred prodejem mél prodejce mit veskeré
informace aznalosti 0 nabizeném produktu ¢i sluzbé, =znalosti o podniku, informace
0 zédkaznikovi a jeho potiebach, zaroven je vSak soucasti i piiprava prodejni taktiky (Filipova,
2011, str. 53).

Samotny prodej se obvykle déli do ctyi fazi, ato konkrétné¢ na zahijeni prodejniho

rozhovoru, kam spada i prvni dojem, navozeni dobreé atmosféry a zjisténi potieb zakaznika.
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Druhou fazi za¢ind samotnd prezentace nabizeného produktu, zde musi prodejce dostatecné
znat vyrobek, ktery nabizi a zvolit vhodny styl fe¢i (vhodna slova, krats$i véty, pFizpiisobeni
urovné projevu na zaklade posluchace, spisovny jazyk a podobnég). Dalsi fazi je samotné jadro
prodejniho rozhovoru. Pokud byla prezentace uspésna, zakaznik se zac¢ina vyptavat a snazi se
vice dozvédet o prezentovaném vyrobku €i sluzbé. Dale do této faze patii také ovliviiovani
zékaznika a jeho obavy, piekonani jeho namitek, popiipadé konfliktni situace. Posledni fazi uz
nastava zakonceni prodejniho rozhovoru, kde nastava okamzik toho, zda byl prodejce tspésny

¢i nikoliv (Filipova, 2011, str. 90-92).

2.3 Marketingové ¢innosti

Cilem podniku by mélo byt pochopeni zakaznika, znat jeho potieby a prani. Podle téchto
faktort si podnik nasledné sestavi nejvhodnéjsi kombinaci marketingového mixu (produkt,
cena, distribuce, propagace). Pod produktem se rozumi vSe, co podnik poskytuje spotiebiteli
a vede to k uspokojeni jeho potieb. Cena je takova hodnota, které se zékaznici vzdaji, ato
vyménou za pozadovanou sluzbu. S tim souvisi napiiklad kontrola naklada ¢i stanoveni ceny.
Distribuce ve sluzbach zahrnuje naptiklad zprosttedkovatele, ale také dodavatele ¢i skladovani.
Propagace Vv sobé zahrnuje nastroje, které slouzi K propagaci produktu, sluzby ¢i samotného
podniku. Na podnik piasobi né€kolik vlivii pii jeho rozhodovani, jedna se napiiklad
o0 ekonomické, politické, kulturni, ale také vliv samotného podniku, jeho vztahy s okolim
a uroven managementu. Aby podnik ucinil spravné rozhodnuti, je nezbytnou soucasti dostatek
presnych informaci. Na zaklad¢ té€chto informaci miize podnik ucinit tak zvané¢ marketingovy

vyzkum (Svétlik, 2018, str. 13).

Dulezity je rovnéz marketingovy mix ve sluzbach, jinak marketingovy mix 7P, ktery
vychazi ze zakladniho marketingového mixu. Ten je soucasti mikroprostiedi a zahrnuje v sobé
nastroje vychazejici ze zékladniho marketingového mixu (produkt, cena, distribuce
a propagace), ale jesté je rozsifen 0 dalsi tfi oblasti, to konkrétné o lidsky faktor, procesy
a materialni prostiedi. Lidé jsou v tomto pfipad¢ zaméstnanci podniku, kteti ptijdou do piimého
¢i nepiimého kontaktu se zdkaznikem. Prave personal ma velky vliv na spokojenost zakaznikd,
jelikoz je soucasti celkového procesu pii poskytovani stravovacich sluzeb, to naptiklad pti
kvalitni obsluze. Procesem se rozumi interakce mezi zékaznikem a zprostfedkovatelem
pozadované sluzby. Je zde feSen zpuisob poskytnuti sluzby a kvalita celkového uspokojeni

potieby zakaznika. Poslednim nastrojem je materialni prostiedi, coz je posouzeni kvality
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prostiedi, ve kterém byla sluzba poskytovana. Mize se vSak jednat 0 dress code zaméstnanctl,

s kterym souvisi vzhled a ¢istota (Vastikova, 2014).

Tato podkapitola je tedy zamétena vyhradné na charakteristiku marketingového prostiedi,
kam se fadi mikroprostiedi, mezoprostiedi a makroprostiedi podniku. Dale jsou v kapitole
predstaveny a charakterizovany marketingové analyzy, to konkrétné PESTLE analyza, ktera se
zaméfuje na vnéjsi vlivy z oblasti politické, ekonomické, sociélni, technologické, legislativni
a environmentalni. Nasleduje konkurencni Porterova analyza 5F, ta obsahuje stavajici
konkurenci pro podnik, hrozbu nové¢ vstupujicich konkurenti na trh, kupni silu podniku, silu
dodavateltl a hrozbu substituti. Poslednim piedstavitelem marketingovych analyz je tradicni
SWOT analyza, kterd zobrazuje silné aslabé stranky podniku, ale také obsahuje mozné

prilezitosti a hrozby pro podnik.
Marketingové prostiedi

V prvni fad¢ je zde samotné marketingové prostiedi, které 1ze rozdé€lit na mikroprostiedi,
mezoprostiedi a makroprostiedi. Soucasti mikroprostiedi podniku jsou vSichni aktéfi, ktefi
jsou zapojeni do vyroby, distribuce a propagace nabidky. Jedné se tedy 0 vSechny zaméstnance
podniku, které Ize délit do nékolika skupin (podnikové vedeni, ekonomické oddéleni,
vyzkumné oddéleni, ndkupni oddé€leni a podobn¢). Soucasti mikroprostiedi jsou naptiklad

marketing, podnikova kultura a klima, finance ¢i personalistika.

Mezoprostiredi se skldda z ucastnikt trhu, které si podnik miZe sam zvolit a ¢aste¢né
i ovlivnit. Do této skupiny spadaji partnefi podniku, kam se fadi i dodavatelé. Dale vsak
konkurence, vefejnost (Skolstvi, legislativa, zdravotnictvi), zakaznici (spotiebitelé, vlada a jiné

organizace).

Makroprostiedi se sklada z Sesti hlavnich faktort, které maji na podnik vliv zven¢i a pisobi
tak na jeji aktivity. Tyto faktory nelze kontrolovat a firma je nemize Zadnym zptsobem
ovlivnit, lze tyto faktory nazvat jako nekontrolované. Tyto faktory se skladaji
Z demografického prostredi, kam patii rist populace, umrtnost, zaméstnanost, urovei
vzd¢lani, pohlavi, vék, migrace ¢i starnuti. Déle jsou zde ekonomické prostiedi (inflace,
nezaméstnanost, recese, sménné kurzy), politické prostiedi (legislativa k ochran¢ podnikatele
a spotiebitele, ¢innosti vladnich instituci, nevladnich organizaci ¢i politickych stran), kulturni
prostiedi (nabozenstvi, jazyk, obleeni, zvyky), pFirodni prostiedi (ekologické problémy,

které souvisi se znecisténim ovzdusi, vody, dale nedostatek potravin, vysoké ndklady na
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energii, niceni Zivotniho prostiedi, tézba a jiné) a technologické prostiedi, kam se fadi uroven

technického rozvoje, inovace, vyvoj ¢i moderni technologie (Halek, 2016, str. 165-167).
PESTLE analyza

Tato analyza spo¢iva v pozorovani trendu, to lze d¢lit z hlediska spoleenského i ptirodniho
prostiedi. Velké spole¢nosti rozd€luji spolecenské prostiedi do Sesti zakladnich oblasti
a zam¢tuji se tak na jednotlivé pozorovani trendi Vv téchto jednotlivych oblasti, které ovliviuji,
nebo by mohly vyznamné ovlivnit podnik. Jedna se konkrétné o oblasti, které se skladaji
z politicko-pravnich, ekonomickych, sociokulturnich, technologickych a ekologickych faktord

majicich vliv na podnik.

Politické faktory souvisi predev§im s danou politickou situaci v dané zemi, kde podnik
pusobi, ale také mtize mit na podnik vliv i politicka situace ve svété. Maji rovnéz dopad na
uroven konkurenceschopnosti v odvétvi, ale zdrovei na to, které strategie mohou byt uspesné.

Jedna se napiiklad o dafiovou politiku, pozici a regulaci vlady ¢i monetarni a fiskalni politiku.

Ekonomické faktory mohou mit naopak velky vliv na podnikatelské ¢innosti podniku.
Jedna se naptiklad 0 zvySeni Grokové sazby, to by znamenalo pokles poptavky po novych
domech ¢i velkych domacich spotiebi¢l. Divodem je vyssi sazba hypotéky, ktera zvySuje
naklady ke koupi nového domu ¢i bytu, tim padem klesa poptavka. A s tim souvisi i prodej
velkych domacich spotiebicii €i ndbytku, to vSe lidé nejcastéji kupuji do nového bytu ¢i domu.
Dale se jedna naptiklad o miru inflace, dostupné energie a naklady, primérné mzdy, Groven

zamgéstnanosti, energické alternativy, ménovou politiku a podobné.

Sociokulturni faktory v sobé zahrnuji zvyky, tradice, hodnoty, jazyk, demografii, lidska
prava, nabozenstvi, zmény Zivotniho stylu, uroven vzdélani a gramotnosti, kariéru, zdravotni
péci, ocekavanou délku Zivota a dalsi. Podniky se casto zamétuji napiiklad na starsi zékazniky,
to napfiklad pomoci umisténi sedadel k odpocinku, zvyseni tirovné osvétleni ¢i pfizplisobeni
ovladani spottebict.

Technologické faktory maji dopad na rizné primyslové odvétvi. K témto faktoriim se fadi
napiiklad noveé produkty, telekomunikacni infrastruktura, technologicky vyvoj, patenty,
zvyseni produktivity, nové zdroje energie, dopravni sité¢ a jiné. Podle Kotlera (2021 str. 81) je
pro podniky diilezité, aby podpofily digitalni interakce. Jedna se naptiklad o cashback, slevy ¢i
propagaci na digitalnich platformach spotiebitelem. Pravé diky digitalnim schopnostem muize
podnik vylepsit své podnikéni, a to predevsim v soucasné dobé¢, kdy kazdy vyuziva moderni

digitalni technologie.
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Legislativni faktory zahrnuji vliv narodni, evropské, ale i mezinarodni legislativy. Udavaji
podniku souhrn pravidel &i podminek pii jeho piisobeni. Radi se zde naptiklad zakony (jako je

antimonopolni, dafovy a jine), ustanoveni, Ustava, vyhlasky, pfedpisy ¢i pracovni pravo.

Ekologické faktory v sobé zahrnuji napiiklad pouzivani alternativnich zdroji energie
(vétrnd, solarni, vodni, biomasa a podobng), celkové zvyseni povédomi 0 zivotnim prostiedi,
recyklace, omezeni plytvani vody, nakladéani s odpady, diraz na CSR a podobné (Wheelen
a kol., 2012, str. 100-106).

Porterova analyza 5F

Tuto analyzu uz dle ndzvu vytvofil profesor Michael Porter, a to pfedevSim za ucelem
hodnoceni mikroprostiedi a mezoprostiedi podniku. Jedna se tedy o nastroj 5F (Porter ‘s Five
Forces), ktery se pouzivd ke zkoumdani nckolika rGznych oblasti v mikroprostiedi
a mezoprostiedi za ucelem toho, Ze podnik bude schopen pochopit dopad veskerych téchto
oblasti na podnik v jednotlivém odvétvi. Kazda oblast piedstavuje uréitou konkurenci, ktera
poté ovlivituje podnik z hlediska tispéSnosti v daném oboru. Jednotlivé oblasti Ize sledovat na
obrazku ¢. 5, jedna se o konkurenci v odvétvi, silu dodavateld, hrozbu nové vstupujicich

konkurentd, kupni silu a hrozba substituti (Bright a kol., 2019, str. 258).

Noveé
vstupujici
konkurenti

Sila “ Konkurence Orientace
dodavateli V odvétvi “ na

zékazniky

Hrozba
substitutt

Obrazek 5: Analyza 5F
Zdroj: vlastni zpracovani dle Bright a kol., 2019, str. 258
Konkurence v odvétvi je prvni ze vSech oblasti a nachazi se ve stfedu diagramu a vsechny

Sipky vedou oboustrannym smérem do dalSich oblasti. To proto, Ze kazda oblast miiZe ovlivnit,
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jak moc musi podniky v odvétvi mezi sebou soutézit, aby ziskaly své zakazniky, navazaly dobré
dodavatelské vztahy a branily se pied ptichodem novych podnikt do stejného odvétvi. Celkove
se tedy v piipadé konkurence v odvétvi jedna o to, jak jednotlivé podniky musi bojovat

s dalsimi konkurenty, aby si ziskaly své zakazniky a podil na trhu.

Nové vstupujici konkurenti vstupuji nejéastéji do odvétvi naptiklad tehdy, pokud ma dane
odvétvi rostouci trh a je velmi ziskové. Jedna se o podniky, které v odvétvi teprve za¢inaji, nebo
pfichazeji podniky z jiného odvétvi. Vstup do odvétvi mizZe byt snadny ¢i obtizny, vzdy zalezi
na mnozstvi prekazek pii vstupu a faktorech, které brani novym podnikim konkurovat

v odvétvi. Nejcastéjsi prekazky jsou napiiklad naklady, loajalita k dané znacce ¢i rist odvétvi.

Orientace na zakazniky udava potiebnou rovnovahu ve vztahu mezi podnikem a zdkazniky
tohoto podniku. V ptipad¢, Ze podnik nabizi jedine¢né produkty ¢i sluzby, mtze si dovolit urcit
prémiové ceny, protoze zakaznici potiebuji pravé tyto produkty ¢i sluzby a museji je zaplatit.
Naopak, pokud maji zakaznici moznost vybéru mezi potencidlnimi produkty, podnik je musi
zaujmout, to napiiklad nabidkou nizSich cen, riznych slev a podobné. Moznost ochrany
podniku Vv pfipadé kupni sily je v podobé nakladii na zménu. Jednd se o sankce, kterym
spotiebitelé celi v okamZziku rozhodovani pii pouzivani produktu vyrobenym jinym podnikem.
Zékaznik ma z divodu piechodu finan¢ni naklady (pfiplati si za jiny produkt), nebo naklady

praktické (napfiiklad potiZe, které nuti zdkaznika pfestoupit na jiny produkt).

Sila dodavateli ma vliv na urcitou rovnovahu ve vztahu s firmami a jejich dodavateli
Vv odvétvi. Dodavatelé mohou mit ve vztahu velkou vyhodu, to pfedev§im tehdy, pokud nabizeji
specializované produkty ¢i vzacné zdroje. Dodavatel mtize mit velky vliv naptiklad v situaci,
kdy ma firma pouze jednoho konkrétniho dodavatele, ten si pak mize uréit pomérné vysokou
cenu za potiebny produkt. Pokud vSak podnik pottebuje dostupné komoditni zdroje (naptiklad

ropu, hlinik, obili), ma na vybér z velkého mnozstvi dodavateli.

Hrozba substituti je Vv podobé riznych nahradnich produktd a sluzeb vedoucich
k uspokojeni potieb zakaznika. Jedna se 0 zcela odlisné produkty a sluzby, které spotiebitelé

zacali pouzivat namisto produkti, které pouzivali (Bright a kol., 2019, str. 258-261).

SWOT analyza

Tato analyza je zalozena na celkovém zhodnoceni vné&jSiho a vnitfniho prostfedi pomoci
silnych a slabych stranek podniku, zaroven i jeho hrozeb a piilezitosti. Pii analyze vnéjsiho
prostiedi se vyuzivaji data z pfede$lych analyz, tedy PESTLE a 5F. Celkov¢ se tato analyza

zabyva vzajemnou zavislosti mezi jednotlivymi prvky a také tim, jaky na sebe maji vliv. Jedna
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se tak tedy o0 nastroj, ktery monitoruje vnitini a vnéj$i marketingové prostiedi. Pfiklad mozného
sestaveni SWOT analyzy se nachazi nize na obrazku ¢. 5, kde je nasledné detailné€ji popsana

samotna struktura a obsah této analyzy.

S — strenghts (silné stranky), W — weaknesses (slabé stranky), O — opportunities
(ptilezitosti), T — threats (hrozby).

POMOCNE SKODLIVE
(k dosazeni cile) (k dosazeni cile)
o | STRENGHTS (siln¢ stranky) WEAKNESSES (slabé stranky)
é > § [J Lokalita podniku [l Nizky pocet zaméstnanca
=3 X [ Siroka nabidka produkta ] Malé prostory
E E % (1 Silné postaveni na trhu 1 Slaba propagace
> o
OPPORTUNITIES (ptilezitosti) | THREATS (hrozby)
e T Rostouci spotieba kavy [ Vstup nové konkurence na trh
-5 D
N 7 Nova technologie 7 Vlivinflace
Egg [0 Demograficky vyvoj [J Vladni natizeni a jina legislativa

Obréazek 6: Sestaveni SWOT analyzy
Zdroj: vlastni zpracovani

Yew s

Analyza vnéjSiho prostredi, jinak analyza ptilezitosti a hrozeb, jejiz tikkol spociva v tom, ze
podnik musi stale monitorovat hlavni makroekonomicke sily a dulezité faktory mikroprostiedi,
které maji vliv na podniku, a to konkrétné pii dosazeni zisku. PrileZitosti jsou zde definovany
jako pozitivni vlivy, které maji dopad na budouci fungovani a existenci podniku. OvSem, ne
vzdy jsou prilezitosti totozné, v nékterych piipadech to, co je pro jeden podnik hrozbou, mize
byt piilezitosti pro podnik jiny. Na zakladé¢ zhodnoceni jednotlivych piilezitosti, ale i hrozeb,
muze podnik z&asti predpoveédét smér podnikani v ramci jeho budoucnosti. Pokud podnik bude
dosahovat velky stupen pozitivnich pfilezitosti a vhodnym zptisobem je vyuzije, vysledny efekt
bude velmi pozitivni. Pod pojmem hrozby se vyskytuji rizné negativni faktory na zisk
a ptsobeni podniku. Existuji zde dvé hlavni hrozby, a to takové, které jsou zavazné a maji
vysokou pravdépodobnost vyskytu, mohou tak podniku velmi uskodit. V tomto ptipad€ by mél
podnik zavést nouzovy plan. Poté jsou zde hrozby, které piedstavuji minimalni ohrozeni a Ize

je ptrehlizet (Kotler a kol., 2012, str. 80-81).

Analyza vnitiniho prostiedi je zaloZena na analyze silnych a slabych strdnek podniku.
Silné stranky jsou tedy pozitivni podminky, které umozni podniku ziskat konkuren¢ni pfevahu

(vysoka znalost a zkuSenost v odvétvi, schopni pracovnici a dalsi). Zatimco o slabé stranky
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maji negativni dopad na samotny podnik a vykonnost (zavislost na externim kapitalu k rastu
podniku, vysoké ndklady, komplikované vytvofeni znalosti o znacce). Na zékladé téchto
znalosti je podnik schopen vyuzit vhodnych pftilezitosti. Neznamend to vSak nutnost podniku,
zaméfit se na napravu vSech svych slabych stranek ¢i vyuziti pravé vSech silnych stranek

(Kotler a kol., 2012, str. 82).
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3 PREDSTAVENI PODNIKU

V této kapitole je detailn€ predstaven vybrany podnik, kterym je v této praci konkrétné Hotel
Krajka, s.r.0. Jedné se tedy o podnik, jehoz pfedmétem podnikani je vyroba, obchod a sluzby
neuvedené v piilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona, dale vSak hostinska Cinnost, prodej
kvasného lihu, konzumniho lihu a lihovin. Podnik poskytuje pfedevsim dvé hlavni sluzby , a to
prostfednictvim restaurace, kam spadaji stravovaci sluzby. Dale nabizi ubytovaci sluzby, které

jsou soucasti hotelu.

Daéle jsou v této kapitole rozebrany jednotlivé analyzy podnikovych ¢innosti, to konkrétné
obchodni, provozni a marketingové Cinnosti. Jelikoz se jedna o maly podnik, nebyla zde
doposud sestavena zadnd analyza. VeSkera data byla ziskdna na zakladé komunikace
s podnikem, poté dale vyuzita v této préci a detailnéji rozebrana. V pfipadé provoznich ¢innosti
jsou zde rozebrany vynosy a néklady podniku, stanoveni ceny a kalkulace, kterou podnik
vyuziva. V obchodnich ¢innostech je detailnéji zkouman nakup, distribuce, logistika a prodej
podniku. Marketingové cast obsahuje analyzu marketingového prostiedi z hlediska
mikroprostiedi, mezoprostfedi a makroprostfedi. Na to navazuje PESTLE a 5F analyza, na

zaklad¢ jednotlivych hodnot z téchto analyz byla sestavena i SWOT analyza.

Pro zacatek je nezbytné zminit klasifikaci pro hotelové zafizeni, to konkrétné pocet
a stanoveni hvézdicek. Pocet téchto hvézdi¢ek se odviji od kvality hotelu samotného.
Neexistuje vSak jednotna pravni Gprava pii poskytovani tohoto hodnoceni. Z ¢ehoz vychazi, ze
je tieba brat s rezervou naptiklad vedlejsi sluzby ¢i vybaveni hotelu. Maximalni pocet hvézd,
ktery muze podnik ziskat, je 5. Postupné jsou tedy odstupnovany jednotlivé kategorie, kde
nejmensi je pouze jedna hvézda, jedna se o kategorii Tourist, kde je levné a jednoduché
ubytovani se zakladnimi potfebami a spoletnou koupelnou. Nasleduje kategorie Standard
(2 hveézdy), ktera se prilis nelisi od prvni kategorie, je zde vSak vlastni koupelna. 3 hvézdy ma
kategorie Komfort, kde soucasti pokoje by mélo byt lepsi vybaveni, dale naptiklad pokojova
sluzba a moZnost televize. Pro tuto praci je nejdulezitéjsi kategorie First Class (4 hvézdy), kde
je soucasti parkovisté, opét lepsi vybaveni pokoje a dalsi doplitkové sluzby spojené s hotelem.
Posledni kategorii je Luxus, kterd ma maximalni pocCet hvézd anabizi napiiklad wellness,
parkovisté s obsluhou, luxusni vybaveni pokojt, nonstop servis a hotelové sluzby, kterymi jsou

naptiklad kadefnictvi, kosmeticka péce ¢i vyuziti pradelny (dTest, 2022).

37



3.1 Zakladni informace o podniku

Samotny podnik se nachazi v historické budové, ktera sidli na namésti ve mésté Vamberk,
ato v okrese Rychnov nad Knéznou, pravé pro Vamberk je typickym znakem krajka, ktera se
zde uz mnoho let vyrabi. Jedné se o podnik, ktery poskytuje restaura¢ni a hotelové sluzby, kde
se pohybuje pravé v kategorii First Class (4 hvézdy). Hlavni informace jsou snadno

dohledatelné zejména na strankach Justice (2019), tam spada napiiklad:

Obchodni firma: Hotel Krajka s.r.o.

Sidlo podniku: Husovo namésti 7, 517 54 Vamberk

Identifikacni ¢islo: 08522014

Pravni forma podniku: Spolecnost s ru¢enim omezenym

Pfedmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az

3 Zivnostenského zakona.

Hostinska ¢innost, prodej kvasného lihu, konzumniho

lihu a lihovin.
Zakladni kapital: 6,- K¢
Jednatel: David Prouza

Hlavnim cilem podniku je uspokojit potieby zakaznikli pravé pomoci poskytovanych
stravovacich a ubytovacich sluzeb, ato s co nejvétsi kvalitou. Tyto potieby zakazniki muiize
restaurace uspokojit nékolika faktory, napiiklad tim, Ze poskytuje svym zdkaznikiim pestrou
nabidku pokrmd, také vSak rtzna specidlni menu ke specifickému tématu. Nicméné lze
vyzdvihnout krasny interiér, ktery je nové po rekonstrukci, 0 to piijemnéjsi je zde atmosféra.
Zaroven je v restauraci mnoho dekoraci, které jsou typické pravé pro dané okoli Vamberka
a davaji tak nadech z ¢asti historie, jedna se naptiklad o vyzdoby z okolni krajky a mnoho

dalsiho.

Podnik nabizi pro své zékazniky posezeni s piijjemnou atmosférou, ato Vv nekuiacké
restauraci, kterd ma kapacitu az pro 32 osob. Dale je zde moznost rezervace salonku s kapacitou
maximalné pro 40 lidi, ten je vhodny napiiklad pro vétsi a slavnostnéjsi posezeni, rizné akce,
konference a mnoho dalsiho. Soucasti podniku je i zahradka, ktera je oteviena vzdy v letnich
meésicich. Kazdy vSedni den ma podnik k dispozici denni menu v ¢ase obédu, poté vsak stalou
nabidku pokrmt v odpolednich avecernich hodinach, Siroky vybér kvalitnich vin od

$pi¢kovych vinait z Ceské republiky, epované pivo jiné vhodné napoje k danym pokrmtim.
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V prostorach jejich salonku nabizi také moznost vyuziti audiovizudlni techniky (naptiklad
ozvuceni, projektor ¢i platno), coZ je vyhodou pii riznych poradach a firemnich akci (Hotel
Krajka, 2021).

Pro splnéni veskerych potieb zakaznikl je nezbytnou soucasti také personal podniku, ktery
se sklada z osmi zaméstnanci, jednoho vedouciho a jednoho provozniho. Vedoucim jednatelem
podniku je pan David Prouza, ktery ma na starosti spiSe administrativni ¢innosti v podniku.
Kazdy zaméstnanec mé své pracovni misto a povinnosti. Jsou zde dva hlavni kuchati, dva
pomocni kuchati, dvé hlavni servirky, dale jedna servirka, kterd vypomaha v dobé obédi

a poslednim zaméstnancem je pokojska, kterd ma na starosti hotelovou cast.

Vize podniku je nasledujici: ,,Chceme byt stabilnim rodinnym podnikem, ktery bude
dostate¢né znamy, rovnéz bude pozitivné prekvapovat zakazniky, kteii se k ndm radi budou
vracet. Také aby u nas naSi zaméstnanci byli maximalné spokojeni a hrdi, Ze pracuji pravé
u nas.“ Mise podniku zni nasledovné: ,,Pro nase zakazniky chceme vytvofit vhodné misto, kde
mohou oslavit rizné pfileZzitosti, ale také v poklidu posedét a vychutnat si nase pokrmy, které
piipravujeme z ¢erstvych a kvalitnich surovin.* Jiz zminovany hlavni cil podniku tedy vychazi
Z mise podniku, konkrétné se jednd 0 uspokojeni potieb zdkaznikli na zdkladé poskytnutych

stravovacich a rovnéz ubytovacich sluzeb.

3.2 Analyza provozné obchodnich ¢innosti podniku

V této podkapitole jsou detailnéji rozebrany provozné obchodni ¢innosti podniku. V prvni
¢asti se jedna konkrétn€ 0 analyzu provoznich ¢innosti podniku, kde jsou rozebrany primérné
mési¢ni vynosy podniku, které jsou vypocitany na zaklad€ vlastniho zpracovani. Nasleduje
analyza veSkerych nakladt podniku za dany mésic, ktery se shoduje s mésicem, ve kterém jsou
rozebréany jednotlivé vynosy restaurace a hotelu. Dale se zde vyskytuje zptisob stanoveni ceny,
Ktera souvisi i s vyuzivanou kalkulaci podniku. V ramci kalkulace je zde vyobrazen ptiklad

podnikem vyuzivané kalkulace, ktera je zhotovena v ramci vlastniho zpracovani.

Dalsi Cast je jiz zaméfena na jednotlivé obchodni ¢innosti podniku, kde je zprvu feSena
distribuce zdkaznikovi, kterd je rozdélena na pfimou a nepiimou distribucni cestu zdkaznikovi.
Nésleduje analyza ndkupu a nédkupnich ¢innosti, to konkrétn¢, kdo ma na starosti samotny
nakup, kdo zjist'uje potiebu pro nakup a jak podnik nakupuje. Poté se zde fesi logistika, kam
spadaji dodavatelé, vybér vhodného dodavatele pro podnik, soucasni dodavatelé, ale také
skladovani potravin a druhy jednotlivych skladd. Podkapitolu zakoncuje prodej, kde jsou

rozebrany jednotlivé sluzby, které podnik nabizi. Jsou zde i 0bsazeny postupy a pozadavky na
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zaméstnance pii samotném prodeji, potfebna ptfiprava pied prodejem a analyza poméru trzeb

zZ prodeje jednotlivych nabizenych sluzeb, ktera vychazi z vlastniho zpracovani.

Veskeré hodnoty, s kterymi je v této podkapitole pocitano v rdmci analyzy, jsou poskytnuty
na zaklad¢ spoluprace s podnikem, kde se jednalo pfedevsim o formu rozhovoru. Nékteré

informace jsou vSak dostupné vefejnosti na webovych strankach podniku.
Analyza provoznich ¢innosti podniku za mésic ¢erven 2021

Mésiéni vynosy podniku za mésic ¢erven 2021 Ize pozorovat v tabulce €. 2, tyto vynosy
jsou Vv celkové vysi 1 076 080 K¢ a skladaji se piedevsim z prodeje sluzeb, to konkrétné ze
sluzeb stravovacich a ubytovacich. Divod téchto vynost je na zakladé pfedmétu podnikani,
kterym je vyroba, obchod a sluzby neuvedené Vv piilohach 1 az 3 Zivnostenského zakona, dale
hostinska ¢innost, prodej kvasného lihu, konzumniho lihu a lihovin. Do vynosu déle spada

pronajem vnitiniho prostoru pro ptedem sjednané akce.

V ramci analyzovaného mésice se jedna 0 obdobi, kdy podniku zacind pravidelné rist
navstévnost v ramci restauraéniho zafizeni. Podnik tak eviduje vice prodaného mnozstvi

jednotlivych pokrmu a napojt oproti jinym mésictum, které jsou naptiklad v zimnim obdobi.

Tabulka 2: Ptehled trzeb podniku z prodeje vlastnich vyrobku a sluzeb

Popis trzeb mnlj)rios(:s?/?ien CI(:;:n;;rlI(lSS Trzby/den Trzby/mésic
Prodej poledniho menu 80 ks 140 K¢ 11200 K¢ 336 000 K¢
Prodej minutek 54 ks 220 K¢ 11 880 K¢ 356 400 K¢
Prodej napoji - nealkoholické 80 ks 42 K¢ 3360 K¢ 100 800 K¢
Prodej napoju - tvrdy alkohol 25 ks 72 K¢ 1800 K¢ 54 000 K¢
Prodej napojt - pivo 120 ks 35 K¢ 4200 K¢ 126 000 K¢
Prodej napojli - vino 20 ks 46 K¢ 920 K¢ 27 600 K¢
Prodej napoju - michany napoj 5ks 115 Ke 575 K¢ 17 250 K¢
Prodej napoju - teplé 20 ks 57 K¢ 1140 K¢ 34 200 K¢
Ubytovéani 1242 K¢ 18 630 K¢
Pronajem prostoru 200 K¢/hod. 5200 K¢
Celkem 404 ks 35075 K¢ | 1076 080 K&

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka ¢. 2 zobrazuje jednotlivé typy Cinnosti, které podnik poskytuje svym zakaznikim
ana zaklad¢ kterych ziskava trzby z prodeje sluzeb. Je zde také obsazeno prodané mnoZzstvi
jednotlivych sluzeb za jeden den, které vychdzeji na zékladé poskytnutych informaci od
podniku, to konkrétné od pani Prouzové v ramci osobniho setkani. Primérna cena byla
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vypoctena z existujiciho jidelniho menu, které podnik nabizi, to konkrétné sumou ceny vSech
nabizenych pokrmi/napoji anasledny podil této sumy poétem vSech nabizenych
pokrmii/népojii. U ceny z poledniho menu byla poté vyuzita hodnota pomoci medianu, jelikoz
se ceny pohybovaly v rozmezi 130-150 K¢. Dale uz se jen vynasobila primérna cena a prodané
mnozstvi, ¢imZ se zjistily denni trzby, ty se poté vynasobily konkrétné ¢islem tticet a vysledné
hodnoty ptedstavovaly méesi¢ni trzby. Vyjimku tvoti ubytovani, které bylo poskytnuto béhem
mésice patnactkrat, tim padem meési¢ni trzby za ubytovani predstavuje primérnd cena
vynasobend hodnotou patnact. Také u mési¢nich trzeb z prondjmu prostoru se postupovalo
odlisn¢, a to tak, ze se vynasobila priimérna cena hodnotou dvacet Sest, to proto, Ze za mesic

byl prostor pronajiman celkem dvacet Sest hodin.

Na zavér je nutné zminit, ze tyto trzby vyobrazuji pouze konkrétni mésic v uréitém obdobi.
JelikozZ se jedna 0 podnik, jehoz podnikani se zaméfuje na prodej sluzeb a pohostinstvi, jsou
trzby zcela zavislé na sezonnosti, kde je nejvétsi zajem v obdobi 1éta. Dale ma vliv typ dne, kdy
nejvice hosti navstévuje podnik v sobotu, jsou zde vSak vlivy dalSich pfipadnych situaci,

prikladem lze uvést pandemii Covid-19, kdy trzby podniku vyrazné klesly.

Naklady podniku za mésic ¢erven 2021 ¢inily ¢astku 976 663 K¢. Tyto naklady se dale
¢leni na variabilni a fixni. Mezi variabilni néklady spadd nékup surovin, mzdové néaklady,
pohonné hmoty, opravy a udrzba, platba za telefonni sluzby. Zatimco fixni naklady podniku se
skladaji napiiklad z ndkladu za ndjem, vodu, energie, plyn ¢i odpad. Konkrétni pfehled nakladu
podniku za dany mésic je obsazen v tabulce ¢. 3. Jednotlivé hodnoty v ramci nakladi byly opét

poskytnuty v ramci komunikace s podnikem, to konkrétné panem Prouzou.

Tabulka 3: Struktura naklada

Popis nakladta Naéklady/mésic
Nakup surovin 487 300 K¢
Spotieba energii 89 600 K¢
Mzdové naklady 300 000 K¢
N&jemné 26 000 K¢
Néklady na inventat 42 630 K¢
Ostatni naklady 31 133 K&
Celkem 976 663 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky je na prvni pohled patrné, Ze podnik ma nejvyssi nakladovost pfi nakupu
jednotlivych surovin. Tento fakt je zalozen opét na predmétu podnikani, kterym je poskytovani

stravovacich aubytovacich sluzeb. Tyto naklady jsou vSak zbyteéné vysoké, protoze po
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rozhovoru s provozni restaurace bylo zjisténo, ze podnik nedokaze vyuzit veskeré tyto suroviny
a Casto je nucen vyhazovat nezuzitkované potraviny. Podnik ma dale pomérné vysoké naklady
spojené s vyplacenim mezd svym zaméstnancum, na to, Ze ma podnik pouze osm stalych
zaméstnanci. OvSem, na druhou stranu je nutno podnik ocenit, ze si s nejveétsi
pravdépodobnosti vazi svych zaméstnanct a nechce o né piijit. Pod polozkou, kde jsou naklady
na inventar, spada nakup potfebného vybaveni, a to jak do kuchyné, tak i samotného prostoru
restaurace. Poptipadé¢ mensi designové tpravy, které podnik zrovna provadé¢l. V ostatnich
nakladech jsou zahrnuty poplatky za vyuzivani termindlu, poplatky za hotelovy systém, online
objednavkovy systém, pohonné hmoty, nakladani s odpadem ¢i piipadné Skody vzniklé pii

pracovni ¢innosti a jejich ndhrada.

Optimalni fizeni nakladt z nakupu surovin by nemé¢lo piesahnout 30 %35 % vzhledem
k celkovym trzbam podniku (SARAI, 2021). V piipadé Hotelu Krajka se naklady z nakupu
surovin pohybuji nad touto hranici, a to konkrétn¢ 49,9 %. To vypovida o podniku, ze nakupuje
neefektivng, tim naptiklad ptili§ mnoho surovin, nebo zbyte¢né nepotiebné suroviny, ale také
muze tvofit veétsi zasoby. Jelikoz se jednd 0 ndklady za dany meésic, mohl mit podnik tyto
néklady pouze kratkodob¢ vyssi z divodu zvySené navstévnosti v této sezoné. Tim byla znac¢né
zvySena poptavka po konkrétnich produktech a podnik tak musel zajistit vice surovin na vyrobu
pokrmi. Pokud tento problém bude pietrvavat, mél by se podnik zaméfit na ndkupni strategii,
poptipadé omezit nakup takovych surovin, které minimaln¢ vyuziva. Dale miize ptizplsobit
stalou nabidku na zakladé¢ toho, 0 které pokrmy neni téméf zadny zajem, poté by bylo zbytecné
vyhazovat ty suroviny, které¢ se nespotiebovaly. Proto je idedlni odstranit pokrmy zakladajici
se na téchto surovindch. Popiipadé muize podnik vyhledat jiného dodavatele s niz8i cenou

nékterych surovin.

Optimalni vyse mzdovych nakladd, podle spisovatelky Sarai (2021) zaméfujici se na
gastronomii s vice nez deseti letou praxi (vytvaii aktualni téma a analyzy), by se méla spravné
pohybovat mezi hodnotami 25 %-30 % z celkové ¢astky trzeb. Tim nebude vznikat situace,
kdy by zaméstnavatel vykotistoval své zaméstnance a poskytoval jim podstatné niz§i mzdu,
nebo naopak, nebude jim tak netimysiné poskytovat vyssi mzdu. Hotel Krajka se ocita tésné na
hrang, a to v takové situaci, kdy jsou mzdové naklady vyssi. Nejedna se vsak o pfili§ vysoké
odchyleni v ramci optimalni vySe, pohybuje se konkrétné v hodnoté 30,7 %. V tomto piipadé
muze nastat problém do budoucna, zaméstnanci totiz nebudou spokojeni, kdyby se jim méla

snizit jejich mzda, ale pro podnik jsou to néklady, které nemusi byt Casem nejnizsi.
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Pfi stanoveni ceny nabizenych pokrmt a napoju je podnik ovlivnén konkurenéni cenou.
Podnik aktivné zjistuje konkurenéni cenu za podobné pokrmy ¢i népoje a poté cenu piizptisobi
vici vlastnimu sortimentu. Snazi se obecné cenu sestavit tak, aby byla v ramci konkurence

stejnd, nebo lehce vyssi.

Na zakladé stanoveni ceny souvisi ivyuzivana kalkulace ceny za nabizené pokrmy
anapoje. Kalkulaci podnik provadi nasledovné: vezme v potaz potfebné naklady na vyrobu
jednoho pokrmu/napoje, piida k tomu hodnotu DPH a celou ¢astku poté vynasobi hodnotou
2,8 (na zékladé toho vznika ptidana hodnota). Hodnota, kterou podnik nésobi celkovou ¢astku
se nejcastéji odviji od pokrmu, popfipad¢€ napoje, ktery je pfipravovan. To znamena, zda se
jedna o pokrm z denniho menu ¢i minutky, nebo se potiebna hodnota odviji od konkurence.
Ptiklad kalkulace 1ze vidét v tabulce €. 4, ta obsahuje kalkulaci pokrmu, kterym je konkrétné
salat Caesar. V tabulce se vyskytuji veskeré potiebné suroviny na dany pokrm, jejich mnozstvi,
cena za nakup jednoho kila suroviny, cena celého pokrmu za jednu porci bez piidané hodnoty
arovnéz cenu, za kterou podnik prodava dany pokrm. Soucasti tabulky je také cena s DPH,

cena s marzi a vySe pridané marze.

Tabulka 4: Ptiklad kalkulace pokrmu — Salat Caesar

W

SUroviny Mnozstvi Cena{Kg Cena/pvorce
g K¢ K¢
Ledovy salat 200 82 16,4
Kufeci maso 115 150 17,3
Slanina 20 229 4,6
Parmezan 20 879 17,6
Krutony 10 230 2,3
Caesar dresing 35 239 8,4
Celkem 400 1809 66,6
Suma nakladi| 66,6 K¢
Marze 123,68 K¢
Cenas marzi | 190,28 K¢
DPH 28,54 K¢
Prodejni cena |218,82 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Zde v tabulce ¢. 4 se jedna o vlastni zpracovani kalkulace nabizeného pokrmu z menu

podniku, kterd vychazi z realnych hodnot ohledné ceny, a to jak z hlediska ceny za jedno kilo

mnozstvi dané suroviny (v podobé realné nakupni ceny), tak i cenu za jednu porci a realnou
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prodejni cenu. Zde se vypocty kalkulace shoduji s takovou cenou, za kterou podnik dany

produkt skutecné nabizi.
Analyza obchodnich ¢innosti podniku

Mezi obchodni ¢innosti spada nakup, ktery podnik vykonava relativné ¢asto, ten ma
zpravidla na starosti jednatel podniku, pan Prouza ¢i provozni. Ve zacina vykonavanim
pravidelnych kontrol zaméstnancti, konkrétné kuchait, co se tyka vSech surovin v kuchyni.
Poté na kontrole ¢isnikd v oblasti baru a samotného restaura¢niho prostiedi, zda je dostatek
alkoholickych anealkoholickych napoji, dezerta apotifebného inventate. Jednotlivi
zamg&stnanci tak zjist'uji, které suroviny ¢i inventaf jsou v nedostateéném mnozstvi a vyhotovi
tak seznam, ktery predavaji svému nadfizenému, ten poté zajisti samotny nakup chybéjicich
surovin. V hotelové oblasti provadi kontrolu pokojska, to konkrétn¢ ohledné vybaveni, které
obsahuji jednotlivé pokoje. Zde se jedna piedevsim 0 dostateéné zasoby mydla, produkti
nabizenych v minibaru, sacky c¢aje acukru, dale vsak i Uklidové a Cistici prostiedky
k dodrZzovani hygieny na pokojich. Kontroly vzhledem k dostate¢nému mnoZstvi surovin

provadi pravideln¢ i pan Prouza.

Po analyze celkovych nakladi podniku bylo zjisténo, ze podnik mé pomérné vysoké naklady
z nakupu surovin. Po rozhovoru s pani provozni je nejvetsi problém v tom, Ze podnik musi
nakupovat i takové suroviny, které jsou potieba k pfipravé pokrmt s minimalnim zajmem ze
strany zakaznikt. Tyto suroviny musi mit podnik nakoupit a naskladnit, ale ¢asto dochazi
k jejich likvidaci. Podnik se v8ak snaZzi tyto suroviny nadale vyuzit a pracovat s nimi, i kdyz to
vzdy neni Gplné lehké. Proto byla provedena analyza pokrmu za mésic ¢erven 2021, o které je
minimdlni ¢i nulova poptavka ze strany zékaznikli. Celkovy ptehled téchto pokrmii obsahuje
tabulka €. 5.
Tabulka 5: Prehled nejméné prodanych pokrmi

Cena | Prodané Cena | Prodané

Nézev pokrmu pokrmu | mnozstvi Nézev pokrmu pokrmu | mnozstvi
K¢ ks K¢ ks
Ciabatta 30 0 Hovézi RUMP steak 319 3
Majoneza Aioli 45 0 Kesu 59 3
Buchticky se Sodo 109 2 Omacka z lisek 55 3
Spaghetti s krevetami | 269 2 Jalapenio Burger 239 4
Topinka se smési 199 2 Filet z lososa 269 5
Vamberecky $piz 389 2 Marinovany kufeci steak | 219 5
Arasidy 29 3 Pizza Quattro Stagioni 160 7

Zdroj: vlastni zpracovani
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Distribuce podniku se déli na dvé ¢asti, prvni typ distribuce, ktery je nejcastéjsi je ptima
distribucni cesta v mist€ restaurace. Déle vSak podnik nabizi rozvoz pokrmi a napoji po okoli.
Hotel Krajka ma vyhodu, ktera je na zakladé umisténi samotného podniku. Nachazi se na
namésti, kde se pohybuje velky pocet mistnich obyvatel, ale také turistl. Jiz pfi vstupu
zakaznika se personal snazi poskytnout tu nejlepsi péci a vybudovat tak kvalitni a pozitivni
vztah se zdkaznikem. Dulezité je udrzet si pozitivni reputaci podniku, diky ¢emuz se tak
spokojeni zakaznici budou nadale vracet do podniku a budou §ifit vhodna doporuceni svému
okoli. Hotel také vyuziva online rezervacni systém, tim nabizi pro své zakazniky mozZnost
rezervace online. Moznost této rezervace ma podnik na svych webovych strankach, 1ze vyuzit
moznosti QR koédu ¢i kliknout arezervaci pomoci aplikace Choice a zakaznici budou
pfesmérovani na potiebnou stranku. Tim se jedna o nepfimou distribuéni cestu, ktera
zakaznikovi usnadni potfebnou rezervaci a preda jistotu pred navstévou restaurace. K distribuci
pokrmt a napoji zakaznikovi na konkrétni adresu si podnik v prubéhu pandemie Covid-19
zakoupil potfebné termo boxy k preprav€ ruznych typt pokrmid. Tim zarufené zlistane
maximalné zachovana kvalita a teplota potravin pii prepravé. Podnik si rozvoz pokrmu
zajistuje S&m za pomoci svého vlastniho automobilu, kde nejcastéji rozvazi objednavky pan

jednatel David Prouza.

Dalsi klicovou oblasti je samotna logistika, kam spada naptiklad skladovani, dopravni
naklady, vybér dodavatelt a samotni dodavatelé. Zde jsou duleziti pfedevsim dodavatelé,
protoze podnik stavi své podnikani na zakladé¢ prodeje pokrmii anapoju z kvalitnich
a Cerstvych surovin. Proto se podnik snaZi vybirat takového dodavatelé, ktery je spolehlivy,
cenove dostupny a ma dostatek zkusenosti z profese. Pii vybéru vhodného dodavatele se podnik

zaméfuje na nasledujici kritéria:

efektivnost dodavatele — zda splni termin dodavky, naklady spojené s dodanim surovin,

splnéni pozadavka pii pieprave, odpovidajici mnozstvi a kvalita surovin;

- kvalita sluzeb — zajisténi kvality a bezpecnosti pii pfepraveé, zachovani Cerstvosti a kvality

prepravovanych potravin;
- dopravni naklady — veskeré naklady spojené s dodanim surovin;
- doba dodavky — za jaky ¢asovy tsek je schopen dodavatel dodat zboZi;

- cena — vybér dodavatele na zakladé nejvyhodnéjsi cenové nabidky, zdrovenn moZznost

jednani o ceng, ziskani vyhodnych podminek pro podnik ¢i rizné mnozstevni slevy;

45



- informace o dodavateli — dostupnost informaci, které podnik potiebuje ziskat pfi vybéru

nejvhodnéjsiho dodavatele, webové stranky, kontaktni Udaje a jiné.

Na zaklad¢ vSech téchto kritérii je podnik schopen analyzovat existujiciho dodavatelé
a vybrat ideélniho a spolehlivého dodavatele masa, masnych vyrobki, ovoce a zeleniny, jinych
trvanlivych potravin ¢i alkoholickych a nealkoholickych napoju. Aktualné podnik spolupracuje
s dodavateli, které lze vidét v tabulce ¢. 6, zde jsou chronologicky sefazeni jednotlivi
dodavatelé, které podnik vyuzivé nejcastéji.

Tabulka 6: Seznam nejvétsich dodavatela

Setazeni Dodavatel
1 Makro
2 Bidfood
3 JiP
4 Plzensky prazdroj
5 Kofola
6 Coca-Cola

Zdroj: vlastni zpracovani

Z této tabulky je zfejmé, Ze nejsilngjSim a nejcastéjsim dodavatelem je obchodni fetézec
Makro. Zde u vSech uvedenych dopravcu je mozZnost dopravy zdarma, a to vzdy u objednavky
nad pfedem urCené castky. U nckterych dopraved musi podnik vytvofit objednavku
s piedstihem, to konkrétn¢ u dopravce Bidfood, a.s., kde se jednd o jeden den dopiedu, dale
u dodavatele pro Coca-Cola, s.r.0., kde doba ptedstihu objednavky je stanovena v délce ctyi
dni. Podnik ma casto opakovatelny problém s dopravci ohledné reklamace. Velmi Casto
zatizeni a nemaji vzdy Cas vSe do jednoho kusu zkontrolovat, pouze podepisi dodaci list a zbozi
pecliveé nezkontroluji. Proto se pti dodate¢né kontrole mtize stat, Ze nékteré zbozi chybi ¢i byla
provedena nahrada konkrétni suroviny za jinou, nevyhovujici surovinu. On-line reklamace jsou
tak Casto neuspé$né, nic méng, podnik zde reaguje nasledovné: ,Nastésti je zde velka
konkurence, takze staci, kdyz jim zavolame, vysvétlime situaci aoni nam to nasledné
vyreklamuji.“ Ohledné ceny si podnik nechava nacenit produkty, které nejéastéji nakupuje,
cenik poté pieposila jinym dodavatelim z toho diivodu, aby se dostali na lepsi cenu Vv pribéhu
vyjednavani.

Podnik nakupuje stale potiebné suroviny, pravidelné¢ objednava suroviny, které jsou potieba

pii ptipravé vSech minutkovych pokrmt a také na zaklad¢ aktualniho tydenniho menu. Podnik
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provadi nakup prostfednictvim online systémti, kde si mohou snadnéji hlidat cenu za jednotlivé
suroviny. Pfi ndkupu se podnik snazi volit takové dopravce, kteti dodaji chybéjici suroviny
Vv dostatecné rychlém case, spravné kvalité a pii dobré cené. Tyto dopravci jsou rovnéz pod

samotnymi velkoobchody ¢i podniky, ptes které Hotel Krajka nakupuje jednotlivé suroviny.

Na zaklad¢ analyzy aktualnich dodavatelti byla vytvoiena rovnéz analyza potencialnich
dodavateli pro poskytovani hlavnich surovin. Jedna se konkrétné o takové dodavatele, ktefi
mohou nabidnout podniku velmi dobrou kvalitu surovin za vyhovujici ceny. Samotny piehled

téchto dodavatelu se nachazi v tabulce ¢. 7 nize.

Tabulka 7: Analyza potencialnich dodavatelt

Potencialni dodavatel Zaméteni Cena Vyhody
Dobro, s.r.o. Maso, masné vyrobky |pievazné podobna| S$iroka nabidka
Ocean Food, s.r.o. Ryby a moiské plody nizsi vysoka kvalita
Maneo, s.r.0. Néapoje niz§i roz§ifeny sortiment
Tercie Doudleby, s.r.o. | Ovoce, zelenina a houby | moznost dohody | lokalita, kvalita

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky vyplyva, ze dodavatelé Ocean Food, s. r. 0. ¢i Maneo, s.r.o. jsou pro podnik velmi
vyhovujici volbou, ato na zakladé niz8§i ceny vzhledem ke stivajicim dodavatelim ryb
a moiskych plodt a napoja. Podniku by mohl napiiklad Ocean Food nabidnout také moznost
individudlni ceny. V pifipadé Maneo, s.r.0. je také vyhoda toho, Ze nabizi velké mnozstvi dalsich
surovin, napiiklad maso a masné vyrobky, mlééné vyrobky, cukrovinky, ovoce a zeleninu, kavu
a mnoho dalsiho. Nejvétsim aktualnim dodavatelem masa pro podnik je Makro, kde jsou
opravdu nizké ceny, avSak kvalita neni vzdy stoprocentni. Proto je zde obsazen dodavatel
Dobro, s.r.o., ktery nabizi opravdu $irokou $kalu druhti masa, ryb a motskych plodu ¢i uzenin.
V tomto piipadé se jednd o velmi vysokou kvalitu téchto produkti za podobné ceny.
potencialnim dodavatelem je Tercie Doudleby, s.r.o., jedna se o dodavatele ovoce, zeleniny
a hub. Tercie Doudleby na trhu puasobi jiz od roku 1993, tudiz ma bohaté zkusenosti. Navic,
hlavni sklad maji v Doudlebach nad Orlici, coz je 2,7 km od Hotelu Krajka. Z podhledu ceny

je u dodavatele moznost sjednat pro podnik vyhovujici ¢astku za potiebné suroviny.

Soucasti logistiky je také skladovani potravin, pti kterém musi byt v restauraci dodrzovany
pfisné hygienické podminky urcité zasady. Mezi tyto zasady patii naptiklad dodrzeni HACCP,
oddélené skladovani potravin a zabranéni mikrobiologické kontaminace, skladovani surovin ve

vhodnych a uzaviratelnych nadobach, které musi byt spravné oznaceny, dodrzeni podminek pfi
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skladovani (spravna teplota, sucho ¢&i vlhko, potiebné svétlo apod.). Samotné sklady

V restauraci se déli do ¢ty hlavnich skupin, jedna se 0 nasledujici:

- suchy sklad — zde je teplota pfiblizné v rozmezi 14-18 °C, tento sklad je urcen predevsim

pro potraviny jako jsou obiloviny, cukr, olej, lusténiny, téstoviny, ryze a dalsi;

- chladny sklad — s teplotou v rozmezi 6-10 °C, zde se musi hlidat vyhradn¢ vlhkost
a prostor, ve kterém se sklad nachazi se musi pravidelné vétrat — jsou zde uchovany
vyhradné rizné druhy ovoce a zeleniny, dale naptiklad brambory ¢i rtizné druhy

kompotovanych potravin;

- mrazici sklady — zde se teplota pohybuje od -16 °C az -21 °C, jedna se konkrétné o dva
mrazéky, kde jeden je vymezen na skladovani jednotlivych druhti mas, zatimco ve

druhém se skladuji bezmasé vyrobky;

- chladici sklady — teplota v téchto skladech je v rozmezi 0 °C az 8 °C, téchto skladt se
nachazi v podniku konkrétné Sest, z toho tii tyto sklady jsou umistény u baru, kde
v jednom jsou skladovany nealkoholické napoje (vody a dzusy), ve druhém se nachazi
alkohol, ktery se skladuje ve chladu (bilé vino ¢i likéry). Poslednim chladicim skladem
umisténym u baru je vitrina s nabizenymi dezerty. Zbylé tii sklady toho druhu se nachazi
Vv kuchyni, kde jeden je urcen na skladovani masa a masnych vyrobkt, druhy je urcen na
mlééné vyrobky a vejce, posledni se pouziva K uschovani dal$ich bezmasych potravin,

které jsou nezbytné pti pripraveé dennich minutek ¢i poledniho menu.

Do samotného skladovani spada také sklepni prostor, t€z by se mohl oznacit za chladny
sklad, protoze jsou zde podobné teploty, rovnéz se zde musi hlidat vihkost a maximalni teplota,
ktera by neméla presahnout 10 °C. Tyto prostory jsou vymezeny pro skladovani v§ech druhd
piva, Birella a Kofoly ¢i jiné limonady, tyto napoje jsou uchovany v tzv. keg sudech, které jsou
napojeny na vycepni zafizeni k baru. Podnik zde také obcas skladuje jednotlivé druhy vina,

kdyz méa zrovna u baru dostate¢né mnozstvi.

Posledni z obchodnich ¢innosti je jiz koneéna ¢innost, kterou je prodej. V tomto piipadé se
nabizeji jednotlivé stravovaci sluzby, kam spada prodej pokrmi a napoji, rovnéz jsou soucasti
ubytovaci sluzby. Pfi prodeji pokrml a ndpojl je vice moznosti, zadkaznik si mize zakoupit
jednotlivé pokrmy a napoje na misté, s tim se poji i konzumace pokrmu/népoje v samotné
restauraci. Déle je mozZnost prodeje pokrmu, které si zakaznik objedna bud’ na misté, nebo
prostfednictvim online systému ¢i provede telefonni objednavku, poté si sam zakaznik

vyzvedne pfedem objednany pokrm, ktery zaplatil pfedem pfes jiz zminovany online systém,
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ale také muze zaplatit na misté pii prevzeti své objednavky. Posledni moznosti prodeje
restauraénich sluzeb je online objednavka arozvoz zékaznikovi, ktery zajiSt'uje samotny
podnik. Pii prodeji ubytovacich sluzeb musi zakaznik postupovat pies online rezervaéni systém,
ktery je dostupny na webovych strankach podniku, kde jsou obsazeny dulezité informace
vzhledem k obsazenosti pokoji, samotny vybér doby ubytovani, ceniku za konkrétni ubytovani
vzhledem k poctu osob a dobé ubytovani ¢i seznam aktualni rezervace zakaznika. Po vybéru

provede zakaznik rezervaci ubytovani a nasledné vybere zptsob platby.

Jedna se o0 osobni typ prodeje v rdmci stravovacich, ale také ubytovacich sluzeb. Z toho
vychazi, ze zaméstnanci jsou v pfimém kontaktu se zdkaznikem a mohou tak rychle a okamzité
reagovat na jednotliva pfani zakaznika ¢i jeho stiznosti. Proto pied samotnym prodejem téchto
sluzeb musi byt zaméstnanci dostate¢né piipraveni a informovani vzhledem k aktualni nabidce
pokrmti. Jednd se pfedevsim 0 nabidce denniho menu, ¢iSnici musi mit dostate¢né znalosti pii
obsluze zakazniki. Musi védét, co pravé podnik nabizi dany den, pfipadné alergeny
jednotlivych pokrmd, o jaky typ pokrmu se jednd v piipadé nejasného ¢i matouciho nazvu.
Obecné by mél ¢iSnik znat stalou jidelni nabidku vcéetné napojového listku, nesmi dojit

k nejasnostem a neznalosti zaméstnancti pti dotazani zakaznikem. Cignici by také méli kvalitné

vystupovat, plisobit mile a pratelsky, usmivat se a vzdy vyhovét pozadavkiim zakaznika.

Rovnéz zde spada i samotna piiprava jednotlivych prostori , tim padem v oblasti restaurace
se jedna o estetickou upravu, Cistotu, vnéjsi vzhled ¢iSnikl, upravenost, dostate¢na znalost
a informovanost, ur¢ité zkusenosti a minimalni praxe s obsluhou zakaznikti. Naopak kuchati
musi dbat na piisnd hygienicka opatieni, mit pfipravené své pracovisté, byt v souladu
s jednotlivymi pracovnimi postupy a normami, mit potfebné pracovni pomiicky a jiné. Pfi
prodeji je nesmirné dulezita rychlost obsluhy, komunikace se zékaznikem, kvalita surovin,
dodrzeni stejnych pracovnich postupil (naptiklad pii stfidani kuchait by nemélo dochazet, ze
kazdy z nich ptipravuje pokrmy s rozdilnymi postupy a stejné pokrmy pii pfipravé jingym
kuchaifem maji rizné chuté, konzistenci ¢i vzhled). Pied prodejem ubytovacich sluzeb ma
ptislusny zaméstnanec (pokojskd) na starosti ptipravu vSech pokoju, tim je na mysli tklid
asplnéni potiebnych hygienickych opatieni, doplnéni vSech potiebnych véci v ramci
nabizenych sluzeb. Veskeré tyto atributy se snazi vedeni restaurace a hotelu pravidelné
kontrolovat a dohlizet na n¢, to plati pfedevS§im pfi vystupovani vSech ¢iSnika a jednani

S hostem, na to se snazi Vv restauraci klast velky duraz.

Pti prodeji stravovacich sluzeb plati pravidlo, kde by mély veskeré vynosy z pokrma ¢init

60 — 80 %, zatimco vynosy z prodeje napoju maji byt v rozmezi 2040 % z celkovych trzeb
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(Motyc¢ka, 2011). Jedna se totiz o podnik, ktery stavi své podnikdni na poskytovani
stravovacich sluzeb, tim padem ma nejvétsi ziskovost praveé z prodeje téchto sluzeb. Na zakladé
téchto obecnych pravidel byla sestavena tabulka vlastnim zpracovanim (¢. 8), ktera poukazuje
na procentualni pomér jednotlivych sluzeb vici celkovym trzbam z prodeje. Jedné se pouze
0 primérné hodnoty, které vychazi z tabulky €. 2, kterd obsahuje primérné vypocitany trzby za

jednotlivé sluzby.

Tabulka 8: Pomér trzeb z jednotlivych sluzeb

Prodej sluzeb | Primérné trzby/mésic | Pomér v procentech
Pokrmy 732 000 K¢ 62, 55 %
Néapoje 414 450 K¢ 35,41 %
Ubytovéani 18 630 K¢ 1,60 %
Pronajem 5200 K¢ 0,44 %

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce se vyskytuje i pomér z trzeb za ubytovani a z pronajmu prostoru, tyto hodnoty
jsou zde vSak velmi nizké, coz je na zaklad¢ toho, Ze podnik stavi svou podnikatelskou ¢innost
v ramci poskytovani stravovacich sluzeb, ze kterych generuje nejvétsi trzby. Pokud se vsak
porovnaji hodnoty z této tabulky s obecnym doporu¢enim k poméru trzeb z pokrmi a napoju,
je viditelné, ze podnik si stavi dobie z hlediska prodeje napojt. Pfi prodeji pokrmu je podnik
sice v doporucené hranici, ale velmi okrajové. M¢l by se tedy vice zaméfit na to, co lze zlepsit,
aby 0 néco zvysil tyto hodnoty.

V ramci prodeje je rovnéz spojena distribuce podniku se déli na dvé Casti, prvni typ
distribuce, ktery je nejcastejsi je pfima distribucni cesta v misté restaurace. Dale vSak podnik
nabizi rozvoz pokrmil a napoju po okoli. Hotel Krajka ma vyhodu, ktera je na zédklad€ umisténi
samotného podniku. Nachazi se na namésti, kde se pohybuje velky pocet mistnich obyvatel, ale
také turistt. Jiz pfi vstupu zékaznika se personal snazi poskytnout tu nejlepsi péci a vybudovat
tak kvalitni a pozitivni vztah se zakaznikem. DileZité je udrzet si pozitivni reputaci podniku,
diky ¢emuz se tak spokojeni zakaznici budou nadale vracet do podniku a budou S$ifit vhodna
doporuceni svému okoli. Hotel také vyuziva online rezerva¢ni systém, tim nabizi pro své
zédkazniky moznost rezervace online. MozZnost této rezervace ma podnik na svych webovych
strankach, lze vyuzit moznosti QR kodu ¢i kliknout a rezervaci pomoci aplikace Choice
a zékaznici budou pfesmérovani na potiebnou stranku. Tim se jedna o nepfimou distribucni
cestu, ktera zakaznikovi usnadni potfebnou rezervaci a pteda jistotu pred navstévou restaurace.
K distribuci pokrmil a napoji zdkaznikovi na konkrétni adresu si podnik v pribéhu pandemie

covid-19 zakoupil potiebné termo boxy k ptepravé ruznych typt pokrmu. Tim zaru€ené ztistane
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maximalné¢ zachovéana kvalita a teplota potravin pii pfeprav€. Podnik si rozvoz pokrmi
zajistuje sam za pomoci svého vlastniho automobilu, kde nejcastéji rozvazi objednavky pan

jednatel David Prouza.

3.3 Analyza marketingovych ¢innosti podniku

Tato Cast je zamétena na jednotlivé analyzy soucasnych marketingovych ¢innosti podniku.
Jedna se pfedevSim 0 analyzu marketingového prostiedi, které je rozdéleno na mikroprostiedi,
mezoprostredi a makroprostiedi. Dale jsou zde obsazeny typické marketingové analyzy, jednou
z nich je PESTLE analyza, ktera ptedstavuje urcité faktory pasobici na podnik. Né&sleduje
Porteriv model péti sil (5F analyza), ta zobrazuje mozny vyvoj konkurence v daném odvétvi,
S timto modelem se rovnéz poji analyza konkuren¢nich podniki , které mohou ptedstavovat pro
podnik mozZné riziko. V konecné ¢asti je obsazena SWOT analyza podniku, ktera piedstavuje

silné a slabé stranky, hrozby a ptilezitosti podniku.
Mikroprostredi podniku

Soucasti mikroprostfedi podniku jsou jednotlivi zaméstnanci, ktefi se podileji na
poskytovani sluzeb, dale podnikova kultura ¢i samotné klima podniku a finanéni stranka
podniku. Na zékladé vSech téchto atributii se Hotel Krajka zamétuje na kvalitni poskytovani
stravovacich aubytovacich sluzeb. Nabizi zakaznikim velké mnozstvi napoju, jak
alkoholickych, tak inealkoholickych. Dale poskytuje zakaznikim velky vybér pokrmd, ty
pifipravuji z Cerstvych a kvalitnich surovin za ucelem maximaln¢ uspokojit zdkaznika, ktery se
bude spokojené vracet a $ifit pozitivni reklamu 0 podniku. RovnéZz podnik dba na rychlost

a kvalitu pokrmt pii pieprave.

Personél podniku se sklada kompletné z 8 zaméstnanct, jednoho vedouciho podniku
a jedné provozni. Vedouci podniku méa na starosti jednotlivé aktivity spojené s finan¢ni
strankou podniku, administrativni ¢innosti, planovani smén zameéstnanci aVv dobé velké
vytiZenosti restaurace se zapojuje do obsluhy hosti a prace u baru. Provozni mé na starosti
jednotlivé ¢isniky, evidenci pracovni doby, rozvoz pokrmi a ubytovani nove ptichozich hosti.
Dale jsou zde dva hlavni kuchafi, jejichz pracovni doba se stfidd na zdkladé predem
domluveného pracovniho planu. Obvykle se jejich pracovni doba déli na ranni a odpoledni, kde
se pouze vystiidaji. Pfi ranni smén€ maji na starosti vafeni jednotlivych pokrmi, které jsou
soucasti denniho menu, potfebnou piipravu na druhy den, jednotlivé kontroly ohledné
dostatecného mnozstvi v§ech surovin, dodrZzovani €istoty. Pomocni kuchati maji naplanovanou

pracovni dobu zakladajici se na smén¢ hlavnich kuchati ¢i podle obsazenosti restaurace.
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Obecné pomdhaji hlavnimu kuchafi, provadi jednotlivé piipravy na zhotoveni vSech
naplanovanych pokrmi, maji na starosti uklid a dodrZzovani cistoty na pracovnich plochach
a myti nadobi. V oblasti ,,placu’ restaurace se vyskytuji 2 hlavni servirky, které maji na starosti
obsluhu hostt, piipravu napoji z napojového listku, kontrolu dostate¢ného mnozstvi vSech
pottebnych surovin, udrzovani Cistoty a ptijeti platby od zdkaznika, v€etné poskytnuti tctenky.
Déle je zde jedna servirka, kterd ma pracovni dobu pouze v dobach ob&du, ta ma na starosti
piipravu pracovisté, doplnéni jednotlivych napoji do chladicich skladl, obsluhu hostl
a udrZeni Cistoty na pracovisti. V hotelové oblasti je zde pouze jedna pokojskd, kterd méa na
starosti piipravu jednotlivych pokojti, coz zahrnuje uklid, doplnéni minibaru a doplnéni vSech

potieb do koupelny.

Jednotlivi zaméstnanci piijdou do kontaktu s odbérateli, dodavateli a vetejnosti, proto je
U nich dualezitd komunikace a vystupovani. Obecné¢, servirky ptijdou nejcastéji do kontaktu se
zakaznikem, tudiz se U nich oCekava kvalitni komunikace. Na zaklad¢ vlastni zkuSenosti lze
vyzdvihnout vstficnost a ptijemné jednani jednotlivych zaméstnanct. OvSem, nékteré servirky
jsou ob¢as méné komunikativni, ale pofad ptisobi mile na zakazniky. Navic, recenze podniku
se velmi shoduji, t¢éméf nikdo si na persondl nesté¢zoval a na zakladé zpétné vazby jsou zde
pozitivni ohlasy vici personalu. Samotny pichled recenzi Ize sledovat v tabulce ¢. 9. Nejvice
negativnich recenzi bylo v ptipadé ciziho jazyka, ktery personal moc dobie neovladal. Protoze
podnik hodnotili i zakaznici ze zahranici, nejvice naptiklad z Polska, Némecka, ale také z Litvy
i Svédska. Vycet této zpétné vazby od zakaznikii je zde vyobrazen pouze na zakladé
pisemnych komentatich, nejsou zde obsaZeny recenze pouze se samotnou znamkou hodnoceni
bez dalsiho komentare. Ukéazka negativni recenze z portadlu Google (2022) je nasledujici:
,velice zvlastni pristup persondlu.” Z portalu Booking (2022) je stiznost od zakaznika ze
zahranici, a to konkrétng: ,, Samotny personal nemluvil anglicky viibec nebo jen priimérné.
Ovsem pozitivnich recenzi je zde vétsi mnozstvi, naptiklad z portalu Hotel (2021): ,, Vse bylo

perfekini. Ochota persondalu, pro které nic nebyl problém. *

Tabulka 9: Piehled zpétné vazby v rdmci personalu

Portal Sledované obdobi | Pozitivni recenze | Negativni recenze
Booking.com 2021-2022 12 5
Hotel.cz 2019-2022 6 1
Firmy.cz 2022 1 7adna
Google.cz 2022-2023 18 6
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Bohuzel, obcas se stane né&jaka mensi ¢i vétsi Skoda (manko) z nedbalosti ¢i pti spéchu
zaméstnancd. V tomto pfipadé, pokud se jedna 0 mensi Skodu, nasleduje jen upozornéni na
chybu, kterd k tomu vedla. Pfi vétSich a drazsich skodach se pfistupuje podobné, jen je dale
detailngji feSen divod vzniku Skody. Pfi umyslné $kod¢ jsou zaméstnanci povinni Skodu

nahradit.

Soucasti mikroprostiedi podniku jsou také poskytované produkty a sluzby, a to jak v ramci
restauracni, tak hotelové. V restauraci si zakaznici mohou vybrat z Sirokého vybéru produkti,
které podnik vyrabi na zaklad¢ vlastni vyroby, ale také jsou v nabidce produkty od jinych
vyrobcl, ty podnik nakoupi a nasledn¢ prodava s ptridanou marzi. Jedna z moznosti vybéru je
nabidka z denniho menu, které restaurace nabizi v polednich hodindch od 11-14 hodin.
Soucasti poledniho menu je vybér ze sedmi pokrmi, kde restaurace nabizi jeden pokrm ve
vegetarianské podobé, mimo tyto pokrmy je zde obsazena jesté polévka a dezert. Dal$i moznost
vybéru je ze stalého jidelniho listku, ktery je pro zakazniky dostupny od 14 hodin. Zde je
nabidka teplych pfedkrmu, polévek, vybér z kufeciho, vepfového ahovéziho masa, ryb
a motskych pokrmu, steakd, salatti, burgert, specialit podniku, détskych jidel, chutovek k pivu,
bezmasych pokrmi, dezertd, Siroky vybér pizza menu, piiloh a omacek. Také je v restauraci
rozsahly vybér napoji, ktery obsahuje aperitiv, ¢epovana piva, vino, michané napoje, brandy,
whisky, palenky, destilaty, likéry, gin, nealkoholické nédpoje a teplé napoje (véetné kavy).
Podnik také nabizi bezplatné sluzby, kam spada ptipojeni na WIFI sit’, venkovni détsky koutek,
V letnich mésicich venkovni zahradku, rozvoz objednanych pokrmil ve mésté Vamberk zdarma,
objednavka pokrmt ¢i rezervace stolu online. V ramci poskytovani stravovacich sluzeb byla

sestavena tabulka ¢. 10, ktera vyobrazuje zpétnou vazbu od zakaznikd.

Tabulka 10: Piehled zpétné vazby k nabidce stravovacich sluzeb

Portél Sledované obdobi | Pozitivni recenze | Negativni recenze
Booking.com 2021-2022 15 11
Hotel.cz 2019-2022 2 3
Firmy.cz 2022 7adna 2
Google.cz 2022-2023 21 10

Zdroj: vlastni zpracovani

Na zaklad¢ této tabulky nutno podotknout, Ze nejvice negativnich recenzi smétovalo
k pomérn¢ malé nabidce pii snidanich. Dale se jednalo 0 nabidku pokrmi v menu, ktera piisla
zakaznikiim velmi té€zka a rozsahla v ramci ptipravy pokrmi prostifednictvim smazeni. Ukézka
negativnich recenzi z portdlu Booking (2022): ,,Snidané byly s malym vybérem a stale se

opakoval stejny sortiment. “ Nebo také dalsi negativni recenze z tohoto portélu: ,, Chybi ovoce
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a zelenina k snidani. “ Naopak pozitivni ohlas z portalu Booking (2021): ,,V restauraci nam
moc chutnalo - vecere, primérené ceny za vynikajici jidlo. ©“ Ale také pozitivni recenze z portalu

Google (2022): ,, kvalitni kuchyneé, kde si miizete dat treba pizzu lepsi nez 7 pizzerie.

V hotelové Casti si zdkaznici mohou vybrat jednotlivé pokoje dle nabidky na webovych
strankach podniku. Jedna se pfedevsim 0 vybér pokoji na zakladé kritérii, jako naptiklad doba
ubytovani, pocet osob, zda je balkon soucasti pokoje, kuchynka na pokoji ¢i vyhledu z okna.
Déle jsou v nabidce ti'i pobytové balicky, kde jeden je pro rodinu s détmi a zbylé dva jsou pro
pary. Vsechny typy pokoji obsahuji véetné postele a ulozného prostoru také vlastni socialni
zafizeni, WIFI pfipojeni, televizi, minibar, trezor s ¢iselnym kodem, individualné ovladané
topeni, vstup do pokoje na elektronickou kartu. Soucésti jsou rovnéz bezplatné sluzby
poskytované hotelovym hostiim, jako napiiklad asisten¢ni sluzby hotelové recepce (kopirka,
fax ¢i poskytnuti nezbytnych informaci), vyuziti parkovisté, donaska na pokoj a pied
ubytovanim online rezervace pokoje. Par negativnich reakci sméfovalo k absenci vytahu, to
Z toho ditvodu, Ze na hotelu jsou pomérné strmé shody. Také fakt, ze na pokojich je slySet rusici
hluk z ulice, jsou zde tvrdsi a méné pohodlné matrace. Hostiim vSak ¢asto chybélo vybaveni
Vv kuchynce, méli problém s WIFI ptipojenim, dal$i negativni ohlas smétuje k cené, kterd je dle
zakaznikl vyssi, nez by méla byt.

Jelikoz do mikroprostfedi podniku spadd marketingovy mix 7P, byla nasledn¢ vytvofena
ptiloha A, kterd porovnava analyzovany podnik s konkurenci. Mezi néstroje marketingoveho
mixu spada produkt, cena, distribuce, propagace, lidsky faktor, proces a materialni prostiedi.
Byly vybrény jednotlive faktory z kazdého podniku, které jsou souc¢asti tohoto mixu. V ramci
produktii je zde obsazena nabidka vegetarianskych ajinych alternativnich pokrmt v dané
restauraci, to prave na zékladé zvysujici se oblibé tohoto stravovani. Cena zahrnuje primérnou
cenu pokrmi denniho a poté stalého menu. Distribuce je zde mySlena v podobé moznosti
rozvozu pokrmil, cozZ je sluzba poskytovana podniky dobrovolnég, ¢asto vSak zakaznici prave
dovoz pokrmti vyhledavaji, tento fakt je potvrzen na zakladé statistiky z portalu (Statista, 2022).
Propagace je zde vyobrazena v podobé socialnich siti jednotlivych podniki a také hodnoceni
podniki. Pravé hodnoceni podnikii zapfic¢ini rozhodnuti potencialnich zakaznikt o jejich
navstévnosti. Lidskym faktorem se rozumi pocet personalu v podniku. Cim vice personalu
podnik ma, tim vice se mohou vénovat zdkaznikovi a maximalné zpiijemnit jeho navstévu.
Proces zahrnuje oteviraci dobu podnikl, online rezervace ¢i moznost parkovéani. Jednd se
0 zpusob uspokojeni potieb zakazniki, spada zde i snaha o zpfijemnéni navstévy zakaznika.

Pro zakazniky bude rozhodné¢ piijemnéjsi, kdyz dany podnik nabizi moznost parkovani a online
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rezervaci, protoze oba tyto faktory lze pojmout z hlediska tspory ¢asu. Zakaznik nebude muset
fesit problém s parkovanim a v rdmci online rezervace ma jistotu, Ze bude mit volny sttl pro
pozadovany pocet osob. Materialni prostfedi zde zahrnuje pocet mist v jednotlivych podnicich,
moznost venkovniho sezeni a salonku. Tyto faktory se zaméfuji na kvalitu vnitiniho i vnéjsiho

prostiedi, opét se tak jedna 0 moznost vybéru podniku zdkaznikem pii vybéru podniku.

Vybrané konkuren¢ni podniky jsou Restaurace na Pétce, Pekelska hospoda a Restaurace
Zdobnice. Tyto restaurace jsou srovnany s Hotelem Krajka, to podle jednotlivych kritérii, které
Ize sledovat v piiloze A. Bodové hodnoceni bylo vytvoteno na zakladé spoluprace s provozni
podniku. Tyto body vyobrazuji dilezitost porovnavanych kategorii, kde hodnota 10 je nejvyssi
dilezitost, zatimco 1 nejmensi diilezitost. K jednotlivym podnikim se ptidaji potfebné hodnoty
dle skute¢ného stavu. Tyto hodnoty je mozné detailnéji sledovat v podkapitole 3.3 Analyza
marketingovych ¢innosti podniku, to konkrétn€ v analyze 5F pfi stavajici konkurenci podniku.
Hodnota, ktera vznikla z celkového uzitku anasledném vyd¢€leni cenou, je poté nasobena
¢islem 100 pro lepsi orientaci. Vysledek této metody poukazuje na to, Ze Hotel Krajka dopadl
nejlépe dle srovnani. Pro lepsi piehled byl vytvoten graf, ktery lze sledovat v obrazku ¢.
6 a pfedstavuje srovnani podnikl dle celkového uzitku a dale porovnani celkového uzitku

s cenou. V grafu lze sledovat hodnoty, které jsou pfevzaty z piilohy A, také k nim pojici se

podniky.
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Mezoprostiedi a makroprostiredi podniku

Do mezoprostiedi spadaji jednotlivi dodavatelé, konkurence, zakaznici ¢i prostiedi v okoli
Hotelu Krajka. Piehled nejvétSich dodavateli obsahuje tabulka ¢. 6, ta se vyskytuje v analyze
obchodnich ¢innosti, kam spada naptiklad i samotna logistika ¢i vybér dodavatelt. Konkurence
je dale analyzovéna v posledni ¢asti marketingovych ¢innosti podniku. Velky vliv v tomto
prostiedi maji také zékaznici a vefejnost. Proto se podnik snazi poskytovat veskeré produkty
s maximalni kvalitou a zajistit si tak vysoky pocet spokojenych zakaznikd. Bohuzel i tak jsou
zakaznici, ktefi nejsou spokojeni a §ifi tak negativni povédomi 0 podniku. S timto probléemem
se vSak potyka kazdy podnikatel a je dilezité ho fesit, nebrat negativni kritiku na lehkou vahu
a neptehlizet ji.

Dale jsou zde partnefi podniku, jedna se ptredevs§im o Pilsner Urquell, ktery poskytne
podniku své propagacni ptedméty a inventaf. Soucasti tohoto inventare jsou napiiklad sklenice,
pod tacky, popelniky, slune¢nik a diive i ubrusy. Podnik rovnéz spolupracuje se spole¢nosti
Café¢ Reserva, spolecné tak vytvorili prémiové kavové smési. Z téchto smési Hotel Krajka
pfipravuje svym zakaznikiim jednotlivé druhy kavy. Navic, sam podnik sponzoruje
vamberecky nohejbal a ma tak obsazené své logo na dresech hracti za Vamberk. Také
podporuje mistni plesy v ramci piispévku na tombolu. Snazi se tak udrZet samotnou image

hotelu, zvysit povédomi 0 své pisobnosti a ziskat pozitivni pohled ze strany veiejnosti.

Makroprostiredi podniku v sobé obsahuje jednotlivé vné&jsi faktory plsobici na podnik.
Tyto plsobici Cinitelé jsou dale rozebrany prostfednictvim PESTLE analyzy, ktera se vyskytuje
nize. Jsou zde konkrétni oblasti, kam spada politicka, ekonomicka, socialné-kulturni,

technologicka, legislativni a enviromentalni.
PESTLE analyza

V této analyze byly zjistovany jednotlivé faktory, které maji vliv na podnik pii poskytovani
stravovacich sluzeb, to konkrétné z oblasti politicke, ekonomické, sociélni, technologické,
legislativni a environmentalni. Jedna se o piedstaveni nejsilnéjSich faktorti v rdmci vnéjsiho

prostiedi, které maji vliv na podnik, a to v soucasnosti, ale také na blizkou budoucnost.

Politické faktory mohou mit zna¢ny vliv na samotny provoz podniku, mezi tyto hlavni
faktory spada danova politika. Jedna se konkrétné 0 zmény v sazbach DPH u stravovacich
sluzeb, které plati od 1. 5. 2020. Nové sazby se vztahuji naptiklad na jednotlivé pokrmy, které
zakaznik konzumuje pfimo v restauraci, zde bude sazba DPH 10 %. Pokud si vSak zékaznik

zakoupeny pokrm odnese z restaurace, sazba DPH uz se zvySuje na 15 %. Podobné pravidlo
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plati ipfi konzumaci toCeného piva, které podlehne sazbé DPH 10 %, pokud je opét
konzumovano pifimo v restauraci. V ptipad¢, kdy je tocené pivo odnaseno z restaurace, sazba
DPH se zvySuje na 21 %. Pii konzumaci lahvového piva se zména v sazbé DPH nezménila,

porad zistava ve vysi 21 %, i pfes to, Ze se pivo konzumuje na misté.

Vlada zvazuje 0 zméné sazeb DPH v gastronomickém odvétvi. Misto aktualnich sazeb, které
jsou ve vysi 10 % a 15 %, by se od dalSiho roku méla nove zavést jednotna sazba ve vysi 13 az
14 %. To by znamenalo zvySeni sazby na pokrmy konzumované pfimo v restauraci, rovnéz se
to tyka zvyseni sazby to¢eného piva, které je taktéz konzumovano zédkazniky v misté restaurace.
Podle CTK (2023) by zména sazby DPH méla negativni nasledky v odvétvi gastronomie, které
by vedly ke snizeni ziskovosti restauraci a hrozilo by riziko zavirani podnik, pfedev§im na
vesnicich ¢i v mensich méstech. Dokonce se k tématu vyjadfil i vykonny feditel Ceského
gastronomického institutu (Adam Eliés), ktery zastava ndzor toho, ze by se toto téma neme¢lo

otvirat.

V ramci politickych faktort maji na podnik déale vliv spotiebni dang, které se v Ceské
republice pouzivaji od 1. 1. 1993 apivodné byly upraveny zakonem ¢.587/1992 Sb.,
0 spotiebnich danich. Tento zakon se nékolikrat novelizoval do aktudlni podoby, a to zakon ¢.
353/2003 Sh., 0 spotiebnich danich. Jedna se konkrétn¢ dan z mineralnich oleji, dan z lihu, dan
Z piva, dan z vina a meziproduktl, dan z tabakovych vyrobku a dan ze surového tabaku (Celni
sprava CR, 2022).

Ekonomické faktory zahrnuji vliv inflace, ktera je na zéklad¢ aktualni situace pomérné
vysoka, jedna se tak o jeden z nejdilezitéjSich faktord v této oblasti. Samotny vyvoj inflace za
poslednich pét let znazoriuje graf, ktery je vyobrazen v obrazku ¢. 7. Na zaklad¢ tohoto grafu
1ze pozorovat znacny rust inflace, coz je disledkem piedevsim pandemie covid-19 a nasledné
valkou na Ukrajiné. Na zéklad¢ toho jsou ovlivnény zejména ceny potravin, kam spadd mouka,
chléb, dribezi maso, mléko, oleje atuky, vejce a cukr. JelikoZz se jedna o podnik, ktery
poskytuje predevsim stravovaci sluzby, ma zdrazovani téchto potravin negativni vliv. Vyrobni

naklady pii zhotoveni danych pokrmt se tak zvySuji, podnik tak bude mit nizsi trzby, pokud

nezavede vyssi ceny.
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Obrazek 8: Vyvoj inflace v jednotlivych letech

Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU, 2023

Dalsim ovliviiyjicim faktorem v rdmci ekonomické oblasti je aktualni energeticka krize,
ktera ma negativni dopady nejen na vydaje podnikt, ale také domécnosti. Jedna se vSak
0 problém, ktery je propojen s inflaci, protoze pfi rostouci mife inflace rostou i ceny za energie.
Energeticka krize nastala v pribéhu roku 2022 vlivem valky na Ukrajiné. V ramci tohoto
problému se fesi nedostatek energie a neustale zvysujici se poptavka. Pozdgji viak vlada Ceské
republiky schvalila novelu energetického zakona, ktera umozni zastropovat ceny energii.
Dopad této krize mize mit stale negativni nasledky pro podnik. VétSina obyvatelstva se bude
snazit uSetfit své penézni prostiedky, a to tak, Ze se vyhnou navstévé restauraci a podobnych
podnikii. To vychazi ptedevsim z fijnového prizkumu v roce 2022, kdy vzrostl pocet obyvatel,
ktefi maji nizky finan¢ni rozpocet a nemohou si dovolit pravidelné navstévy restauraci
(Jezdinsky a kol., 2023). Nejen, ze podnik mél mnohem vyssi naklady v dobé energetické krize,

ale také hrozi velké riziko snizovani poctu navstévnosti, coz by vedlo ke snizeni zisku.

Mezi ekonomické faktory také spadd mira nezaméstnanosti v Ceské republice, ktera &inila
za rok 2022 hodnotu 3,7 %. Podle Utadu prace CR (2023) se jedna tedy o vyssi pocet
nezaméstnanych osob oproti pfedchozimu roku. Za rok 2022 bylo konkrétné 0 13 630

MW

nékolika situacemi, jednou z nich miiZe byt opét dozvuk pandemie covid-19 ¢i zacinajici valka
na Ukrajiné v roce 2022. Pofad se vSak jedna 0 jednu z nejniz§ich mir nezaméstnanosti v ramci
EU. Pokud se vS§ak bude nezamé&stnanost dale zvySovat, bude to znamenat riist nabidky pracovni

sily.
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Sociélni faktory maji vliv na poptavku a nabidku jednotlivych sluzeb a produkti. Do této
oblasti spada demograficky vyvoj, jako je uroven vzdélani, vék obyvatelstva a jejich celkové
zajmy. Je dileZité zminit, ze v soucasné dobé se zvySuje pocet obyvatel s vysokoSkolskym
vzd€lanim, z toho vychazi, ze tito lidé maji ivyssi pfijmy a mohou si tak dovolit nejen
pravidelné navstévovat restauracni a ubytovaci zatizeni, ale také si radi ptiplati za lepsi kvalitu.
V ramci socidlnich faktort je také dulezity vék zdkaznikl, kdy nejcastéji podnik navstévuji
mladi lidé v rdmci odpolednich a vecernich hodinach. Vzhledem k tomu, Ze se obvykle jedna
0 z&kazniky, kteti jsou mladsi osmnacti let, zaméstnanci tak musi brat v potaz tento fakt
a kontrolovat plnoletost v jejich dokladech pii objednani alkoholickych napoji. V minulosti se

nékolikrat stalo, ze si zakaznici objednali alkoholické napoje i ptes to, ze nebyli plnoleti. Po

nezdafeném pokusu objednavky odesli z restaurace.

Podnik sidli v centru mésta, coz ma pozitivni dopad. V oblasti podniku se tak pohybuje velké
mnozstvi lidi, at’ uz mistnich obyvatel ¢i turisti. Kazdy zdkaznik méa konkrétni potieby, ale
rovnéz pozadavky a zajmy. Velky pocet lidi se v soucasnosti zabyva riznymi druhy zdravého
zivotniho stylu a alternativnimi druhy stravovani, kam spadaji napiiklad rizné druhy
vegetarianstvi, veganstvi, riznorodost stravy, bezlepkoveé diety, konzumace raw potravin,
omezovani cukri ¢i obecné zdrava strava v podob¢ vyuziti velkého mnozstvi ovoce a zeleniny.
Posledni dobou se zvy$uje podet vegetariant a veganil v Ceské republice, uz 4 % &eskych
obcant neji maso. Zhruba kazdy desaty Cech ma jiz zkusenosti s veganstvim a mnohem vice
lidi m& zkusenosti s vegetaridnstvim. Oblibenymi potravinami je ptedevsim cocka, cizrna,
¢ervena fepa, bulgur ¢i quinoa. Tyto potraviny vSak spadaji nejen do alternativnich druht

stravovani, ale spojuji se ¢asto se zdravym zivotnim stylem (Hardyn, 2021).

Technologické faktory se tykaji vyvoje riznych technologii a jejich vyuziti. Na podnik ma
zna¢ny vliv jeho umisténi, protoze se nachazi v primyslové zoné. V jeho Sirokém okoli se
neustale rozsifuji technologické spolecnosti, které potiebuji vice zaméstnanct, ti se obcas
ubytovavaji pravé v Hotelu Krajka. Samotny vyvoj podnikda v Kralovehradeckém kraji Ize
pozorovat v grafu, ktery obsahuje obrazek ¢. 7 nize. Na restauracni zatizeni nemaji technologie
prili$ velky vliv, jelikoZ v soucasnosti je vybaveni v restauracich na velmi dobré drovni. Jedna
se zde piedevsim 0 urcité novinky v této oblasti a rovnéz vybaveni, které vyuziva konkurence.
Nejvétsi vliv na podnik ma digitalizace, jedna se konkrétné o trend v oblasti restaura¢niho
zatizeni, kdy se vyuzivaji online technologie, kam spada naptiklad online evidence, objednavka

pokrml pomoci online systému, spoluprace s dovazkovymi sluzbami ¢i online rezervace.
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»Veskeré tyto inovace jsou v soucasnosti velmi popularni a casto je zdkaznici vnimaji za

samozrejmost”, tvrdi vedouci podniku Hotelu Krajka.
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Obréazek 9: Pocéet ekonomickych subjektti v Kralovehradeckém kraji se zjisténou aktivitou
Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU, 2023

Legislativni faktory se skladaji pfedev§im ze zakont, vyhlaSek a nafizeni vlady. Do této
oblasti spada napiiklad zakon €. 65/2017 Sb., ktery se vztahuje na zakaz koufeni v restauracich
a barech, tento zakon je v platnosti od 31. 5. 2017. V té dob¢ to mélo zna¢n¢ negativni vliv na
podnik, ktery se prokazal niz§i navstévnosti. Pomérné dulezit¢ pro podniky v oblasti
gastronomie jsou hygienické pozadavky, které podava Ministerstvo zdravotnictvi. Veskeré tyto
pozadavky musi podnik ajeho zaméstnanci striktné dodrzovat, jedna se naptiklad o pfisné
podminky pfi piipravé pokrmu, jejich skladovani, pfipravu arozvoz zakaznikovi. V ramci
téchto podminek musi kazdy pracovnik, ktery ma bezprostiedni kontakt s potravinami, vlastnit
potravinaisky prikaz (neboli zdravotni prikaz). Tento prukaz musi vlastnit nejen kazdy
zaméstnanec, ale rovnéZ i zaméstnavatel. Soucasti hygienickych ptedpist je rovnéz HACCP
(systém analyzy rizika stanoveni kritickych kontrolnich bodi), ktery je povinny pro kazdého
vyrobce v oblasti potravin. Jednd se o natizeni Evropského parlamentu a Rady Evropskeé Unie
(ES) ¢. 852/2004 o hygiené potravin, vzniklého dne 29. dubna 2004. Spociva piedevsim
Vv kontrole zdravotni nezdvadnosti potravin, omezeni vyskytu zdravotné¢ zdvadnych potravin
asplnéni dalsich legislativnich pozadavkl na hygienu a zdravotni nezavadnost pii praci

S potravinami.
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Do legislativy, kterd ma vliv na podnik, dale spada naptiklad Vyhlaska ¢. 366/2005 Sb.
0 pozadavcich vztahujicich se na nékteré zmrazené potraviny, V platném znéni. Vyhléaska ¢.
137/2004 Sb. o hygienickych pozadavcich na stravovaci sluzby a 0 zdsadach osobni a provozni
hygieny pfi ¢innostech epidemiologicky zavaznych, v platném znéni. Natizeni vlady ¢. 98/2005
Sb., kterym se stanovi systém rychlého varovani o vzniku rizika ohrozeni zdravi lidi z potravin
a krmiv. Nejvetsi vliv mélo na podnik nafizeni vlady v rdmci protipandemickych opatieni
v prib¢hu pandemie covid-19. V této dobé se muselo dodrzovat nespocetné mnoho
hygienickych opatfeni, kde ze zacatku musela byt restaurace dokonce uzaviena. V soucasné

dob¢ vsak neni nutné tyto protipandemické opatieni udrzovat.

Environmentalni faktory obsahuji napiiklad zachazeni s odpady, kam spada pfedevs§im
tiidéni odpadu arecyklace. Urc¢ity podil zakaznikt vyhledava takové podniky, které jsou
ekologicky zaméfené a zodpovédné. Prvnim krokem pro to, aby byl podnik vice ekologicky
zodpoveédny muize byt pravé zavedeni tfidéného odpadu. Jedna se 0 to, ze posledni dobou je
prave ekologie, predevs§im z hlediska tfidéného odpadu a recyklace, ¢astym tématem napiiklad
ve spole¢nosti. Soucasti environmentalniho prostiedi je také Casto feSené téma vody a energie.
Plno podnikti, v rdmci poskytovani stravovacich sluzeb, se snazi omezovat plytvani vody

a energii, tim padem to ma vliv i na Hotel Krajka, ktery musi jit tak zvané s dobou.

Soucasnym trendem je obliba lidi, objednévat si ¢asto pokrmy domil. To vSak znamena riist
pouzivani obalti k uchovani a ptepravé téchto pokrmi. V rdmci environmentalniho prostiedi se
obecné spolecnost snazi minimalizovat pocet odpadu plastu. Z toho vyplyva, ze by se podniky
mély zaméfit na eliminaci plastovych oballi a nahrazovat je postupné obaly jinymi, to napiiklad
z recyklovatelného materiélu (papirové misky ¢i boxy z cukrové titiny). Velka spotieba obaltl
vzrostla pfedev§im v pribéhu pandemie, kdy mohly restaurace prodavat pouze pokrmy s sebou.
Existuje v§ak moznost, Ze si lidé donesou svou vlastni krabi¢ku, do které jim podnik ptipravi

jejich pokrm, tim se snizi velké spotieba oball a plasti celkové.
Porterova analyza 5F

Tato analyza slouzi vyhradné k ziskani informaci o marketingovém mezoprostiedi podniku,
kde pusobi jednotlivé faktory. Jedna se tedy o stavajici konkurenci pro podnik, ktera se na trhu
aktualn¢ nachazi. Dale jsou to potencialni konkurence, ta mize nové vstoupit na trh a ohrozit
budouci ¢innosti podniku, poté se zde vyskytuji dodavatelé a zakaznici, ktefi jsou v kontaktu
s podnikem. Posledni ¢asti této analyzy jsou substituty, které mohou podniku uskodit prave tim,

ze nahradi produkty ¢i sluzby podniku a nésledn¢ je budou nabizet.
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Stavajici konkurence pro podnik sidlici v jiz zminovaném mésté Vamberk, které se nachazi
v kralovehradeckém kraji, neni ptili§ mala. Pocet obyvatel v tomto mésté je evidovano k roku
2022, a to konkrétné 4 530 lidi. V samotném Vamberku, se mimo zkoumany podnik, nachazi
7 restauraci, které predstavuji konkurenci pro Hotel Krajka. Nasledné jsou detailnéji zkoumany
tii konkurenéni podniky s nejvys$si mirou rizika pro podnik (tabulka ¢. 12), jednd se o restaurace
Pekelska hospoda, Restaurace na Pétce a Restaurace Zdobnice. Zkoumané konkurencni
podniky byly vybrany v rdmci rozhovoru s majitelem Hotelu Krajka, ktery zminil pravé tyto
konkurenty za nejvétsi hrozby. Je tomu tak predev§im proto, ze nékteti z nich nemaji naptiklad
kuchaie, ale vaii sdm majitel, proto si mohou dovolit nabizet pokrmy za niz$i ceny. Navic,
prave o téchto konkurentti se mohou zékaznici dozvédét na jejich internetovych strankach. Jiné
restaurace ve Vamberku nemaji vytvorené zadné webové stranky ¢i socialni sité. Na zakladé
zkoumané konkurence je podnik nejvice ohrozen piedevsim podnikem Restaurace na Pétce, to
z divodu nizké ceny nabizenych pokrmu, prostornéjSiho interiéru arovnéz dobré lokace
podniku. Navic, uroven tohoto podniku je z celé konkurence nejvice podobna pravé Hotelu
Krajka. Vse tedy odpovida tomu, ze se jedna o hlavniho konkurenta. Jelikoz je Restaurace na
Pétce situovana téméi vedle Hotelu Krajka, lidé si mohou vybrat podnik i na zakladé vzhledu,
kde vitézi spiSe Hotel Krajka, jelikoZ ma nov&jsi design ana prvni pohled pisobi novym
dojmem.

Tabulka 11: Srovnani sou¢asné konkurence s podnikem

Kategorie HoFeI Restaurace | Pekelska | Restau r_ace marlljei?r:;(f/ého
Krajka na Pé&tce hospoda | Zdobnice .

mixu
Hodnoceni Firmy.cz nejvyse 5 3,8 4,8 5 Propagace
Hodnoceni Google.cz nejvyse 5 43 41 46 3,9 Propagace
Mista k sezeni polet 32 30 36 46 Materialni prostredi
Venkovni sezeni ANO/NE ANO ANO ANO ANO Materialni prostredi
Moznost salonku ANO/NE ANO NE NE NE Materialni prostiedi
Rozvoz pokrmi ANO/NE ANO NE NE NE Distribuce
Oteviraci doba - vikend hod. 11-22 15-23 17-24 10-23 Proces
(?r:sV‘rac‘ doba - vsedni hod. | 10:30-21| 10-23 1722 | 1023 Proces
Socialni site Facebook, NE NE NE Propagace

Instagram

Prumerna cena pokrma ke 140 122 130 Cena
poledni menu
Primérnd cena pokrm ke 220 156 149 Cena
stala nabidka
Online rezervace ANO/NE ANO NE NE NE Proces
Vegetarianské pokrmy ANO/NE ANO ANO ANO NE Produkt
Dalsi alternativni pokrmy ANO/NE NE NE NE NE Produkt
Moznost parkovisté ANO/NE ANO NE NE ANO Proces
Personal podlet 10 7 4 6 Lidsky faktor

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tato tabulka obsahuje porovnani podniku s konkurenci, ktera ma vliv na Hotel Krajka. Jedna
se predev§im o0 analyzu marketingového mixu 7P. Na zakladé hodnoceni od zdkazniki je na
tom nejlépe Pekelskd hospoda, ktera ma nejvice pozitivni ohlas. V ramci dalSich
poskytovanych sluzeb je jednoznacnym vitézem Hotel Krajka, ktera nabizi venkovni sezeni,
salonek arozvoz pokrmt, ostatni konkurence nabizi pouze venkovni sezeni. Nejsilngjsi
konkurenci vzhledem k nabidce pokrmii je zde Restaurace na Pétce, ta jedindA mimo Hotel
Krajka ma moznost poledniho i stdlého menu. Navic, oproti Hotelu Krajka nabizi pokrmy za
niz8i cenu, tim je velka pravdépodobnost, Zze zakaznici budou volit podnik dle ceny. Pekelska
hospoda nabizi pouze stadlou nabidku v pozdéjsich hodinach a Restaurace Zdobnice ma pouze

poledni menu, které nabizi po cely den.

Hrozba nové vstupujici konkurence pro zkoumany podnik je velmi nizka. Mésto Vamberk
neni rozsahlé, navic v soucasnosti je zde pomérné velké mnozstvi restauraci. Lze Fici, Ze trh
V ramci stravovacich zatizeni je dostate¢né nasycen a neni zde pfili§ mista pro nové vznikajici
konkurenci. To dokazuje i fakt, ze v posledni dob¢ byla velka fada restauraci v tomto mésté
uzaviena. Béhem poslednich let ukoncily svou ptlisobnost napiiklad podniky, jako jsou
Restaurace U Jitiho, Chata na Vyhlidce, Pizzerie La Vita ¢i Restaurace U Jana. Mohlo se jednat
0 jistou vidinu toho, Ze mistni restaurace nejsou na piili§ vysoké urovni, ale otevieni novych
restauraci bylo v této lokalité zbyteéné a vedlo to K jejich naslednému ukonceni. Rovnéz se
mohlo jednat o0 neschopnost podnikatelti, ktefi méli malo zkuSenosti, ale nejvétsi
pravdépodobnosti je jiz zmifiovany trh, ktery je v této oblasti nasycen. Samotna nasycenost trhu
ve mést¢ Vamberk je znazornéna v tabulce €. 13, ktera dokazuje fakt, ze je trh skute¢né nasycen.
Tabulka obsahuje mésto Vamberk, které je srovnano s dalSimi tfemi mésty, které maji podobny
pocet obyvatelstva arozlohu. Nasledné¢ byly seCteny veskeré restaurace v téchto méstech.
JelikoZ ma pouze jedno mésto stejny pocet restauraci a zbylé dvé mésta obsahuji restauraci
méné, trh ve Vamberku z hlediska stravovacich sluzeb je dostate¢né nasycen. V rdmci této
komparace je soucasti také turisticka atraktivita, to konkrétn¢ turisticka mista, ktera jsou ve
vSech porovnavanych méstech. Jedna se zde 0 nachazejici namésti, muzeum, zamek, kostel,
park, rybnik, ale také kadeinictvi ¢i rtizné obchody.

Tabulka 12: Komparace po¢tu restauraci ve vybranych méstech

M¢sto Pocet obyvatelstva | Rozloha (km?) | Podet restauraci
Vamberk 4530 21,03 8
Kyn$perk nad Ohfi 4 590 23,31 8
Chropyné 4749 19,00 7
Sezemice 4 062 22,15 6

Zdroj: vlastni zpracovani
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Pies vSechna tato fakta mize i tak nastat situace, kdy se vyskytne hrozba nové konkurence
pro podnik. To v piipadé, kdyz se objevi podnik v podobé potencialni hrozby a zacne
zakazniklim nabizet levnéjsi produkty a sluzby, tim padem se zvysi navstévnost konkurence.
Rovnéz mize poskytovat nékteré sluzby, které Hotel Krajka neposkytuje, v takovém piipade to
bude mit konkurence pomérn¢ slozit¢, ponévadz Hotel nabizi velkou Skalu sluzeb pro své
zakazniky. Mohlo by se vSak jednat 0 nabidku pokrmti pro rtizné intolerance ¢i jiné stravovaci
problémy a navyky, je vSak otazkou, zda je v tomto okoli dostate¢né mnozstvi potencialnich
zajemcl k udrzeni chodu tohoto podniku. Nové vstupujici konkurence by se musela zamétit

vyhradné na kvalitu a cenu poskytovanych pokrmt a sluzeb.

Orientace na zékazniky je v tomto oboru nepostradatelnym tématem. Pro podnik, ktery
poskytuje stravovaci ¢i ubytovaci sluzby, je hlavnim zdrojem piijmu praveé prodej téchto sluzeb
zakaznikiim. Proto je nezbytné plnit potieby a pozadavky jednotlivych zakaznikd, ¢imz se
podniku zvySuje konkurenceschopnost v tomto odvétvi. V ramci plnéni veSkerych potieb
zakaznikiim v oblasti gastronomie plati pravidlo ,,nas zékaznik, nd$ pan* rovnou dvojnasobné.
Navstévujici zakaznici podniku se skladaji z riznych vékovych kategorii, nejvice jsou zde vsak
lidé srodinami, lidé ve stiednim véku a mladé pary. Podnik se tak snazi vytvafet vhodné
prostiedi pro jednotlivé kategorie, détem je dostupny détsky koutek a pro dospélé je zde

nabizené klidné posezeni u kavy, obéda ¢i vecete.

V této oblasti méla na podnik také vliv pandemie covid-19, ktera ptinesla postupné uzavirani
podnikd, a to pfedevsim z oblasti gastronomie. Samotné uzavirani podle Moréavka (2021) piislo
v bfeznu 2020 a trvalo pfiblizn€ 260 dni. Panovalo zde velké mnozstvi omezeni, od uzavirani
restauraci, omezovani po¢tu osob, dodrzovani umisténi stolll v restauraci ¢i zavadéni urcité
vzdalenosti osob. Samotnad pandemie byla podle rozhovoru s provozni a vedoucim podniku
negativnim faktorem. Pti prvni zmince covid-19 se snizoval pocet navstévnikd restaurace
i hotelu. Od 14. bfezna musela byt restaurace uzaviena pro vetejnost a zakaznici si mohli pouze
objednat pokrmy s sebou. Toto opatfeni pro podnik znamenalo napiiklad razantni snizeni

poptavky ze strany zakaznik® po napojich.

V ramci obdobi pfed pandemii, konkrétné v roce 2019 Hotel Krajka prodal primérné 4 082
pokrmi za mésic. Za rok 2020 se pomérné snizil primérny pocet mésicné prodanych pokrmi
na 3 720 kusd. Praimérny pocet mésiéné prodanych pokrmu v roce 2021 byl 4 020 kust.
Zatimco pramérny pocet méesicné prodanych pokrmit za rok 2022 klesl na 3 695 kust. Na
zakladé rozhovoru s vedoucim podniku na to mélo nejvétsi vliv zdrazovani energii a zvySovani

cen potravin v disledku rostouci inflace. Od tohoto okamziku zacal Hotel Krajka pocitovat
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snizovani navstévnosti, tvrdi vedouci podniku pan Prouza. Na zéklad¢ zvySovani cen potravin
se zvysila cena pokrmu, které podnik nabizi v polednim menu. Toto zvySeni vSak bylo
minimalni, jelikoz podnik nechtél pfiijit o své zakazniky. Zakaznici totiz nemaji naklady
spojené s piechodem do jiné restaurace, tudiz se kdykoliv mohou rozhodnout za¢it nav§tévovat
jiny, levné&j$i podnik.

Zakladni pozadavky ze strany zékaznikd zahrnuji dle Buxton.com (2023) konkrétné tii
podminky, které by dany podnik mél spliiovat, protoze to povede k maximalni spokojenosti
hostl. Jedna se 0 samotny pfistup ze strany ¢iSnikd, kteti by méli mit dostatecnou odbornou
zpusobilost a pfijemné vystupovani. S tim rovnéz souvisi samotné prostredi restaurace. Dalsi
podminkou je chut’ nabizenych pokrmu a napoji, které by mély byt pfipravené z Cerstvych
a kvalitnich surovin. Poslednim kritériem je cena adoba pfipravy jednotlivych pokrmi
a napoju. Veskeré tyto kritéria na sebe navazuji a vzajemné se podili na celkové spokojenosti
zakaznika. Pokud je podnik v situaci, kdy nezvladne uspokojit potieby zakaznikd v rdmci
veskerych téchto podminek, mél by zavést urcitd opatieni, ktera povedou ke zlepSeni. Na
zakladé vlastniho pozorovani lze stanovit, Ze podnik si v ramci téchto zminovanych Kritérii
vede nadprimérné. Personal je zde velmi vstficny, pokrmy a ndpoje jsou chutné, porce pokrmi
jsou dostate¢né a doba ptipravy pokrmu je pomérné kratka. Jediné negativum pro podnik muize

byt cena nabizenych pokrmiti, kdy nabidka konkurence je za nizsi ceny.

Sila dodavatela v ramci analyzovaného podniku spo¢iva v potfizovani potfebnych produkti
ktefi podniku dovazi maso, ryby, zeleninu a ndpoje. Jednotlivé suroviny podnik objednéava od
dodavateli, kteti garantuji vysokou kvalitu a Cerstvost téchto surovin. Pichled nejsilnéjsich
dodavateli pro podnik je detailnéji rozebran v analyze obchodnich ¢innosti, to konkrétné pod
logistikou. V ramci této analyzy dodavateltl byla vytvorena i tabulka s potencidlnimi dodavateli
pro podnik, ktera se vyskytuje opé€t v ¢asti logistiky. Pfipadna zména dodavatele mize podniku
piinést uzitek, a to naptiklad v podobé nizsich cen. Mize to mit vSak i sva negativa, soucasni
dodavatelé jsou na podnik zvykli anaopak, podnik vi, co lze ofekavat od jednotlivého
dodavatele v ramci dlouhodobé spoluprace, coz vede i k ur¢itym vyhodam, naptiklad moznost

vyhodnéjsich cen.

Nejvétsim dodavatelem masa pro podnik je velkoobchodni fetézec Makro, ktery podniku uz
dlouhodobé dodéava rtzné druhy masa, to naptiklad driibezi, hovézi a vepiové. Na ryby
amoiské plody se specializuje BidFood, a.s., ktery poskytuje podniku cCerstvé suroviny.

Dodavatel JIP a.s. zajistuje podniku pravidelny piisun ovoce a zeleniny, mlécnych vyrobku

65



a dalSich surovin potitebnych k pfipravé nabizenych pokrmii. Neékteré tyto suroviny vSak
podniku dodava i Makro, zalezi pfedev§im na cené. Tim padem neni podnik zavisly pouze na
jednom dodavateli konkrétnich surovin. V tomto ptipadé se jedna napiiklad o dodani téstovin
aryze, kofeni ¢i tukd. Podnik neni vazan smlouvou s zadnym stavajicim dodavatelem, z toho
vypliva, ze mize kdykoliv piejit k jinému dodavateli potiebnych surovin. Napoje podniku
obstaravaji ptredev§im dodavatelé Plzensky prazdroj a.s., ktery se zaméfuje hlavné na pivo, dale
Kofola a.s., ktera dovazi podniku kofolu a malinovou limonadu v keg sudech, Coca-Cola s.r.o.
podnik zasobuje v ramci napoji Coca-Cola, Fanta, Sprite, voda Natura, dzusy Cappy a Kinley
Tonic. Podnik dale spolupracuje s Café Reserva, spole¢né sestavuji kavové smési, které

podniku rovnéz dodava.

Hrozba substituti je v podob¢ nabizenych produktu ¢i sluzeb, které maji totoznou funkci
auspokoji ty samé potieby zakazniki. Casto se viak jedna o prodej téchto produktd &i
poskytovani sluzeb za nizsi ceny na tikor kvality. V tomto pfipadé by se mohlo jednat o rychlé
obcerstveni, které zakaznikovi poskytne pokrm v rychlém ¢asovém intervalu a nizkou cenu.
Jedna se naptiklad o takové zadkazniky, kteti spéchaji naptiklad do prace a chtéji se pouze rychle
nasytit, v tu chvili pro né neni rozhodujici interiér podniku, kvalita obsluhy ani poskytované
sluZzby navic, protoze si chtéji pouze koupit konkrétni pokrm, a to v co nejkratSim case. Ve
mésté¢ Vamberk se nachézi kebab stanek, ktery mize piedstavovat substitu¢ni hrozbu. Dokaze
u zakazniki uspokojit pottebu hladu, nabizi pokrmy za nizké ceny a poskytuje velké porce. To

vse se d&je na ukor kvality, ale i pies to zde zajem ze strany zakaznikii nechybi.

3.4 SWOT analyza podniku

Tato ¢ast je zaloZena na analyze silnych a slabych stranek podniku, piilezitosti a hrozeb pro
podnik. Nésleduje vyobrazeni samotné SWOT analyzy, sestavené z velké ¢asti pomoci hodnot,
které jsou vyuzity z predeslych zkoumanych ¢innosti podniku ¢i vychazeji z dalSich analyz
podniku, kam spada PESTLE a 5F. Dale jsou zde rovnéz zahrnuty zpétné vazby od zakaznik,
kteti dany podnik jiz navstivili. Ze SWOT analyzy jsou poté vytvorené jednotlivé strategie,

kam se fadi MAX-MAX, MIN-MAX, MAX-MIN a MIN-MIN.

Jednou z nejvétsich silnych stranek podniku je ta, ze v samotném Vamberku nema podnik
Zadnou konkurenci Vv poskytovani hotelovych sluzeb, tim pddem se jedna o monopol v rdmci
nabizeni ubytovacich sluzeb. Hotelova ¢ast podniku je navic také nové zrekonstruovana.
Samotny podnik se nachazi v pramyslové zon¢ a jednotlivé podniky v okoli tak velmi ¢asto

investuji a zakladaji se zde i nové podniky, to vSe vede k vyssi navstévnosti podniku. Pfedevsim
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tedy k vyssi poptavce po ubytovani, ale i navstévnosti samotné restaurace. Pozitivni dopad na
podnik ma také vytvareni tematického menu na zakladé blizici se udalosti, zde je fe¢ pfedev§im
0 Svatomartinském menu, Valentynském menu ¢i Velikono¢nim menu. V ramci nabizeného
menu jsou pokrmy piizptisobené této udalosti, poptipadé se jedna o inspiraci typickymi recepty

a jejich moderni Upravu. To prilaka vice zakaznikd, ktefi oceni tuto specialni nabidku.

Silnou strdnkou pro podnik je také vyuzivani moderni technologie, kam spada predevsim
systém pro online objednavky, rezervace stolu ¢i pokoje a samotné online evidence. S tim
souviseji i nové a moderni webové stranky podniku. Konkurence nema zadné potiebné stranky
¢i socialni sit€, nebo maji stary a neaktualizovany koncept. Zakaznici snaze zjisti na webovych
strankach Hotelu Krajka potfebné informace 0 hotelu i restauraci, stdlé menu, napojovy listek
¢i informace a cenik 0 ubytovaci ¢asti. Na strankach podniku Ize vyhledat také detaily, které se
tykaji riznych planovanych akci a specialnich nabidek s tematickym motivem. S témito akcemi
se poji opét dalsi silna stranka, a to sponzoring nohejbalu. Jedna se zde o nohejbalovy oddil TJ

Peklo, ktery spada pod Vamberk, a prave tento spolek Hotel Krajka sponzoruje.

Se silnymi strankami souvisi také ostatni nabizené sluzby podniku, kam spada naptiklad
moznost parkovisté. Pravé parkoviste, které je soucasti podniku, ma Hotel Krajka a v pfipadé
konkurence ma tuto moznost pouze jeden podnik, ato Restaurace Zdobnice. Hotel Krajka
taktéz jako jediny podnik v rAmci konkurence nabizi salonek k pronajmu. Mezi dalsi tyto sluzby
lze zahrnout bezplatné WIFI pfipojeni, které nabizi svym zakaznikiim pouze Hotel Krajka

a Restaurace na Pétce. Podnik ma rovnéz vyhodu v podobé vyuzivani vlastni studny.

Slabé stranky Hotelu Krajka vychazeji z velké Casti ze zpétné vazby zakazniki, to l1ze
sledovat ve formé recenze daného podniku. Nejvice zdporné jsou zde hodnoceny sluzby
v oblasti hotelu, ale i pies veskeré dostupné recenze se podnik zatim nerozhodl potiebné véci
zménit. UZ tato samotna volba je pro podnik slabou strankou, protoZe tyto recenze a nedostatky
mohou odradit potencialni zakazniky. O hotelovou ¢ast se z velké ¢asti stara pokojska, ktera je
V podniku pouze jedna. Pokud se vSak podnik nachazi v primyslové zon¢, kde se jednotlivé
podniky rozviji a pozaduji vice moznosti k ubytovani, rozhodné neni vhodné, mit zde pouze
jednoho zaméstnance, ktery ma na starosti celou ubytovaci Cast. Také je pomérné slaba
propagace podniku, ktery neinvestuje velké castky do reklamy, kterd by eventuelné¢ mohla
piivést vice zakaznikd.

Slabou strankou pro podnik je rovnéz nizka nabidka alternativnich pokrmu, kam spadaji

vegetarianské, veganské, raw ¢i obecné zdravé pokrmy. Bezmasé pokrmy podnik sice nabizi,
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ale jedna se pouze o dva pokrmy, kde ani jeden nelze nabidnout napiiklad veganovi. Dale,
napiiklad v ramci bezlepkovych diet, podnik nema opét dostateCny vybér pokrmi. Taktéz lze
tedy mohl nékteré lidi odradit. Dle recenzi od zakazniki 1ze zminit, Ze slaba stranka podniku je
v podob¢ nabizenych snidani, které jsou malo obsahlé a ¢asto zde zakaznici postradaji ovoce
a zeleninu. Tento fakt je podloZen ptfedev§im na zaklad¢ recenzi od zakaznikd, ktefi Hotel
Krajka jiz navstivili (Booking, 2022). Podnik navs§tévuji rovnéz zakaznici ze zahraniéi, ktefi se
taktéz podileli na zpétné vazbé. Tito zdkaznici zmifuji, ze personal neovlada cizi jazyky
a vzajemna domluva tak byla slozitd pro obé strany. Jedna se tak 0 dalsi slabou stanku pro

wevr

od opétovné navstévy restaurace ¢i mize vést k Uplnému odchodu.

Posledni cast slabych stranek je opét Cerpana ze zpétné vazby od zdkaznikid. Jedna se zde
0 vyS$8i ceny za nabizené pokrmy a sluzby oproti konkurenci. RovnéZz délka oteviraci doby
podniku, kde Hotel Krajka mé napiiklad oproti Restauraci Zdobnici ¢i Restauraci na Pétce

krat$i dobu otevieno. Tento fakt Ize pozorovat i v piipadé Srovnani konkurence v tabulce ¢. 12.

Piilezitosti pro podnik, které se mohou objevit z riznych smért, je opét velké mnozstvi.
Mezi silné ptilezitosti spada hlavni sezona, jedna se konkrétné 0 letni mésice, kdy je nejvyssi
zajem a navstévnost restauraci. Do ptilezitosti dale spadaji neustale se rozsitujici spole¢nosti,
které se nachazeji v sirokém okoli podniku. Jedna se o to, Ze tyto spole¢nosti se rozristaji, tim
pfijimaji vice zaméstnanci, kteti nemuseji pochazet vyloZené z okoli, proto hledaji pro n¢které
Z nich ubytovani pfi jejich dojizdéni do prace.

V Ceské republice se zvysuje podet turistii ze zahranici, coz ma dopad i na Rychnovsko, kde
se vyskytuje Hotel Krajka. Tento fakt potvrdil Vilém Janous, editor Rychnovského deniku
(2022). Obecné vsak lidé vyhledavaji a preferuji rizné druhy zazitkd, chtéji autenticky pobyt
a ochutnat mistni pokrmy. Toto plati pfedev§im pro zahrani¢ni turisti, ktefi budou chtit poznat
mistni kulturu a vyzkouset odlisnou kuchyni. Rovnéz maji lidé v oblib¢ aktivni dovolené, které
zahrnuji napiiklad turistiku, cyklistiku ¢i dalsi outdoorové aktivity. V soucasné dobé se také
vice fesi environmentalni prosttedi a udrzitelnost k prostedi. Samotny hotelovy priimysl za¢ina
vyuzivat vice ekologicky provoz. Lidé také velmi Casto cestuji s rodinami a svymi détmi, proto
vyhledavaji takova mista, ktera jsou vhodna pro déti. V okoli podniku jsou mozné turistické
a cyklistické vylety napiiklad do Udoli Divoké Orlice, Luisino Udoli, Serligsky Mlyn, hieben
Orlickych hor, okoli Potstejna ¢i okoli zamku Doudleby nad Orlici (Sagi-Ofir, 2022).
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Lidé jevi také velky zdjem o rtizné spoleCenské akce, kam lze zahrnout svatby, oslavy
narozenin, firemni vecirky, obdobi plesi, ale i spole¢né setkani s rodinou a prateli. Divodem
vysokého zajmu o spolecenské akce a setkani byl vliv pandemie covid-19, kdy museli lidé
dodrzovat piisna opateni a byli uvéznéni doma v karanténé. V prib¢hu pandemie se rusily
veskeré spolecenské udalosti, zaviraly se restaurace a velky pocet obyvatel postradal socidlni
kontakt. Po ukonceni pandemie tedy vzrostl zajem o spolecenské akce, protoze lidé tak chtéli
naplnit svou touhu po socidlnim kontaktu s piateli a rodinou. Tento zajem porad pfetrvava, to
predev$im u mladych lidi, kteti se zajimaji o outdoorové aktivity a chtéji travit maximalni
mnozstvi ¢asu se svymi prateli (MediaGuru, 2022). Zaroven se od prabéhu pandemie covid-19
zvysil opét zajem zahraniCnich turistt. Za rok 2021 je evidovan pocet 11 mil. obyvatel ze
zahraniCi, kde nejvice ptijezdl je vyhradné z Némecka, Slovenska a Polska. Pfed samotnou
pandemii navitivilo Ceskou republiku okolo 21 mil. zahraniénich turistli roén&. V priib&hu
pandemie se tento pocet razantné snizil, a to na 10 mil. zahrani¢nich turisti. V soucasné dob¢

se viak tento podet zvysuje a v roce 2022 vzrostl na 19,5 mil. zahraniénich hostt (CSU, 2023).

Do ptilezitosti podniku dale spada zvySujici se zajem lidi 0 riizné alternativni pokrmy.
V tomto piipadé se jedna predevsim 0 vegetarianstvi, které je oblibené vyhradné u mladych
lidi, ato v kontextu s udrzitelnosti environmentalniho prostiedi. Lidé Casto piechéazeji na
podobné stravovani ze zdravotnich divodi, coz souvisi i se zdravym Zivotnim stylem. Dle
Vitoveé (2021) se praveé pro vegetaridny a vegany neustale roz§ifuje nabidka rostlinnych pokrmi
a jinych nadhrazek masa, které se stavaji stale vice populdrni. S pokrmy se také poji rtizné formy
tepelné Upravy a vybér surovin. Na to navazuji moderni trendy v gastronomii dle autorky
Datinske (2023), které se zamétuji na zachovani veskerych vitamina, minerdla a jinych
prospésnych latek v potravinach. S tim souvisi napiiklad tepelna Gprava Sous-Vide, coz
znamend vafeni surovin ve vakuu pfi nizké teploté. Pravé téchto modernich trendu

Vv gastronomii mize Hotel Krajka vyuzit.

V disledku valky na Ukrajiné emigroval zna¢ny pocet ukrajinskych ob&anti do Ceské
republiky. Pro podniky se tak nabizi moZnost zaméstnat tyto lidé, to konkrétné na pozice,
o které je nizky zajem ceskych zaméstnancu. Pro Hotel Krajka by se jednalo naptiklad
0 pfijimani zaméstnancli na pozice v hotelové casti, kde je nedostatek pracovnikl. Podle
Ministerstva vnitra Ceské republiky se k dubnu 2023 nachazi p¥imo ve mésté Vamberk 187

ukrajinskych ob&ant (Ministerstvo vnitra CR, 2023).

Mezi posledni piilezitosti podniku lze zahrnout rozsahly pocéet dodavatelti na trhu. Zde je

mozné odkazat i na tabulku ¢. 7, kde je seznam novych potencialnich dodavateli pro podnik.
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Podnik tak muze kdykoliv zménit svého dodavatele bez jakykoliv problémt. Hotel Krajka
sponzoruje nohejbalovy spolek TJ Peklo ve Vamberku. Zde se jedna o pofadani pravidelnych
akcti pfi nohejbalovém turnaji. Pti takové akci vSak velmi ¢asto chybi obcerstveni. Na zakladé
tohoto faktu se nabizi vhodna ptilezitost pravé pro Hotel Krajka, ktery maze vyuzit pravé

absence pokrmil a népojt pii této udalosti.

Hrozbou pro podnik je piedevs§im stavajici, ale rovnéz i nové vznikajici konkurence se
stejnym ¢i podobnym zdmérem V ramci stravovacich sluzeb. Nové vzniklé restaurace se budou
snazit poskytovat sluzby s maximalni kvalitou a nizkou cenou, coz povede k ptetahnuti velkého
mnozstvi zakaznikt. Jistd hrozba souvisi s tim, Ze zakaznici neodchazeji z podniku vzdy
spokojeni, ¢imz zanechavaji podniku negativni zpétné vazby v podobé recenzi, a to na riznych
internetovych strankach. Tyto recenze si muze piecist jakykoliv potencidlni zakaznik, ktery

pfemysli 0 navstéveé podniku, ale tyto negativni recenze ho odradi od jeho rozhodnuti.

Rovnéz negativni dopad na podnik ma zvySovani cen za energie a vliv inflace. Tato Casto
feSena témata v posledni dobé jsou momentalné velkym problémem, a to vlivem pandemie
covid-19, nasledujici valky na Ukrajin€ a energetické krize. Tim mohou vznikat podniku vyssi
naklady, coz povede ke zdrazeni jednotlivych pokrmu a sluzeb. VétSina lidi dle (Jezdinsky
a kol., 2023) rad¢&ji omezi restauraéni sluzby z divodu Setfeni finan¢nich prostiedk v rdmci

krize.

Dalsi hrozbou pro podnik je nizka nezaméstnanost v Ceské republice, jedna se konkrétné
0 3,7 % nezamé&stnanych osob. To pro podnik pfedstavuje obtizny vybér a pfijimani novych
pracovnikid. Posledni hrozbu pro podnik tvoifi zmény v legislativeé, kam spada naptiklad zména
minimalni mzdy od 1. 1. 2023. Jedna se 0 mé&si¢ni mzdu, ktera nesmi byt nizs$i nez 17 300 K¢.
Tento fakt muze podniku pfinést vys$si naklady. Kompletni SWOT analyzu lze sledovat

v nasledujici tabulce ¢. 14.
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Tabulka 13: SWOT analyza podniku

POMOCNE

(k dosazeni cile)

SKODLIVE

(k dosazeni cile)

STRENGHTS (silné stranky)

WEAKNESSES (slabé

stranky)
e MozZnost ubytovani
e Lokalita podniku e PichliZeni negativniho
e Venkovni zahradka v 1ét¢ hodnoceni
. e Casta tematicka nabidka e Nizky pocet personalu
§ e Potadéni riznorodych akci e Nizka propagace podniku
E = e Online objednavky pokrmu o  Téméf zadny vyber
S5 e Moznost online rezervace alternativnich pokrmu
E ; e Nové a ptehledné webové stranky e T&zké pokrmy
E 3 e Sponzoring nohejbalu e Maly vybér pfi snidanich
5 e MozZnost parkov_iété e Neznalost cizich jazyki
~ e Salonek k pronajmu personalu
e Bezplatné WIFI piipojeni e DraZzsi ceny
e Autobusova zastavka pobliz e Oteviraci doba vSedni dny do
e Vlastni studna 21 hod.

Oteviraci doba o vikendu do
22 hod.

E
(atributy prostiedi)

OPPORTUNITIES (ptilezitosti)

Hlavni sezéna

Zajem o spolecenské akce
Obliba alternativnich pokrmi
Moderni Gpravy pokrmil
Imigrace obyvatel z Ukrajiny
Mnozstvi dodavateld na trhu

THREATS (hrozby)

Vstup nové konkurence na trh

e Rozvoj velkych spolec¢nosti v Sirsim e Snizeni navstévnosti
okoli podniku e ZvySovani nakladu za energie
Cestovni ruch v okoli e Vlivinflace
;§ Preference autentickych mist e ZdraZovani potravin

Zhorsujici se koupeschopnost
obyvatelstva

Nizka nezaméstnanost
Zmény V legislativé

Absence obcerstveni pfi sportovnich
akei
e ZvySujici se zahrani¢ni cestovni ruch

Zdroj: vlastni zpracovani

Na zakladé SWOT analyzy, kterou obsahuje tato tabulka, vznikly konkrétni strategie, na
které se podnik muze dale zamétit a zefektivnit tak svou ¢innost a konkurenceschopnost. Jedna
se ostrategie MAX-MAX, kterd spociva ve vyuziti silnych stranek podniku spole¢né
s piilezitostmi avede K jejich maximalizaci. Déale je strategie MIN-MAX, ta se snazi

minimalizovat slabé stranky podniku a vyuzit ptilezitosti. MAX-MIN je strategie, jejiz udél
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spociva na zaklad¢ vyuziti silnych stranek podniku, které vedou k minimalizaci moznych
hrozeb. Posledni strategii je MIN-MIN, tato strategie se snazi minimalizovat slabé stranky

a zaroven hrozby podniku.

MAX-MAX strategie podniku muze byt zaméfena napiiklad ke zvySeni povédomi
0 podniku, to za pomoci vyuziti autobusové zastavky, kterd se nachédzi pobliz restaurace.
Podnik mlize na této zastavce zpropagovat napiiklad zminované tematické nabidky k dané
ptilezitosti a pfilakat tak vice zakaznikd. Na zakladé PR propagace podnik plisobi v ramci
sponzoringu vambereckého nohejbalu, mize vsSak usporadat konkrétni akci a prilakat tak
zajemce 0 tuto aktivitu (plesy, tomboly, tematicky vecirek). Pii pofadani nohejbalového zapasu
se postradaji stanky s obcerstvenim, ¢ehoz muze Hotel Krajka vyuzit a nabizet zde ¢epované
pivo, limonady ¢i drobné obCerstveni. Rovnéz muze spolupracovat s novinafi a zaslat tiskovou
zpravu ohledné této udalosti ¢i sponzoringu, coz by opét prilakalo vice zdkazniki. Jedné se
napiiklad 0 Rychnovsky rozhlas, ktery vydal ¢lanky s tématikou spole¢enskych akei s autorkou

Michaelou Horynovou.

Dale se nabizi prileZitost v ramci rozristajicich spole¢nosti, jelikoz se jedna o lokaci
v prumyslové zoné. Tyto spole¢nosti maji velké mnozstvi zaméstnancii a ¢asto vyhledavaji
hotely ve své blizkosti, proto by Hotel Krajka mohl vyuzit této situace a spolupracovat
s konkrétni spolecnosti. Tyto hosté by nasledné vyuzivali i restauracni ¢asti podniku, coz by
zvysilo trzby. Jednalo by se o vy$$i navstévnost v ubytovaci ¢asti podniku, kde je nezbytné
opatfit vice zaméstnancii. To se poji s piilezitosti, kdy do Ceské republiky ptichazeji obyvatelé
z Ukrajiny. Podnik toho mize vyuzit a zamé&stnat tak prave ukrajinské ob¢any, ¢imz by zajistil

dostatek zaméstnancti pravé v hotelové ¢asti.

Podnik dale miize vyuzit toho, ze je ve mésté jedinym hotelem a z jednoho ¢i vice pokojti
muze vytvofit unikatni pokoj, ktery v sobé ponese néjaky zazitek. Lidé obecné radi vyhledavaji
razné formy zazitkl, kam lze napiiklad zahrnout i ubytovani s neobvyklou tématikou, kteréd
nabidne néco origindlniho. Muze se jednat naptiklad o straSidelny pokoj, pokoj pfipominajici
pobyt na zamku ¢i pokoj, ktery je zaloZen na konkrétni kultute a pro ni typickym vybavenim

a dekoracemi. Tento originalni design by rovnéz mohl zvysit zajem o ubytovani.

MIN-MAX strategie vychazejici ze SWOT analyzy lze vyuzit pii zavedeni novych
alternativnich pokrmu. O tyto pokrmy je v soucasné dobé stale vys$si zajem a v samotném okoli

nenabizi konkuren¢ni podniky podobnou moznost. Muze se jednat napiiklad jen o tii
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alternativni pokrmy, kde bude zahrnuta nabidka pro vegany, bezlepkova araw strava.
V soucasné dob¢ se rozsifuje trend, kdy se restaurace vraci ke skandinavské kuchyni
a udrzitelnému ptistupu. Vyuzivaji se pfedevsim upravy fermentaci a jiné piivodni techniky pii
ptipravé pokrmil, zaroven je zde snaha o minimalni plytvani a eliminace vzniku odpadu. Podle
autorky Blanky Datinské (2023) jsou v oblasti gastronomie oblibené houby, lusténiny, zelenina,
obiloviny ¢i zapomenuté suroviny, kam se fadi vnitfnosti (jazyk, licka, srdicka a drstky). Tyto
techniky asuroviny by mohly byt vyuzivany iv Hotelu Krajka. Vedlo by to pfedev§im
k jistému zajmu obyvatel. Podniku by tim klesly jednotlivé ndklady pii vyrobé pokrmu, tim by
mohl podnik snizit ceny nabizenych pokrmu, roz$itit nabidku pii snidanich ¢&i investovat
penézni prostiedky napiiklad do propagace. S touto zménou pokrmil rovnéz vzroste pocet
nabizenych pokrmd, které jsou lépe stravitelné pro lidské té€lo. Podnik tak bude nabizet
vhodnéjsi pokrmy pro své hosty, ktefi navstivili okoli za uc¢elem cyklistického ¢i turistického

vyletu. Takovou nabidkou spise oslovi pravé tento typ lidi.

V soucasné dobé méa podnik pomérné nizky pocet personalu, ktery se sklada
z 8 zaméstnancu, 1 vedouciho a1 provozni. Samotny podnik je rozdélen na dvé ¢asti, ato
hotelovou a restauracni. Pocet téchto zaméstnanct je zde bran kompletné na cely podnik. Prave
na zaklad¢ niz§iho obsazeni zaméstnancti dochazi k tomu, ze v hotelové ¢asti zakaznici ptijdou
do ptimého kontaktu pouze s pokojskou. Casto to sméfuje k nespokojenosti zakazniki, coZ se
projevuje ve zpétné vazbé. Hotel Krajka tak miize vyuzit zvySujiciho se po¢tu obyvatel, ktefi
ptichazeji z Ukrajiny, kterym lze nabidnout pracovni pozice v hotelové, ale rovnéz restauraéni
¢asti. Zvysené mnozstvi zaméstnancl tak povede ke zvyseni kvality poskytovanych sluzeb

a k efektivnimu uspokojeni potieb zakazniki ¢imz vzroste ipozitivni zpétnd vazba

a propagace.

Rovnéz se miize podnik nové zamétfovat na segmentaci trhu, kde ptizptisobi svou nabidku
vzhledem k nejéastéji navstévované skupiné obyvatel. Nejveétsi navstévnost podniku tvori
predevsim lidé ve stfednim véku a rodiny s détmi, tim by mohli pozménit nabidku pro tento
segment. Starsi lidé nejcasteji oceni spise klasické Ceské pokrmy, nechtéji moc experimentovat
s novymi chutémi a radi si vychutnaji kavu, ke které si daji néco dobrého. Rodiny s détmi oceni,
kdyZz budou pokrmy piipraveny za co nejkratsi ¢as, protoZe s sebou maji malé déti, a ty nerady
¢ekaji. Détska nabidka navic bude za nizsi cenu a mélo by se jednat 0 lehce stravitelné pokrmy,

které budou pfipraveny jinou formou tepelné Upravy nez smazenim. Podnik také navstévuji

vvvvvvvv
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Jedna se zde pfedevSim 0 neznalost cizich jazykt, coz je problémem pii vzajemné komunikaci.

Nabizi se tedy moznost zaplaceni kurzu anglického ¢i némeckého jazyka.

MAX-MIN strategii 1ze vyuzit u stivajiciho sponzoringu nohejbalu ve Vamberku. To
konkrétné k propagaci a uspotradani tematické akce za ucelem zvySeni navstévnosti podniku.
Pti vambereckém nohejbale, ktery podnik sponzoruje, miize prodavat naptiklad ¢epované pivo
¢i n¢jaké drobné obcerstveni, jelikoz tyto nohejbalové zapasy velmi Casto postradaji moznost
obcerstveni. Rovnéz miize podnik usporadat ples, nebo jinou zabavu s konkrétnim motivem,
ktery by zaujal hrace nohejbalu s jejich rodinami. Tim se opét dostane podnik vice do povédomi

mezi obCany a snizuje se tak riziko snizujici navstévnosti restaurace.

DalSi moznost vyuziti této strategie je v podob¢ vyuzivani vlastni studny. Podnik na zakladé
tohoto vychodiska snizuje naklady za energie. Z toho vychazi, Ze podnik nevyuziva vodné, ale
pouze stocné. Pokud vSak vyuzije naptiklad spofi¢ prutoku vody (perlator), dokaze podnik
snizit I sto¢né vody.

MIN-MIN strategie mtze byt zaméfena napiiklad na zménu jidelniho listku, ktery je
aktualn¢ slozen z pomérné t€¢Zkych pokrmu. Podnik by tak mohl zahrnout jinou formu tepelné
upravy, diky které budou jednotlivé chody lépe stravitelné. Mize se jednat o tepelné Upravy
formou peceni, opékani ¢i duseni. Namisto smaZenych pokrmi mizZe podnik nabizet naptiklad
pokrmy z té€stovin, hub, lusténin, vétsi vybér salati ¢i jinak zpracované zeleniny. Diky zméné
jidelniho listku vzroste zajem zdkaznikil a rovnéz budou moct navstivit restauraci lidé, ktefi se
stravuji bezmasymi, veganskymi ¢i jen zdravéjSimi pokrmy. Podnik by tak mohl ziskat vice

zakaznika.

V ramci této strategie se podnik muze vice zaméfit na eliminaci nedostatkti a slabych
stranek, kterych si v§imaji zakaznici restaurace a nasledné€ na né poukazuji ve své zpétné vazbé.
Pokud podnik nebude dale ptehlizet toto hodnoceni a provede jisté opatieni, vzroste tak jeho
konkurenceschopnost. Jedna se naptiklad o recenze typu: ,,Jidlo vsak bylo hrozné. Poskytnuta
BBQ omdcka byla spise jako kecup smichany S BBQ omdckou. Brambory a knedliky byly
nevaiené. “ Dale opét hodnoceni kuchyné, ato: ,, Nejhorsi kuchyné za poslednich deset let, co
Jjsem navstivil celou republiku. BohuZel | kucharka se mi stydéla ukdzat za to co provedla na
taliri. Nikdy vice. “ Nebo nésledujici: ,, Mala informovanost pri prijezdu, co a jak ohledné, jidla,
prichod na snidani, vyuZiti hotelu, parkovani, na vse, aby se clovek vyptaval. ““ (Booking, 2022).
Z té&chto recenzi vyplyva, ze by se podnik mél zaméfit na zlepSeni piipravy pokrmu a zajistit

vhodnéjsi formu informovanosti svych zakaznik.
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35 Navrhy a doporuceni

Tato ¢ast je vénovana predevsim vlastnim navrhiim, které vychazeji z celé praktické ¢asti,
a to na zakladé zkoumanych provoznich, obchodnich ¢innosti a marketingovych analyz. Jsou
zde obsaZeny vyhradné takové véci, U kterych by bylo vhodné se pozastavit, zapfemyslet,
n¢jakym zplsobem je pozmeénit a vylepSit. Nékteré tyto navrhy nejsou piilis komplikované,
pouze o nékteré detaily, které vSak ptisp&ji ke konkrétnimu zaméru. Nékteré rady a doporuceni
by podnik mél zkusit ptijmout a aplikovat, to by poté eventuelné¢ mohlo mit velmi pozitivni
ohlas ze strany zakazniki, ale také kladny dopad na finan¢ni stranku podniku. Nékteré navrhy
jsou uz obsazeny v ¢asti SWOT analyzy, jedna se konkrétné o jednotlivé strategie, které
vychazeji z této metody. V rdmci analyzy a vlastniho zjisténi lze konstatovat, ze podnik si stoji

obstojné¢ a v nékterych vécech Casto vynika oproti konkurenci.

Névrhy sméfované k provoznim ¢innostem zahrnuji predev§im zaméfeni na sniZeni
jednotlivych nakladt, vyhradné pii nakupu konkrétnich surovin. Nekupovat zbytecné velké
mnozstvi surovin, které podnik nestihne spotifebovat. S tim souvisi i vybér novych dodavateld,
kde potencialni dodavatelé pro podnik jsou vyobrazeny v tabulce ¢. 7. Pro podnik by bylo velmi
vyhodnou volbou, kdyby zménil dodavatele, ktery se orientuje na dodani ryb a motskych plodi,
jedna se o Ocean Food, s. r. 0. Ten poskytne podniku niZsi ceny, coz povede ke sniZzeni nakladt
a efektivnimu vynaloZeni penéZnich prostfedkt do jinych cinnosti. V konkrétnim piipadeé,
kdyby podnik nakoupil krevety na 100 porci od dodavatele Ocean Food, usettil by 530 K¢&. Ve
stejném piipadé pii nakupu lososa by podnik usetfil 360 K¢. Vyhodnou volbou je také dodavatel
Tercie Doudleby, s. r. 0., ktery mé sviij hlavni sklad necelé tfi kilometry od Hotelu Krajka.
Jedna se o dovoz ovoce a zeleniny s vysokou kvalitou a moznosti vytvoreni vyhovujici ceny.
Rozhodn¢ by zde bylo vhodné pozastavit se nad stilym jidelnim listkem, to konkrétné
u nabizenych pokrmu. Odstranit v ném takové pokrmy, které se prodavaji minimaln¢ ¢i viibec,
takové pokrmy jsou obsazeny v tabulce ¢. 5. Tento krok by vedl k efektivnimu nakupu surovin.
To konkrétné k omezeni nakupu takovych surovin, které se vyuzivaji pii pripravé pokrmd,
o které z&kaznici nejevi zajem. | pies tento nezajem je totiz musi mit podnik naskladnéné. Na
zakladé téchto opatieni podniku klesnou naklady a rovnéz vzroste celkovy zisk. Poptipadé se
nabizi vhodnéjsi feSeni s nakladanim téchto surovin. Podnik nemusi vzdy vyhazovat suroviny,
které dale nevyuzije. Existuje moznost, Ze by tyto suroviny skladoval do uzaviratelnych nadob,
které by si mohl nadale odvazet farmat pro sva hospodaiska zvitata. Timto zplisobem by se

snizil pocet odpadu a napomohlo by to environmentalnimu prostiedi.
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V souvislosti aktualni situace, konkrétné vzhledem k cené energii, je vhodnym doporu¢enim
dbat na Setfeni nejen energii, ale i vody, plynu &i efektivniho nakladani s odpadem. Resenim
mize byt napiiklad zavedeni kohoutkt, které maji prutokovy usmériovaé. Lze aplikovat
perlator ke v§em nejcastéji vyuzivanym kohoutktim v podniku za celkovou cenu 1 272 K¢, kde
cena za jeden kus je 159 K¢ (Alza, 2023). Dalsi zptusoby, které podniku pomohou v tomto
ohledu je naptiklad vyuzivani nizkoenergetického osvétleni, omezeni myti rizného typu nadobi
pod tekouci vodou ¢i zavedeni osvétleni na senzor pohybu Vv mistech, kam zaméstnanci piilis
&asto nechodi, ale sviti se zde. Resenim téchto problémi podniku klesnou jednotlivé naklady

za energie, ale taktéz napomize environmentalnimu prostiedi.

Podnik si sam zajist'uje rozvoz pokrmi a napoju zakazniktim. To vede k dalsimu navrhu na
zlepSeni, ktery se tyka outsourcingu dopravy v ramci navazani spoluprace s Delivery Hero.
Jedné se 0 spolecnost, ktera se zbyva online rozvozem pokrmt a napoju, spada pod ni naptiklad
Dame jidlo. Podle statistik se v posledni dob¢ jedna o velmi rozsifeny trend, ktery si lidé velmi
oblibili. Rist popularity po dovozu jidla zapfic¢inil predevs§im covid-19, kdy lidé nemonhli
navstévovat restaurace, pouze si objednavat pokrmy (Statista, 2022). Tento krok by pro podnik
opét znamenal snizeni nakladu, a to prostiednictvim pohonnych hmot. Dale to vSak pro podnik
znamena usporu z ¢asového hlediska, konkrétné pro manzelé Prouzovi, ktefi maji na starosti
samotny rozvoz pokrmu a provoz podniku. Ovsem, neznamenalo by to pouze sniZzeni nakladt
a Gasu, ale souvisi to dale s propagaci podniku prostiednictvim pravé Dame jidlo. Podnik se tak
vice zviditelni mezi potencidlnimi zakazniky, tim se zvysi jeho navstévnost

a konkurenceschopnost. Ddme jidlo rovnéz nabizi pro své partnery vyhodné nakupy zbozi.

Jelikoz podnik v ramci stravovacich iubytovacich sluzeb navstévuje znaény pocet
zakaznikli ze zahrani¢i, méli by zaméstnanci ovladat alespon zaklady anglického jazyka.
Bohuzel, persondl podniku nema dostate¢né znalosti cizich jazykd, to véetné anglictiny. Proto
dalsim doporucenim, které povede ke zlepSeni, je zavedeni kurzu anglického jazyka ¢i skoleni
zamétené na zlepSeni téchto dovednosti. Samotny kurz by byl sméfovan pro dvé hlavni
servirky, které by poté mély na starosti obsluhu hosti ze zahrani¢i. Kurz poskytne zlepseni
anglického jazyka, to v konkrétni arovni A2. Jedna se o firemni online kurz vyuzity na 4 tydny,
kde doba trvani je vzdy po dvou hodindch tydné a celkova cena ¢ini 3 360 K¢ (elvis, 2023).
Tento krok povede k vys$simu uspokojeni potieb zakaznikti ze zahranici, ktefi se budou citit
vice komfortné pfi navstévé podniku. S maximalnim uspokojenim potieb rovnéz souvisi
poskytované produkty asluzby. Zde je mysSlen samotny obsah nabizenych pokrmu, ktery
souvisi se socialnimi faktory v ramci PESTLE analyzy. Velky pocet lidi se v dnesni dobé&
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zajima o rizné alternativni sméry ve stravovani, které v§ak podnik nenabizi. Jedinou moznosti
jsou dva vegetarianské pokrmy, kde oba obsahuji syr. Proto by se mohl podnik zaméfit alespon
na ty nejvice rozsahlé trendy vtomto druhu stravovani. Muze zde upravit stavajici
vegetarianské pokrmy, kam ptidd pokrm bez ZzivociSnych vyrobkt, ktery si mize zvolit
napiiklad vegan. Rovnéz je vhodné zaclenit do svého jidelniho menu vice pokrmt ze zeleniny,
lusténin ¢i hub. Jelikoz podnik nabizi velké mnozstvi druhl pizzy, dalSim nabizejicim se
feSenim mize byt zavedeni moznosti bezlepkové pizzy. Poslednim doporu¢enim vzhledem
k nabidce pokrmii je vytvofeni leh¢iho menu, které bude obsahovat méné téz8ich a smazenych
pokrmi. Rovnéz by se mél podnik zaméfit na kvalitu poskytovanych snidani, prave pii nich
pomérné zaostava a zdkaznici byli nespokojeni. Jednalo se pifedev§im 0 nedostate¢ny vybér
pokrmu a napoju, nizsi kvalitu nabizeného sortimentu, absence ovoce a zeleniny ¢i nutnost

objednavky napojl (vCetné obycejné vody), nikoliv jejich samotna ptriprava.

Na zakladé provedené 5F analyzy si podnik v ramci stavajici konkurence vede pomérné
dobfte, proto by mél udrzovat soucasnou kvalitu. Oproti konkurenci ma vSak niz$i hodnoceni
na jednotlivych strankach, proto by nemél ptehlizet jednotlivé zpétné vazby od zakaznika, ale
naopak, podnik by se na zéklad¢ rGznych recenzi mohl zdokonalit a zvysit tak spokojenost
a navstévnost zakazniki. V ramci zlepSeni t€chto nedostatkll a odstranéni slabych stranek se
podniku zvysi jeho konkurenceschopnost. Dale by podnik mohl piehodnotit cenovou politiku,
kterd je vzhledem ke konkurenci zna¢né draz$i. Zde se miize jednat 0 zbyteéné moc nacenéné
pokrmy. JelikoZ pro n&které zékazniky je dominujicim faktorem pfti rozhodovani cena, mél by
tedy podnik zvazit moznost nizs§i marze pii kalkulaci pokrmu. Velmi dobrou strategii pro
podnik by mohlo byt vyuziti segmentace trhu a nasledné ptizptisobeni nabidky pravé pro tento
segment. Restauraci nejcastéji navstévuji lidé s rodinami a lidé ve stfednim véku, proto by se
podnik mél zamé&fit predevsim na tento segment. Zeny uvitaji napiiklad riizné druhy salati,
téstovin ¢i leh¢ich pokrmt z ryb, apravé tyto pokrmy restaurace postrada, nebo ma velmi
omezeny vybér. Détska jidla jsou zde téZ pomérné tézka, proto by mohla byt vytvoiena nabidka
takovych pokrmu, které jsou idealni pro déti. Mize se jednat naptiklad 0 téstoviny s riznymi
druhy omacek (rajska, kuie na paprice ¢i bolofiska), ovocné knedliky, paladinky, krupicova
kasSe nebo kufteci karbanatek s bramborovou kasi. Nevylucuje se ani moznost, ze by si n¢ktera
tato jidla objednali i dalsi zakaznici restaurace, jen v béZném mnozstvi porce, nikoliv détské.

Jednotlivé sladké pokrmy by podnik mohl dale nabizet naptiklad jako dezerty.
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Z vychéazejicich strategii v ramci SWOT analyzy se nejvice nabizi moznost MIN-MAX,
ktera podniku pomuze zvysit jeho konkurenceschopnost, ale také eliminuje plytvani v ramci

potravin ¢i zvysi spokojenost zakaznik.

Pti poskytovani ubytovacich sluzeb je Hotel Krajka jedinym podnikem ve mést¢ Vamberk,
proto je doporuceno, aby pozménil sviij piistup a snazil se 0 maximalni uspokojeni potieb
zakaznikil, S tim rovnéz souvisi fakt, ze by mél podnik brat v potaz zpétné vazby a snazit se
napravit jednotlivé nedostatky. Jedna se naptiklad 0 zvySeni kvality u snidani, které jsou
soucasti ubytovani a podnik by jim mél zacit vénovat pozornost. Jedna se predevs§im 0 to, Ze
Hotel Krajka nabizi velmi omezené mnozstvi pokrmt pravé pii snidanich, kde je zaroven
absence ovoce a zeleniny. Také je vhodné, aby si podnik nasel alespon jednoho zaméstnance,
ktery se bude starat o0 hotelovou ¢ast v ramci spokojenosti zakaznikti a dalSich potiebnych
informaci. Zatim je zde pouze pokojské, kterd ma na starosti Uklid a ¢istotu pokojt. V$e ostatni

si musi vyftesit ubytovani zakaznici sami u baru restaurace s ¢iSniky ¢i provozni.
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ZAVER
Cilem prace je navrh strategickych doporuceni pro zvySeni konkurenceschopnosti

vybraného podniku Vv gastronomickém odvétvi na zaklad¢ analyzy jeho provoznich

a obchodnich ¢innosti.

Prvni kapitola byla zaméfena na zakladni pojmy z oblasti marketingu a managementu,
konkrétné se jednalo o charakteristiku managementu, dale zde byly rozebrany manazerské
funkce, fizeni lidskych zdrojl, personélni pldnovéani, motivace, rozhodovani, strategie, mise
a vize podniku, analyza a syntéza. Ve druhé kapitole byly pfedstaveny provozni ¢innosti, kam
se fadi vynosy a ndklady podniku, véetné jejich rozdéleni. Dale vsak cile podniku pfi stanoveni
ceny ¢i kalkulace. N&sledovaly obchodni ¢innosti, to konkrétné ndkup, distribuce, samotna
logistika a prodej. Posledni ¢innosti, konkrétné marketingove, byly vyuzity pii zkoumani

marketingoveho prostiedi, kde navazovalo sestaveni PESTLE, 5F a SWOT analyzy.

Ve treti kapitole byl pfedstaven podnik, kterym je Hotel Krajka, ten se zaméfuje na
poskytovani restauracnich a hotelovych sluzeb. Jeho zisk tedy vychazi z prodeje téchto sluzeb
a produktti. V prvni ¢asti byly zkoumany provozni ¢innosti, kde je vyobrazen ptehled trzeb
a nakladt podniku za mésic ¢erven 2021. Nejvyssi trzby eviduje podnik z prodeje minutkovych
pokrmi a nejvyssi naklady pii nakupu surovin. Pravé v ramci nakladi z nakupu surovin je
podnik vysoko nad doporucenou hranici a mél by se zaméfit na jejich sniZeni. Soucasti
provoznich Cinnosti je také kalkulace ceny, kterou si podnik urcuje sam a obcas se odviji od

konkurence. Zde je vSak nutné uvést, ze piidand marze je pomerné vysoka.

Analyza obchodnich ¢innosti byla zaméfena na ndkup potravin, které podnik ziskava
prostiednictvim dodavatel. Na to navazuje analyza potencidlnich dodavateld, kteti by mohli
zajistit podniku snizeni nakladi pti nakupu surovin a nabidnout i dalsi vyhody pfi navazani
spolupréce. Podnik distribuuje své produkty a sluzby ptimou cestou, a to v mist¢ restaurace, ale
rovnéz sam zajistuje dovoz pokrmt. V ramci distribuce maji zakaznici moznost vyuzit online
systém, diky kterému si mohou zarezervovat misto Vv restauraci ¢i objednat pokrmy na
konkrétni adresu. Pro restauracni zatizeni existuje pravidlo tykajici se poméru trzeb mezi
pokrmy a népoji. Hotel Krajka se pohybuje v doporuc¢enych hodnotach, i kdyz v ramci trzeb

Z pokrmu se pohybuje u hranice, proto by se mél zaméfit na zvyseni této hodnoty.

Posledni ¢ast zpracovava analyzu marketingovych ¢innosti vybraného podniku, kam spada
analyza marketingového prostiedi. V mikroprostiedi je zkouman vyhradné personal podniku,

ktery mé nedostatek znalosti cizich jazyku, proto by se mél podnik zaméfit na tento problém
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avyuzit tak kurz anglictiny, jelikoz ho navstévuji izékaznici ze zahraniCi. Zpétna vazba
k nabizenym pokrmim je riznoroda, velké mnozstvi negativnich ohlasii sméfuje pouze ke
snidanim, které podnik velmi podceniuje. V ramci stalého jidelniho listku si podnik vede
obstojn¢, mohl by se zaméfit na snizeni tézkych a smazenych pokrmt, naopak ptidat pokrmy
leh¢i, zdravéjsi a nabizet alternativni moznosti pokrmi. Negativni vliv na podnik ma dopad
pandemie covid-19, vale¢ny konflikt na Ukrajiné a s nim souvisejici cena energii a zdrazovani

surovin. Naopak, pozitivni ptinos pro podnik maji rozsifujici se spole¢nosti v §ir§im okoli.

Porterova analyza 5F ukazuje, Ze podnik si v rdmci konkurence vede pomérn¢ dobte. Byly
vybrany tii souc¢asné podniky, které piedstavuji pro podnik nejvyssi mozné riziko. Na zakladé
této analyzy byla vyuzita aditivni metoda, kterd potvrzuje, ze Hotel Krajka je vzhledem ke
konkurenci nejsilngj$im podnikem a nabizi idedlni misto svym zakaznikim. Negativnim

vlivem pro podnik mtize byt vSak vyssi cena nabizenych pokrmu.

Po vzniku SWOT analyzy byly vytvofeny rovnéz nékteré navrhy pro zlepseni, kam spada
napiiklad zaméfeni na zpétné vazby, které by podnik nemél piehlizet. Rovnéz vyuziti své
lokace k propagaci podniku, coz povede ke zvySeni navStévnosti azvySeni
konkurenceschopnosti. Také efektivni nakladani se surovinami, kam spada i plytvani
surovinami a zpusob jejich likvidace. V ramci snizeni nakladi a udrzitelnosti vzhledem
k environmentalnimu prostfedi se nabizi moznost zavedeni kohoutkdl, které maji prutokovy

usmeériiovac €1 vyuziti nizkoenergetického osvétleni.

Po provedeni celkové analyzy bylo zjisténo, ze Hotel Krajka ma pftili§ vysoké néklady
Z nakupu surovin, vyuziva tedy neefektivni nakupni strategii. V ramci nakupu a logistiky byl
vytvofen seznam novych potencialnich dodavatelt, ktefi podniku mohou pomoci snizit tyto
naklady. Podnik se i ptes vyssi nakladovost pohybuje v optimalni hranici vzhledem k poméru
trzeb z prodeje sluzeb a produkti. Konkurenceschopnost podniku se porovnavala s nejvétsimi
konkurenty, a to pomoci aditivni metody. Vysledky ukazuji, ze Hotel Krajka je nejsilnéjSim
podnikem v oblasti restaura¢nich sluzeb. Nesmi vSak spoléhat na tento fakt, protoZe Restaurace
Zdobnice se velmi piiblizuje svymi hodnotami pravé k analyzovanému podniku. Tento podnik
nabizi svym zdkaznikiim pokrmy za niz$i ceny, coz je v n¢kterych ptipadech kli¢ové pti volbé
restaurace. Trh v oblasti restauracnich sluzeb je ve mésté Vamberk dostate¢né nasycen, tim
padem je minimalni $ance na vznik nové konkurence v oblasti téchto sluzeb. Hotel Krajka by
mé&l dbat 0 své zakazniky, fesit jejich zpétnou vazbu a snazit se 0 napravu slabych stranek, to
vse povede k maximalizaci uspokojeni jejich potifeb ake zvySeni konkurenceschopnosti

podniku.
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Piiloha A: Hodnoceni konkurence aditivni metodou z pohledu zakaznika

MAX MAX MAX MAX MAX MAX MAX MAX MAX MAX
Kategorie Celkové ’ Pocet mi’st k salonek Rozvog Oteviraci Socialni sits Online | Vegetarianské Parkovists Personal
hodnoceni sezeni pokrmu doba rezervace pokrmy

Body dulezitosti 10 8 2 4 9 5 1 3 7 6
Viaha (V) 0,18 0,15 0,04 0,07 0,16 0,09 0,02 0,05 0,13 0,11
Jednotky body pocet (1/0) (1/0) hod. (1/0) (1/0) (1/0) (1/0) pocet
Hotel Krajka 8,1 32 1 1 74,5 1 1 1 1 10
Restaurace na Pétce 8,9 30 0 0 81 0 0 1 0 7
Pekelska hospoda 9,6 36 0 0 39 0 0 1 0 4
Restaurace Zdobnice 7,8 46 0 0 91 0 0 0 1 6
Horni hranice 9,6 46 1 1 91 1 1 1 1 10
Dolni hranice 7,8 30 0 0 39 0 0 0 0 4
Ul 0,167 0,125 1,000 1,000 0,683 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
U?2 0,611 0,000 0,000 0,000 0,808 0,000 0,000 1,000 0,000 0,500
U3 1,000 0,375 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 1,000 0,000 0,000
U4 0,000 1,000 0,000 0,000 1,000 0,000 0,000 0,000 1,000 0,333 Celkovy uzitek | Poradi
U _1*Vv 0,030 0,018 0,036 0,073 0,112 0,091 0,018 0,055 0,127 0,109 0,669 1
U _2*Vv 0,111 0,000 0,000 0,000 0,132 0,000 0,000 0,055 0,000 0,055 0,352 3
U _3*V 0,182 0,055 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 0,055 0,000 0,000 0,291 4
U_4*Vv 0,000 0,145 0,000 0,000 0,164 0,000 0,000 0,000 0,127 0,036 0,473 2

Uzitek Cena U/C Poradi
Hotel Krajka 0,669 180 3,718 1
Restaurace na Pétce 0,352 139 2,535 3
Pekelska hospoda 0,291 149 1,952 4
Restaurace Zdobnice 0,473 130 3,636 2

Zdroj: vlastni zpracovani




