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Anotace:

Konkurence je slovo, které mnohym podnikatelim nahani no¢ni miry a netusi, jak se s ni
spravné vyporadat. Nevi, kdy pfijde a musi byt na ni neustile pfipraveni, aby ji mohli
odvratit. Pokud ne, konkurence je muze zni¢it. V mé bakalaiské praci s nazvem Navrh
konkurencnich strategii pro zvoleny gastronomicky podnik plsobici v odvétvi gastronomie
jsem se rozhodla vénovat pozornost problematice konkurence v oblasti gastronomickych
podniki. Teoreticka ¢ast je zaméfena na vymezeni pojmt podniku, prostfedi managementu
a konkurence. Konkrétni analyza je popsana v analytické Casti prace zaméiena na vnitini a
vnéjs$i prostfedi firmy. Na zdvér prace na zdklad¢ vysledkl z uskute¢néné analyzy jsou
navrhnuty konkurenéni strategie v souladu s analyzou konkurenéni vyhody.

Annotation:

Competition is the word that scares many entrepreneurs who cannot find the right way to deal
with it. They do not know when it might emerge and they must be continuously prepared to
be able to obviate it. Otherwise, the competition might ruin them. My bachelor thesis
Suggestion of the competition strategies for the particular gastronomic company operating in
the sector of gastronomy is focused on the problems associated with the competition between
gastronomic companies. The theoretical part is based on the characteristics of the terms
related to enterprises, management and competition. The analysis itself is explained in the
analytical part focused on the internal and external environment of the company. The final
part of the thesis provides suggestions of the competition strategies based on the results of our
analysis and in accordance with the competitive advantage analysis.

Kli¢ova slova:
SWOT analyza, Pest analyza, konkurence, strategie, gastronomie, podnikatelé, zakaznici.
Key words:

SWOT analysis, Pest analysis, Competiton, Strategy, Gastronomy, Entrepreneurs, Customers.
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UvVOD

Problematika konkurence v gastronomické oblasti je v soucasné dobé velice aktualni.
V dnes$ni dobé je velké mnoZstvi podnikl, které se chtéji prosadit na daném trhu. Nasazuji
kvalitni, vysokou konkuren¢ni vyhodu na své okoli.

K dosazeni uspéchu firmy ptispiva kvalitn¢ propracovand a dobie promyslena strategie, ktera
je spojena s dobrou znalosti prostiedi. V dne$ni dobé je pro podnik velice dulezité pochopit
zmény v prostiedi, jelikoz upozornuji na piilezitosti a varuji pfed riziky.

Podnik, ktery chce byt uspéSny, musi strategicky reagovat na zmény v prostfedi. Musi
soustiedit svou pozornost na vSe, co ho obklopuje. Strategicky premyslet a efektivné reagovat
na zmeény, ke kterym dochézi na trhu.

Musi vyuzit své silné stranky a pfilezitosti na trhu k eliminaci slabych stranek podniku a
hrozeb na dosavadnim trhu, k dosazeni konkuren¢ni vyhody na trhu.

V mé praci jsem vymezila zakladni teoreticka vychodiska prace, zakladni pojmy a modely.

Cilem mé prace je zhodnoceni soucasného postaveni spole¢nosti na trhu a analyzovani
podniku se zaméfenim na vnitini a vn&jsi prostiedi podniku, abychom mohli identifikovat
konkurenéni vyhodu daného podniku vyplyvajici z uskute¢nénych analyz.

Na zakladé¢ vyhotoveni vysledku analyz, navrZeni strategii za GCelem zvySeni prodeje a
udrzeni konkurencni pozice sledované spolecnosti.

V této bakalarské praci je popsdna podrobna charakteristika firmy, vysledky provedenych
analyz a navrh vhodnych strategii.
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1 PODNIKANI V OBLASTI GASTRONOMIE

Podnikdni mé spousty vyznamnych rysi, primarnim motivem je dosazeni zhodnoceného
vlozeného kapitalu. Dale se zisk snazi o uspokojovani potieb zakaznikt. V centru hlavni
pozornosti podnikatele se nachazi zakaznik s jeho vlastnimi tuzbami, zajmy, pozadavky a
preferencemi. Uspokojeni potfeb zakazniki se dosahuje v podnikani diky jeho vyrobkim a
sluzbam, prostiednictvim trhu. Jelikoz se podnikatel nachézi v konkurencnim trhu, musi
podnikatel spoustu véci predvidat a piedchazet moznému riziku. Charakteristika veskerého
podnikani je, Ze se na jeho zacatku vklada do podniku kapital, a to cizi nebo vlastni kapital.
Vyse vkladu kapitalu zavisi, jak na pfedmétu podnikani, tak i na jeho rozsahu (Lukaskova, a
dalsi, 2012).

V ramci rozhodnuti o zahéjeni provozu podnikdni by méla pifedchazet myslenka a tivaha se
zvazenim vSech kladnych a zapornych stranek, které s sebou rozhodnuti k podnikani nese.
Pokud se nas zamér nezdaii, je to spojeno s vynalozenim urcitych nakladut, které mohou byt
nendvratn¢ ztraceny. Tudiz status podnikatele znamend pro kazdého, kdo se rozhoduje
pro podnikani, fadu pozitivnich i negativnich dasledku.

Cty¥i diileZité kroky k uskuteénéni podnikani:

1. Jako prvni se jedna vibec o dilezitou myslenku, a to rozhodnuti a uréeni v jaké oblasti
se pohybovat. Stim jsou spojeny nasledujici body. Zamétfeni se na vize a uréeni
podnikatelskych zamérii a osobni myslenky. Je dilezité také vlastni hodnoceni nové
vstupujiciho podnikatele. Dale osoba, kterd méa zdjem o zahdjeni podnikdni musi
naleznout, dohledat informace a spravné interpretovat oblast svého podnikani.
Po posouzeni téchto tii bodd se stanovuje zakladni informace, cile a definuje se v jaké
oblasti podnikani se podnikatel chce nachazet.

2. Daéle se ptrestupuje na dalsi dulezity krok. Jednd se o dikladné zanalyzovéni
a seskupeni informaci ohledn¢ oblasti a zapoCeti vytvoreni strategie neboli planovani
podnikatelské cCinnosti. V tomto bod€ je nejdileZitéjSim krokem promysleni
marketingu zvoleni postuptl k spravnému fizeni, jak se bude uskutectiovat vyroba, kde
se k tomu sezenou finan¢ni prostiedky a jaké budou potieba. Taktéz prozkoumani
legislativ daného statu a zamySlenim se nad vazbami zaméstnanct a jaka organizacni
struktura je vhodna k implementaci.

3. Pii vytvoreni podniku jde v prvni fad€ o zaregistrovani jména v piislusné organizacni
sféfe. Vyckani na vyhotoveni a dodani dulezitych dokumentt. Dalsi krok nadchazi
vytvofeni vlastniho firemniho uctu v bance a vklad pocatecniho kapitalu. Nalezeni
vyhodnych dodavatelii a vytvofeni kontraktu snimi. Zaméfeni se a vyhotoveni
dalezitych bodl a preferenci. Interview a piijeti vhodnych kandidath do spole¢nosti,
ktefi se budou podilet na pribéhu firmy. Pfijeti zbozi a sluzeb od smluvni strany.
Propagace a propagacni akce pfed zapocetim provozu.

4. Chod vlastni firmy a zahajeni cinnosti. Vytvéafeni vyrobkll, prezentace sluZeb.
Zde se jedna o prvni styk se zakazniky, analyzovani prodeje zbozi a sluzeb. Vytvareni
novych zakazek (Jakubikova , 2013).

,,Je treba si uvédomit, Ze svét podnikani je svetem nejistoty a rizika “ (Jakubikova , 2013).
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Podnikatel

Podnikatelem muze byt fyzicka nebo pravnicka osoba, ktera ziskala zivnostenské opravnéni
podle Zzivnostenského zakona (zakon ¢. 455/1991 Sb. Ve znéni pozdé&jsich piedpist.)
Dokladem Zivnostenské zpisobilosti je zivnostensky list nebo koncesni listina. Veskera
funkce urcena k podnikani, kterd neni odstranéna nebo zakazana dle legislativy je povazovana

Za 7ivnost.

Za zivnost se povazuje podle zivnostenského zakona jakakoliv podnikatelské ¢innost, pokud
neni zakonem zakazana nebo neni ze zivnostenského zakona vyloucena (Synek , 2011).

Podnik

Podnik je vyznacovan jako souhrn movitych, nemovitych a osobnich slozek v podnikatelské
oblasti. Jsou tu definovdna a zahrnuta prava, ¢innosti, majetek i odliSné majetkové hodnoty,
Které patii majiteli spoleénosti, jejich sluzba by méla slouzit k vedeni a aktivni ¢innosti
podniku (Synek , 2011).

Provozovny

Jedna se o mista, ve kterych je provozovana zivnostenska Cinnost. V pravu a povinnosti
majitele je, ze provozovna musi byt dostatetné vybavena pro provozovani zivnosti podle
danych prav a norem, musi byt pfehledné oznacena, aby byla piehlednd. Za kazdou
provozovnu musi byt stanovena odpovédna osoba provozu, kterd nese fadnou odpovédnost
za provoz Vv daném sektoru. Veskeré provozovny s ucelem poskytovani sluzeb nebo prodeji
zbozi musi byt trvale viditelné oznaceny obchodnim jménem podnikatele z venku podniku.
TéZ musi byt oznadena identifikaénim ¢&islem ICO, jménem a piijmenim odpovédné osoby
a prodejni nebo provozni dobou (Lukaskova, a dalsi, 2012).

Zakladni podminky pro podnikani v gastronomii

Obchodni zdkonik spolu se zdkonem o Zivnostenské ¢innosti ndm fidi a dava informace
K provozovani ¢innosti v sektoru stravovacich sluzeb a hotelnictvi. Musime diky témto
informacim dbat ptfedpisim, které jsou vyhradné psany pro cely podnikatelsky subjekt.
A tadné se jimi fidit. Jsou to specifické prvky a nafizeni pro sektor gastronomie, ale je nutné
uplatiiovat a brat v potaz tudiz platné predpisy pro sektor vetejného stravovani a ubytovani.
Tato funkce se zatazuje mezi ohlasSovaci zivnosti (LukaSkova, a dalsi, 2012).

Klasifikace gastro podnikii

V soucasné dobé neexistuje zadny zakon upravujici podminky pro podnikatele v oblasti
gastronomickych sluzeb. Zivnostenské ufady nemaji pravo na uréovani podminek, které musi
vykonavat gastronomické podniky a nemaji pravo rozliSovat jednotlivé gastronomické sluzby.
Drive pred rokem 1989 tu byla kategorizace, kterda nam rozliSovala podniky na zakladé
urovné zaméstnanci, vybaveni a dostupnosti a rozSifenosti sluzeb. Norma nesla ndzev
Kategorizace odbytovych stredisek restauracniho stravovdani. Oborova norma nam
rozdélovala kategorizaci podnikil do tfi ¢asti na funkci stravovaci, spoleCensky zébavni
a doplnkového stravovani. V dneSni dobé jiz neplati tato kategorizace, ale mame dané
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Doporuceni upravujici zdakladni ukazatele pro kategorizaci hostinskych a ubytovacich
zarizeni, které je platné od roku 1994. Jsou primarn¢ vytvofeny na konzultaci Rady
cestovniho ruchu. Doporuceni je odrazem na metodiku vyhotovenou kancelati EUROSTAT,
aby bylo zajisténo sjednoceni norem pro ubytovaci a pohostinské zatizeni. V prvni Casti
tohoto doporuceni se zaméfuje na kategorizaci danych gastronomickych zafizeni. Snazi se téz
o piijeti danych nazvl v nasi oblasti, aby nebyl ztracen zamér podniku. Ve druhém bodé se
jedna o kategorizaci ubytovacich zafizeni. Jedna se o souhrn informaci pro podnikatele
Kk uleh¢eni porovnani rozdili mezi podniky (Lukaskova, a dalsi, 2012).

Kategorizace hostinskych zarizenich

Gastronomické provozovny muzeme rozliSit do dvou kategorii. Rozd€leni na restaurace
abary, které maji své vlastni specifické nalezitosti na provoz a muzeme je zfizovat
dle sezonnosti podniku a pfilezitosti podniku, jestli ma podnik moznost zahradky, salu,
zahrady, salonkd a dalSich moznosti pro zédkazniky. Veskeré hostinské ¢innosti by mély mit
dostupné oddélitelné toalety pro vefejnost. S vyjimkou kiosku (Lukaskova, a dalsi, 2012).

Restaurace:

- Je typickd svym vétSim zaméfenim na prodej pokrml s moznosti zakoupeni
napoju. Pojem restaurace je spojen s velkym mnozstvim spoleenské zabavy.
Muzeme je de€lit na Ctyfi typy restauracnich zafizeni. Mezi prvni se zafazuje
restaurace, do druhé samoobsluzné restaurace neboli jidelny. Do tieti kategorizace
nam spadd fast-food, bistro, obcerstveni a kiosek. Mezi Ctvrté zafazujeme
zelezni¢ni jidelny a zafizeni, které ptepravuji osoby.

Bary:

- Vystihuje prodej alkoholickych a nealkoholickych napoji. S mnoZstvim odliSnych
forem spolecenské zabavy. Bary rozdélujeme na vice €asti, dle prodeje a selekce
napojového listku. Mezi které patii kavarenské zafizeni, vinarny, no¢ni kluby
(diskotéky), pivnice a bary (Lukaskova, a dalsi, 2012).
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2 PROSTREDI MANAGAMENTU

2.1 Management

vvvvvv

Pro zabezpeCeni stejného sméru, tudiz koordinaci a spojeni sily jednotlivych o0sob
k prospéchu stejného zaméru. Ve skupiné vice lidi musi byt jedna viid¢i osoba, od které se vse
bude vyvijet. Této osobé bude piredano mnozstvi odpovédnosti, kterd bude predavat délbu
prace ostatnim ¢lenim skupiny. Disledkem tohoto vyvijeciho procesu se z minulosti dodnes
zvysila vyznamnost lidskych funkci. Pozdéji pfimo specialist, ktefi meéli na starost
koordinovat ¢innost V jednotlivych tisecich nebo mensich skupindch. V mensich skupinach
zastupuji tuto roli manazefi. V dne$ni dobé méme plno sméri, kterymi se da rozumét pojeti
fizeni a organizovani. Management v sob¢ nosi informace, nazory a doporuceni vedoucich
manazerl, diky kterym se dosahuje manazerskych funkci a cili. V dne$ni dobé se da fici,
Ze je mozné narazit na celé mnozstvi definic pojmu management, podle toho, které dany autor
preferuje (Cejthamr , a dalsi, 2010).

Management je taktéz uméni, kde musi pasobit velice siln€ vyzatujici a vid¢i osobnosti €ili
lidti. M¢li by zde figurovat osobnosti, které ktomu maji vrozené piedpoklady, neboji
se komunikovat a mit zodpovédnost. Spravné by méli pfirozené jit vzorem a motivovat své
podiizené pracovniky. Diky motivaci se zvysi 1 vykonnost pracovnikli, coz vede
k zjednoduSeni funkce a rozhodovani na vSech hierarchiich fizeni. Dochazi diky tomu
K vétsimu mnozstvi porozuméni, kontroly, snizuje se pocet chyb a jednoduseji se komunikuje
mezi vSemi pracovniky (Cejthamr , a dalsi, 2010).

Manazer

Diive byl pouzivan ndzev manaZer k oznaceni osob V anglosaskych zemich, které byli
odpovédné za provoz jakékoliv Cinnosti spojené S podnikdnim. Za manazera V oblasti
podnikani je povazovana osoba, kterd vykonavéa Cinnost pro jednoho nebo vice majiteld
spolecnosti, umensich firem casto majitel podniku vykondvd 1 manazZerskou Ccinnost
(Folwarczna, 2011).

Jaké by méli byt charakteristické funkce a vlastnosti pro isp&iného manazera? Usp&iny
manazer by mél byt vzorem a motivaci pro ostatni osoby. ManaZer by mél byt tim, ke komu
ostatni osoby shlizeji, mél by jit vzorem a délat véci, tak jak se maji. Jelikoz, jak jinak,
nez Z praxe je znamo, ze podiizeni délaji, co vidi u ostatnich a u svych vedoucich pracovnikd.
M¢I by jit ptikladem v tom, co tika. Podfizeni velice ¢asto pozoruji, jestli manaZer téZ plni
dosavadni funkce a jestli sdm vykonava to, co pozaduje po ostatnich. Tudiz mél by chodit
na ¢as a byt vzorem. Protoze jaky je manaZer, takovy jsou podfizeni. Je vlastné takovy rodic,
ktery vychovava a ukazuje zaméstnanclim, co se ma spravné délat. Téz by mél manazer znat
dobfe svou vlastni osobnost, m&l by mit dobfe zhodnocené své silné a slabé stranky.
Frustrovani manazeti si pouze vybijeji své zlosti na podiizenych. Manazer, ktery nezna sadm
sebe muze byt velice rychle napadnut. M¢l by se neustale vzd€lavat, mit radost ze zmény
v organizaci a myslet systémové. Své napady by mél efektivné sdélovat. Jako vudc¢i osobnost
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by m¢l hledat, jak 1ze v§eho dosdhnout, naopak od toho, jak nelze. NadSeny pro praci a byt
opravdovy, nesnazit se nikoho napodobovat a byt tim kym je (Folwarczna, 2011).

Déleni managementu:

Dle podniku muizeme d¢lit manazerské funkce na tii trovné€. RozliSujeme v podniku
manazerské funkce:

cwwvr

avedeni podiizenych. Casto se jedna o specialisty v pfislu§ném podnikovém
sektoru. Vedouci obsluhy, kuchyné a mistry. Manazeti by méli brat ohled na ¢tyfi
E, které nam popisuji hlavni hlediska manazerské cinnosti a témi jsou:
Effectiveness (Ucelnost), ktera sd&luje informace a podklady k tomu, jak délat véci
tim spravnym smérem a jakych cilti podnik chce dosahnout. Effciency (Uginnost),
nam sdéluje, jak provadét cinnosti potadné. Economy (Hospodarnost), nam
sdéluje, Ze se mame zamé&fit na nizké naklady a Equity (Spravedinost) -veskeré
¢innosti musime délat se souladem s pravem a piebirat zodpovédnost za ¢innost.
Stiredni management — DohliZi na funkci prvni manazerské linie. Jeho hlavni
¢innosti a naplni prace je komunikace s podtizenymi pracovniky. Hlavnim tikolem
je pretvoreni strategickych tukoli a vizi vytvofené od Top managementu
do kratkodobych ukolt pro prvni linii pracovnikd. Stfedni management
je spojovaci proces mezi Top managementem a managementem prvni linie.

Top management — Hlavni management podniku, ktery utvafi hlavni strategie
podniku, strategickd schémata, vedeni a fizeni podniku. Komunikuje se zdkazniky
asvou praci je zodpovédny majitelim podniku. Uzce spjaty s komunikaci
s majiteli podniku.

TOP- —_—* malé mnoZstvi

vrcholowy management
manaier

2. linie
(stiedni)

1. linie —_— nejvice

(zakladni)

Obr. 1 Urovné manaZeri (Beresova, 2018, online)

Zde vidime, ze manazerské funkce maji urCitou posloupnost, kdy majitel¢ podniku jsou uzce
spjati s Top managementem, ten vytvaii plany a ukoly, které predava stfednimu
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managementu, ktery to nasledné implementuje mezi prvni linie. Diky struktuie v podnikédni
mame véEtsi kontrolu nad zaméstnanci v podniku. Lepsi kontrola a organizace z vedouci
pozice az k zdkaznikiim (Suchéanek, 2012).

2.2 Manazerské funkce:

Management se sklada ze ¢tyi manazerskych funkci. Je to pldnovani, organizovani, vedeni
a kontrola. Tyto postupy nam stanovuji zasadni praktiky manazera. Diky nimz dosahuje
lepsim vysledkim pii organizaci uvnitf podniku. Pied implementaci téchto Ctyf strategii
musime zanalyzovat na§ sektor, zjistit, kde se nachazi problémy a co je tieba vylepsit.
Rozhodnout o zvoleni dosavadniho postupovani a analyzy. Vybrat nasledné feseni problému.
Postup je nutny predstavit zaméstnanctim, seznamit je S tim, ¢im se maji fidit. Jaké jsou cile
podniku. Posledni velice dulezitou ¢asti je motivovani pracovnikd. Timto by mél nadfizeny
povzbudit své podfizené, aby konali své funkce s maximalni vykonnosti a efektivné,
aby se svym vykonem byli naprosto spokojeni (Srpova , a dalsi, 2010).

Planovani

Pii procesu pladnovani je dllezité zvazit veskeré myslenky. Musime definovat vybér
dosavadnich kol a rozdé€leni. Postupné setadit podle dulezitosti a provazanosti, aby bylo
dosdhnuto pozadovanych vysledkii. Jednd se o primdrni funkci vV manazerském segmentu.
Stanovit cile firmy, kterych je potfeba dosdhnout. Dale je tfeba mit stanoveny plan, vytycené
je urceni a stanoveni strategie. K nevychyleni z této oblasti se d& pouzit pravidlo SMART =
Specific, Measurable, Alignes, Realistic, Time. U pravidla Specific se jedna o velice
specifické, podrobné vysvétleni zaméstnanctim, o jaky plan se jedna. Pfi pravidle Measurable,
dosavadni cil musi byt méfitelny. Aligned musi uspokojovat tuzby a prani majitele podniku.
Cil musi téz splnovat realistické podminky, aby ho bylo mozno dosdhnout, pro tento cil
se dodrzuje zésada Realistic. Planovani musi byt téZ nastaveno na urcitou dobu pro dosazeni
cile a s tim se poji pravidlo Timed.

Pti navrhovéni strategie by se melo postupovat v nejlepSich formach, které budou prospésné
pro podnik. Je plno variant, kterymi se da postupovat. Je nutné brat v potaz, ze budoucnost
je nevyzpytatelna, plan musi byt realisticky, aby nevznikl negativni dopad, pii jeho
nedodrzZeni. Po zvoleni planu k dosavadnimu ukolim se implementuje na nasledujici tkoly,
které by méli pfislusni pracovnici vykonavat ve vyty¢eném terminu. Zde se jedna 0 zaméteni
na Casovou, finan¢ni a persondlni narocnost pfislusnych stanovenych plani. Kdyz je plan
zhotoven k realizaci musi se n¢kolikrat projit a disledné zkontrolovat, jestli spliiuje veskeré
podminky. Zda mame veSkeré piedpoklady pro dosaZzeni cile. Pfi implementaci bude
nezbytné plan né€kolikrat znovu kontrolovat, opatrovat a navrhovat jeho opatieni (Suchanek,
2012).

Organizovani

V oblasti organizovani se jedna o piidélovani a prerozdélovani ukolii zaméstnancim nebo
¢astim podniku, ktefi jsou dulezitym prvkem k GspéSnému probihdni zpracovani planovanych
¢innosti. Ze vSech piejatych plantt se odvozuje organizacni struktura uvniti v podniku.
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O spoustu metod urceni organizacni struktury. Neni pfesné stanovena na dlouhy ¢asovy usek,
jelikoz je pruzna a mize se pretvofit a zménit v dusledku na vytvoreni nového planu. Diky
pruznosti podniku se daji provadét mnohem lépe organizacni zmény ve firmé. Cestovni ruch
zasahuje do podniku, které jsou pruznéjsi (Suchanek, 2012).

Vedeni

Proces, ktery zahrnuje praktiky, schopnosti vid¢ich zaméstnancli, manazerti. Ktefi by méli
byt hlavnim motivatorem a vad¢i osobni k vedeni, usmérnovani, zklidnéni a dodavani
dostateCné energie a motivovani zameéstnancii k efektivnimu, aktivnimu a velice kreativnimu
splnéni piedchazejicich pozadavki. Role manaZert je v této oblasti velice podstatna a dilezita
¢innost. Manazefi z prvni linie jsou nejvice dileziti v této oblasti, jelikoZz jsou nejblize
dosavadnim pracovnikiim, nejvice s nimi komunikuji, pfedavaji informace a motivuji. Jsou
snimi neustale v kontaktu. Pro uspé$né vedeni svych podiizenych musi manazer védét
potfeby, tuzby a ptani svych podiizenych. Nenasiln¢ se pokusit o pieuceni jejich chovani,
K prospésnosti firmy. Davat jim motivaci a pomahat jim se zlepSovat, byt vykonné&jsi,
pracovitéjsi, kreativnéjsi, aby méli radost ze své prace a bavilo je se neustile zlepSovat
ve svych dovednostech. To vede k disledku vétsi produktivity prace a spokojenosti

zaméstnancl (Suchanek, 2012).
Kontrola

Pii procesu kontrolovani se jednd o seskupeni, vyhodnoceni a poskladani dosavadnich
informaci s vytvorenymi cili do budoucnosti a jejich porovnani. Diky tomu muizeme
napravovat chyby, které nastaly diky nedostatecnému vykonéavani pfidélenych postupi prace
a urceni vylepseni postupil pro zaméstnance. Neni ani tak dulezité u tohoto postupu, ze doslo
k vychyleni z procesu, ale pro¢ doslo k vychyleni z procesu — jeho nasledné opraveni,
odstranéni a zména daného planu. Kontrola ma zékladni Ctyfi ¢innosti a t€émi jsou dohled
neboli kontrola nad pribéhem c¢innosti, méme stanoveny vedouci provozu, kteti kontroluji
prubéh prace, stanoveny Cas a védi, co maji kontrolovat, at’ uz je to sluzba, vyrobek nebo
osoba. Srovnavani neboli pfichdzeni na chyby v procesu a jejich odstranéni. Zavedeni
opravného opatfeni, aby se stanovena chyba uz neopakovala (Suchének, 2012).

2.3 Prostiedi managementu

Prosttedi v managementu je velice obsahlé spektrum. V této oblasti se uskutecniuji veskeré
manazerské dovednosti a uskuteciiuji viidcovské role. Jednd se o seskupeni vSech vlivl
a faktort, které se pii vykondvani jejich ¢innosti nachazeji okolo manazerd. Snazi se na n¢
pusobit a vytvareji dulezité podminky k tomu, aby se mohly plnit o¢ekavané tikoly. Umisténi
managementu je velice sloZity systém, kde manazefi a vesketi fidici a vedouci pracovnici
organizace jsou jeho objekty a spolutvirci. Mezi zakladni klasifikace faktorti prostiedi
managementu patii vnéjsi prostfedi managementu, které se dale déli na makroprostiedi
a mezinarodni prostedi, narodni a regionalni. A vnitini prostfedi managementu, mezi které

patii mikroprostedi neboli oborové prostiedi (Prosttedi managementu, 2018, online).
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2.4 Vnitini prostredi

Do mikroprostfedi ndm spada odvétvi, ve kterém firma podnika. Pfi analyze mikroprostredi
se sleduje velikost a navySovani trhu, faze zivotniho cyklu, bariéry vstupu do podnikani a jeho
vystupu. Pfi analyze mikroprostiedi je dilezité se zaméfit na Ctyii dilezité faktory a vytvorit
dle tohoto analyzovani strategii. Do mikroprostfedi spadaji jako prvni obchodni partnefi,
ke kterym patii: odbératelé, dodavatelé, logistika a finan¢ni instituce. Dale zakaznici,
konkuren¢ni prostiedi a vetejnost (Jakubikova , 2013).

2.4.1 SWOT analyza

Tato faze procesu planovani se zaméfuje na zodpoveézeni otazky: Kde jsme ted’? V nékterych
spole¢nostech bude tato otizka vyzadovat rozsdhlé odpovédi, které nakonec spocivaji
na vnéjsich faktorech. Takové rozsahlé reakce mohou zvazit a podrobné popisovat ocekavani
spolecnosti a vlady v podnikéni. Obecné se spolecnosti obvykle domnivaji, Zze dvé externi
skupiny, které by mély byt studovany, jsou klienti a konkurenti. Tyto dvé skupiny jsou
zasadni pro externi audit. Naopak, interni audit zkoumd zdroje, které ma spolecnost
k dispozici, a poskytuje navrhy na jeji silné a slabé stranky. Ze srovnani vysledki interniho
auditu s externimi vede ke SWOT analyze: silnych a slabych stranek podniku a ptilezitosti
a hrozeb v podnikatelském prostiedi. Dokonceni analyzy SWOT vyzaduje uspésnou databazi.
Pokud data nejsou k dispozici, spole¢nost musi podniknout nezbytné kroky, aby je ziskala.
Tato data musi byt objektivni. V. SWOT analyze se bézné pouzivaji dva nastroje. Audit
managementu (interni) a trzni studie (externi). Jakmile je databaze shromazdéna, je mozné
provést SWOT analyzu. Jednim ze zptlisobt, jak se podivat na SWOT analyzu, je povaZovat
Ji za "rozvahu" planovani (Davies, 2000).

Tab. 1 SWOT tabulka

Pomocné Skodlivé
Vnitini faktory Silné stranky Slabé stranky
Specialni produkt Nedostate¢ny kapital
Vysoka troven sluzeb Zastarala technologie
Znalost trhu vedenim Mala kapacita spolecnosti
Vnéjsi faktory Prilezitosti Hrozby
Trh se neustale méni Konkurence
Stale novi zékaznici Legislativa
Navyseni ekonomiky Trendy trhu

(zdroj: Viastni zpracovani)
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2.5 Vnéjsi prostiredi managementu (faktory)

Do makroprosttedi spadaji prvky, vlivy a situace, které firma maze pouze mirn¢ ovlivnit
svym jednanim a chovanim. Patfi tam vlivy socialni, technologické, ekologické, politické,
ekonomické, demografické, piirodni, legislativni, geografické a inovacni. Pro zhodnoceni
prostiedi lze vyuzit STEPE analyza, kterd nam zaclefiuje a zkouma faktory socio-kulturni,
technologické, ekologické, politicko-pravni a ekonomické (Jakubikova , 2013).

2.5.1 PEST analyza

PEST analyza muze analyzovat vnéj$i prostfedi a jeho vlivy ke vztahu k podniku, véetné
s mySlenkami na ovliviiovani jeho budouciho chodu. Méla by najit a identifikovat faktory,
které by mohly mit velice vyrazny vliv na organizaci a pfijit na to, ke kterym zménam faktorti
by mohlo nasledné dojit. Diky témto faktoriim se prichazi na nové prilezitosti a hrozby. Tudiz
jsou pro nas velice zasadni. Schopnost vyfesit problémy a vypotfadat se se zménami se odviji,
od vnimavosti a flexibilit¢ podniku (Kubik , a dalsi, 2012).

Socialni segment

Jsou zde nejcastéji zdlraziiovany demografické vlivy, které ncktefi autofi cleni jako
samostatny segment. Dale se zde nachdzi socidlné-kulturni tradice, hodnoty ve spole¢nosti,
Zivotni styl a uroven. VySe vzdé€lani, pfistup zaméstnanct k praci a volnému casu, zvyky
a zdravotni stav. Pfi poznani trendd ze strany socidlniho segmentu, dostava to podnikatele
do velice vyhodné pozice vuci ostatnim konkurentim. Tyto faktory nam ovliviiuji poptavku
(Kubik , a dalsi, 2012).

Technologicky segment

Tyto faktory slouzi k tomu, aby nedoslo ve firm¢ k zaostani viéi ostatnim a doslo k inovacim.
Zahrnuji se zde vynalezy, vylepSovani podniku a kvalita infrastruktury podniku. Vétsi rozsah
a kvalita dopravni, energické a komunika¢ni infrastruktury vede k mnohem lepSim
podminkdm pro rozvoj organizace. Zména technologickych faktort muze vést k velice
zasadnim pozitivnim zménadm v organizaci. JelikoZ ovliviiuji vétsi segment a tvoii mnozstvi
ptilezitosti (Kubik , a dalsi, 2012).

Politicky segment

vvvvvv

se povazuje politickd stabilita, jelikoz jeji vykyvy vedou k vysoké hrozbé pro kazdou
organizaci. Naopak jeji stabilita a udrzitelnost vede pro organizace k vysoké jistote,
at’ uz se spolcuje s prioritami regionu ¢i statu. Stat ovliviluje podnikatele i tim, Ze je vyraznym
zaméstnavatelem pro statni podniky a téZ spotiebitelem sluzeb a zboZi, které jsou poptdvany
statnimi organy a dotovany ze statniho rozpoctu (Kubik , a dalsi, 2012).

Ekonomicky segment

Dulezity segment pro veSkerou organizaci. Ovliviiuje ucinnost organizace dosahnout
jejich vykonnosti. Je spjaty S politickym a legislativnim segmentem. Jelikoz je silné
ovlivitovan aktivitami statu, jako jsou soudy, politické strany a centralni banka. Je dulezité
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se zam¢fit na hlavni faktory, kterymi jsou: =zdkladni makroekonomické ukazatele,
hospodarsky cyklus, inflace, monetarni a fiskalni ekonomika, cenovy vyvoj a situace na trhu
kapitalu (Kubik , a dalsi, 2012).

2.5.2 Porterova analyza 5 sil

Analyza vnitintho trhu nam pfedstavuje schopnost ovliviiovani faktord uvnité firmy.
Analyzuje kazdé odvétvi a jeji rizika. Hlavni podstata spociva v predvidani vyvoje
konkuren¢ni situace ve zkoumaném podniku na zakladu odhadu chovani nasledujicich
subjektt, kteti plsobi na daném trhu. Porterova analyza péti sil je analyza zalozend
na zkoumani zékladnich faktort:

Hrozba vstupu novych konkurenta.
Rivalita mezi stavajicimi konkurenty.
Vyjednavaci sila dodavatela.
Vyjednavaci sila kupujicich.

Hrozba substitutti (Jakubikova , 2013).

aprowpnE

Potencialni novi
konkurenti

(Ohrozeni ze strany novych
potencialnich konkurentt)

—
Konkurenéni
Dodavatelé e Odbératelé
rivalita ‘
(Dohadovaci schopnost | [ ‘_J (Dohadovaci schopnost
dodavatelir) (Rivalita - soupefeni mezi odbérateltl)
stavajicimi organizacemi)

Nahradni (nové)
vyrobky
(Ohrozeni ze strany

nahradnich vyrobkd -
substitut)

Obr. 2 Porteriv model konkurencnich sil (Strelec, 2012, online)

Hrozba vstupu novych konkurenti

Se snahou penetrace na trh spolecnosti vytvareji stale vétsi konkurenci a tim se tlaci i na ceny.
Kazdy chce z toho néco mit, coz samoziejmé¢ neni vubec pékné pro stavajici spolecnosti
asnazi se noveé zavedenym spoleCnostem co nejvice znepiijemnit, popiipadé zabranit.
Vznikaji tak bariéry vstupu na dany trh. Nejsou zplisobeny pouhou c¢innosti zavedenych
spolecnosti, ale né€kterym se to dafi pfirozené. SpoleCnosti, které se cht&ji noveé prosadit
na trh, musi nabidnout specificky produkt, sluzbu, aby se mohly prosadit.
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Porter nam uvadi sedm bariér penetrace na novy trh.

1. Uspory z rozsahu.

Poptavkova vyhoda rozsahu.

Naklady na ptechod.

Kapitalové pozadavky.

Vyhody nezévislé na rozsahu.

Nerovny pfistup k distribu¢nim kanaltim.
Restriktivni vladni politika (Jakubikova , 2013).

No abkowd

Vyjednavaci sila kupujicich

Zakladni faktor, ktery ovlivituje zakazniky je cena a kvalita. Pokud je vyjednavaci sila vysoka
ze strany kupujicich, musi spole¢nost posunout ceny doli a dbat na vysoce kvalitni produkty
asluzby. To znamena, ze zakaznici jsou velice citlivi na ceny a cht&ji mit samoziejmé
tu nejnizsi (Jakubikova , 2013).

Ctyfi piipady, kdy je vyjednavaci sila kupujicich vysoka.

Maly pocet kupujicich.

Vyrobky nebo sluzby jsou velice podobné.

Néklady pro ptejiti ke konkurenci jsou nizké, maji podobné ceny.

Kupujici obcas chee dat diraz na to, Ze pokud zisky spolecnosti budou vysoké, radéji
si produkt vyrobi sam za niz8i naklady.

A

Zakaznici jsou také velmi citlivi na cenu, kdyz maji nizké piijmy a nemohou si drahy produkt
dovolit, kdyz_kvalita vyrobki se neshoduje s cenou vyrobku a kdyz je vyrobek nizsi kvality,
nez je cenove dano (Jakubikova , 2013).

Hrozba substitutu

Podcenéni tohoto faktoru, mize mit velice negativni dopad na spole¢nost. Jedna se naptiklad
0 podniky s rychlym obcerstvenim, které by mohly nahradit restauracni zafizeni. Substituty
v tomhle pfedstavuji odliSné produkty a sluzby.

Znaky, které ukazuji na hrozbu.

1. Nizké néklady na ptechod.
2. Pomgér cena / sluzba je vysoka (Jakubikova , 2013).

Vyjednavaci sila dodavateli

Dodavatel¢ si prakticky miZzou diktovat cenu, pokud podnik pro né€ho netvoii Zadnou hrozbu,
pfi jeho ztraté. VSe ma své hranice, za které se dodavatelé nesméji dostat, jelikoZ musi
dodrzovat stanovené ceny a podnik si téZ nemiiZze nechat vse libit. Jelikoz kdekoliv se dé najit
substitut.

Rysy dodavatell s velikou vyjednavaci silou jsou:

1. Dodavatele neohrozuje odchod zékaznika.
2. Odbératel ma vysoké naklady, aby piisel na jiny substitut.
3. Dodavatel¢ dodavaji odlisny produkt (Jakubikova , 2013).
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Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Rivalita mezi podniky je vysoka. Podniky maji mezi sebou nékolik nastroju, kterymi mazou
vyzrat nad soupeii. Hlavni konkurence se nachazi v cenach, kdy dochézi ke snizovani naklada
a tim 1 snizovani cen, necenova se zabyva hlavné na kvalitu a propagaci produktu.

Situace, kdy je intenzita konkurence vysoka:

1.

2.
3.
4

Maly segment.

Stejné velci konkurenti, bez hlavniho lidra.

Konkurenti jdou v tradici podniku a maji stanovenou svoji vizi o podniku.

Soupeti si navzijem nectou z karet a nejsou schopni pieduréit budouci strategie
konkurence (Jakubikova , 2013).
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3 KONKURENCE A KONKURECNI STRATEGIE

Strategie

Strategie se vyznacuje jako plan, ktery je tvofen do budoucnosti, tudiz ma dlouhodoby
charakter. Je vytvoien pro dosazeni cile organizace. Jedna se v praxi o dokument, ve kterém
se nachazi prvni dvé faze organizace, jedna se 0 mise a vize organizace a ¢asového rozlozeni
jejich dosazeni.

Konkuren¢ni strategie

Porozuméni zdkazniklim v dnes$ni dobé jiz nestaci. Po identifikovani konkurentli na daném
trhu avyhodnoceni nejhlavnéjSich konkurentii a vytvofeni strategie, ktera dopomuze
dosdhnout dané organizaci lepsi, ¢i vid¢i pozici na daném trhu. Neni urcena nejvyhodnéjsi
strategie, ktera by pomohla k dosazeni ispéchu pro vSechny firmy. Kazda spolecnost se musi
sama rozhodnout, jaka strategie k danému postaveni na trhu bude vyhovovat. K vzhledem
na vize a poslani podniku, moznostem a zdrojum (Kotler , 2007).

.S konkurenci nejednam. Nicim ji.* (Kotler , 2007) str. 565
Strategické planovani

Strategie planovani je Vv nejzékladnéj$im smyslu definici strategie védy a uméni vojenského
veleni, které se vyviji pro ,rozetfeni nepfitele v boji za vyhodnych podminek. Soucasna
literatura pfizpisobuje tuto definici podnikatelského prostiedi. Charakteristika strategie
je zaméfena na koncentraci a rozhodnuti, které maji tendenci na dlouhodoby dopad,
a ne pouze na kratkodobé teSeni. Vyroba, marketing, vyvoj, rozvoj, finance a lidské zdroje
musi vytvaret strategie, které kolektivné a synergicky zahrnuji celkovou strategii, které jsou
oznacovany jako funkéni strategie. Kazdy mize mit mirn€ odlisny diraz na dosaZeni jednoho
nebo vice cilii obchodni strategie. Strategické plany jsou tvofeny na dlouhodobé casové
obdobi. Typicky na tii az pét let a zahrnuji prohlaSeni o charakteru podnikani. Stru¢né shrnuti
a strategie pro zadana mista na trhu a vyrobni postupy, které je tfeba dodrzovat (Sheikh,
2003).

Strategické vize a poslani

Strategicka vize je mapa pro firemni budoucnost. Cesta je v Cele, diky ni firma mize vytvaret
obchodni pozici, kterou hodla vydélat penize. Vytvaret schopnosti, které se firma chysta
rozvijet. Poslani je urCeno, jako cile organizace v ramci parametri podnikani. Hodn¢ firem
ma celkové prohlaseni o jejich cilovém tucelu, ktery definuje jejich poslani. Pomahd nam
osvitit a objasnit, za ¢im se dobirame. Cast&ji jsou prohldseni o poslani delsi a popisuji
zakladni myslenky a cile organizace. Vize, je predstava zadouciho budouciho stavu, v kterém
by se podnik chtél nachazet.

Poslani neboli mise je vyjadieni ucelu, pro€ je dany podnik na trhu. Co chce poskytovat svym
zakaznikiim, v ¢em chce byt unikatni oproti ostatnim. Musi existovat ve spole¢nosti. Kdyz je
dobfe stanoven a zaveden ve spolecnosti, ptsobi jako hnaci motor pro zaméstnance.
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Kritéria optimalni strategie
Musi podléhat tfem zakladnim kritériim, aby mohla byt aplikovana a témi jsou.

1. Vhodnost
2. Piijatelnost
3. Proveditelnost

Vhodnost musi vychéazet logicky ze strategické analyzy, jestli je moznost dané analyzy
na dosavadni trh, pokud je pro ni vhodnd. K vhodnosti stanoveného navrhu je zapotiebi
klicové charakteristiky podniku.

Ptijatelnost strategie nesmi byt Vv zaddném rozporu se zdkazniky, zaméstnanci, majiteli
spolecnosti a statu. Proveditelnost zavisi hlavné na tom, jestli ma podnik dostacujici finan¢ni
zdroje, informace, dostateCnou kvalifikaci zaméstnanci a know—how. Hlavnim aspektem
je, aby strategie dosahla stability podniku.

Realizace strategie

K bezproblémové realizaci strategie, musi byt stanoveny urcité podminky. Tyto ptredpoklady
nam vytvaii organiza¢ni podminky, zevnitf podniku, vytvofeni planu a rozpoctl, informuje
zam&stnance a ztotoznuje je s danym planem a rozdé€luje tkoly a nasledné kontroluje.
Pii odchyleni se z planu musi dojit k napraveni, popt. korekce planu (Ketkovsky, a dalsi,
2002).
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I PRAKTICKA CAST
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11l METODIKA PRACE

Na uvod jsme seznameni s danym podnikem, jeho historii, vyvojem, zaméfenim, okolim a
konkurenty podniku na daném trhu. Potfebné informace mame ziskané z internetovych
stranek Délnického domu Zidenice.

Metodika prace je zaméfena a vyhotovena pomoci kvalitativniho vyzkumu, kde byl
prozkouman problém v pfirozeném prostiedi DD. Vyzkum byl pomémé ¢asové narocny,
z hlediska zpracovani otdzek, domluveni schiizky a nasledného rozhovoru. Jedna
se 0 kvalitativni metodiku prace. Zde se zaméfujeme na sbér informaci na zaklad¢ jednoho
respondenta, ktery nam podrobné sd€luje informace, potfebné pro uskute¢néni analyz.
Rozhovor trval pfiblizné 40 minut, s dalSimi dopliujicimi otdzkami na vedeni a personal
mimo rozhovor. Otazky byly kladené naptimo s dopliiujicimi otdzkami.

Dalsim krokem bylo provedeni analyz vybraného podniku. Jedna se o analyzy:

e PEST analyza — hodnoti nam vn&j$i prostfedi. Analyza se snaZi o analyzovani a
predpokladani budoucich vlivli prostfedi v oblastech politickych, ekonomickych,
socialnich a technickych.

e Porterova analyza 5 sil — pojednava ndm o vyjednavaci sile sledovanych stran.

e SWOT analyza — metoda, kterda nam posuzuje silné a slabé stranky podniku a
ptilezitosti a hrozby.

Dalsim krokem je navrzeni strategii na zaklad¢ strategickych smérit SWOT analyzy.
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IV  ANALYTICKA CAST:

V analytické Casti jsem se zaméfila na hlavni a méné nebezpecné konkurenty DD a zhodnotila
soucasné postaveni DD na trhu. Poté jsem zanalyzovala firmu pomoci PEST analyzy, kde
jsou popsany faktory ovliviiuyjici podnik zven¢i. Pomoci rozhovoru s vedenim DD se dostala
k informacim zaméfenym na vnitini prostiedi podniku. Vnitini prostiedi je analyzovano
pomoci Porterovy metody péti sil, dale je implementovano do SWOT analyzy, na zaklad¢,
které jsou navrzeny konkuren¢ni strategie, za ti€elem zvySeni prodeje a udrZeni, respektive
posileni konkurenéni pozice sledované¢ho podniku.

4 DELNICKY DUM ZIDENICE

Restaurace Délnicky Dtm se nachazi na ulici Jamborova v mésté Brné v Zidenicich.
Restaurace ma velice zajimavou historii a je spjata jako kulturni dam. Spada pod spole¢nost
MON-EST s.r.0., kterd ma pod sebou jesté dvé dalsi restaurace. Spodni patro rozjima sviij
prostor s restauraci a kuchyni, zahradkou, velkého salu, kde se kond pfes zimni sezéonu plno
kulturnich akci a nabizi mozZnost i Satny. Na prvnim patie za velkym salem ma dalSi mistnost
S postavenym barem a posezenim, které se vyuziva pouze zfidka na vyzadani hostii. Druhé
patro nabizi balkon s vyhledem na sal a jevisté. A dvé konferenéni mistnosti.

Pronajem prostori

Firma MON-EST s.r.o0. zajistuje kompletni cateringové sluzby. A nabizi ¢tyfi reprezentativni
prostory. Jako hlavni nabizi a pySni se svym velkym salem s moZnosti kapacity az 450 osob.
Je vybaveny profesiondlni zvukovou technikou, ma k dispozici klavir. Je velice vhodny
ke konani firemnich akci, svateb, plest, divadel a $kolnich akci. Dale nabizi k pronajmu dva
salonky, jeden s kapacitou 70 osob a druhy s kapacitou 35 osob. K dispozici nabizi i promitaci
platno a jsou vhodné ke konani Skoleni, rodinnych oslav, schiizi a zasedani. Jako posledni
nabizi na vyzadani Salonek ,,BAR* s kapacitou 25 osob, ktery je zejména vhodny na poradani
oslav s vlastnim barem. Ma také moznost propojeni s letni zahradkou.

Historie

Dne 28. tUnora 1897 valnd hromada spolku DD Vv Julidnové schvalila plany na rozpocet
daného objektu, ktera velice rychle zapocala. Jiz nasledujicim tydnem byl Délnicky dim
Zidenice v procesu realizace. Oteviel se dne 15.srpna 1897. Byl slavnostné otevien Spolkem
pro stavbu DD v Julianové. Diive jeho prostory v piizemi, ve kterém se nachazi hlavni sal
ajevisté, restauraCniho =zafizeni a zahradka byla nékolikrat ptestavéna. Historii ndm
pfipomina na DD pamétni deska, ktera byla polozena roku 1951. Od roku zasazeni pamétni
desky byl DD opravovan Zavodnim klubem dané odborové organizace firmy Zetor LiSen a
slouzil vefejné brnénské spolecnosti. DD byl pfeveden do tficetilet¢ého prondjmu na konci
roku 1993 méstské ¢ast Brno-Zidenice. Od tohoto roku se méstska ¢ast Brno — Zidenice podili
na jeho provoz, Upravy a rekonstrukci. Rou 2003 byl zrealizovan ndkup objektu méstkou ¢asti
Brno — Zidenice do objektu statutarniho mésta Brna. Diky tomuto ndkupu vznikly vyhodnéjsi
podminky pro tdrzbu, rekonstrukci a dalsi spravu z hlediska kultury a spolecenského Zivota.
V soucasné dob¢ ode dne 1.¢ervence 2007 se zabyva o provoz spole¢nost MON-EST BRNO,
s.r.0. (Délnicky dm Zidenice, 2018, online).
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5 KONKURENTI DELNICKEHO DOMU

Diky komunikaci se zdkazniky a pohybovani se v daném trhu jsme mohli urcit hlavni
konkurenty DD. Nejvétsi konkurenty v okoli DD tvoii restaurace Kozlovna u Malchri,
ktera byla pted rokem rekonstruovdna a znovuoteviena. Na daném trhu byli diive pod ndzvem
Malchr, ktery byl stale provozovan ve starém duchu s zadnymi inovacemi. Pro restauraci DD
tedy neznamenal Zadnou hrozbu. Dne 15.12.2016 firma RIAR FOODS s.r.0. oteviela tento
podnik znovu, ale jiz pod jinym nazvem Kozlovna u Malchrii a s velkou rekonstrukci.
S pomoci vysokého marketingu, kvalitnitho piva Kozel z Cistych tankd zacala pomalu,
ale krut¢ udefit na DD. Ze zafatku to DD moc nepocitoval, ale se za¢atkem letni sezony,
kdy Kozlovna u Malchri zfidila velkou konkurenéni zahradku svchodem hned vedle
zastavky MHD, ptevzala Restaurace Kozlovna veliky pocet zdkazniki DD. Zacali konkurovat
DD sodpolednim Menu za stejné ceny + dezert zdarma. S vybérem ze Sesti chodu.
Dale nabizi ve svém menu i Siroky sortiment jidel z ¢eské kuchyné, steakil a téstovin.

Dalsimi konkurenty jsou, Indo§ Restaurant, Hostinec U Pantatt a Harpagon pub.
Ale nejvétsim konkurentem, pro DD se stala pravé Kozlovna U Malchru.

Konkuren¢ni podniky

= Kozlovna u Malchra = Hostinec U Pantata = Harpagon pub Indos$ Restaurant

Graf 1 Konkurencni podniky (Zdroj: Viastni zpracovani)

Zde mame vyznaceny konkurenty DD, jsou znizornény na obrazku podle hrozby k DD.
Data jsou vyhodnocena po prozkoumani trhu a komunikaci se zakazniky v oblasti Brno-
Zidenice.
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6 PEST ANALYZA

Pomoci PEST analyzy bych Vam rada pfiblizila oblasti, jejich zména by mohla mit dopad
na dany podnik. PEST analyza se bude tykat Jihomoravského kraje, pod ktery spadd mésto
Brno a oblast Zidenice. Ziskané informace by mély byt podkladem pro predpovéd’ budoucich
vlivli vnéjSiho prostfedi. Pro DD a jeho okoli byly vyhodnoceny ¢tyfi skupiny faktort.
Jsou to:

Politicky-legislativni faktory:

%

Zakon ¢. 258/ 2000 Sb. O ochran¢ vetejného zdravi, ve znéni pozdéjSich piedpisi.
Dle citovaného zakona je pokrmem potravina véetné napoje, kuchyiisky upravena studenou
nebo teplou cestou nebo oSetiend tak, aby mohla byt pfimo nebo po ohfevu podéana
ke konzumaci v ramci stravovaci sluzby, pii¢emz stravovaci sluzbou se dle citovaného zakona
ve vztahu Kk hostinské ¢innosti rozumi zejména vyroba, piiprava nebo rozvoz pokrmu
za ucelem jejich podavani v ramci provozované hostinské zivnosti.

Zakon o dani z pfijmu — tato oblast ma veliky dopad na dany podnik. Musi odvadét 19% dané
z ptijmu pravnickych osob.

Vyhlaska ¢. 347/2002 Sb. Ministerstva zdravotnictvi o hygienickych pozadavcich na prodej
potravin a rozsah sortimentu prodavanych potravin.

Dle zakona €. 215/2005 Sb. O registracnich pokladnach musi byt podnik vybaven registracni
pokladnou, vybavenou tiskarnou a certifikovanou ministerstvem financi, coz znamenalo
pro podnik vétsi naklady z hlediska zavedeni.

Nekutacky zakon.
Ekonomické faktory:

Dle udaji od Ministerstva prace a socidlnich véci CR je ke dni 31.1.2018 nezaméstnanost
doséahla 4,77 %. Bylo evidovdno 36 358 uchazecii o zaméstnani. Primérnd mési¢ni mzda
doséhla ve 2.&tvrtleti 2016 &astky 26 629,- KC dle regionalni rozvojové agentury jizni
Morava. Cena vstupl taky zavisi od dodavateld. Pokud podnik nakoupi za vysoké ceny,
musi téZ své vyrobky prodavat za vyssi ceny.

Socialni a kulturni faktory:

DD se nachazi v Jihomoravském kraji, ktery ma rozlohu 2 188 km?. Jihomoravsky kraj
je tvofen 7 okresy — okres Blansko, Brno — mésto, Brno — venkov, Bteclav, Hodonin, Vyskov
a Znojmo. Hotel spada pod okres Brno — mésto s po¢tem obyvatel 377 440 (2015). Centrum
Jihomoravského kraje Brno je jednim z dilezitych center vzdélavani, veletrhli a soudnictvi.
V Brn¢ se nachazi M¢éstsky soud, Krajsky soud a NejvySsi spravni soud. Kraj se také
vyznacuje technicky vzdélanym obyvatelstvem. Vzdélavani v tomto kraji je na velice vysokeé
urovni. Brno se vyznacuje jako ,mésto studentd®, které ma mnoho Univerzit
napf. Masarykovu univerzitu, Vysoké uceni technické v brn¢, Mendelovu univerzitu v Brné,
Veterinarni a farmaceutickou univerzitu v Brn¢, univerzitu obrany a mnoh¢ dalsi.
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V otazce nabozenstvi v Jihomoravském kraji véii vice Zeny a starsi osoby, dle prizkumu
zroku 2011 mame 28,7 % véticich 28,9% bez nabozenské viry a 42,4% neuvedlo z poctu
1,15mil. Obyvatel obvyklym pobytem. V CR tudiz i Jihomoravském kraji se mluvi ¢eskym
jazykem.

Pocet cizincu v okresech Jihomoravského kraje (dle feditelské sluzby cizinecké policie z roku
2015) pro Brno-Mésto je 25 088 osob, nejvice ze Slovenska, Ukrajiny a Vietnamu.

Technicko-technologické faktory

V Jihomoravském Kraji je dobfe provedena infrastruktura. Do DD je velice dobra dostupnost
meéstskou hromadnou dopravou. Z centra mésta je to pouhych dvanact minut tramvaji.
Zavedeni novych technologii by nam mohly dopomoci ke snizeni nakladi na prodej
sortimentu.

DD se nachazi ve studentském mésté Brné s kvalitni infrastrukturou. Dostupnost do daného
podniku je velice dobrd. Z politického hlediska bylo velkym problémem pro DD zavedeni
protikutackého zakona. Plno lidi bylo zvyklych koufit v daném podniku, kdyz se v ostatnich
uz koufit nedalo. Po zavedeni protikufackého zdkona v DD zacali lidé znovu navs§tévovat
konkurenéni podniky.
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7 ROZHOVOR S VEDENIM DELNICKEHO DOMU

V dnesni dobé, ktera se rychle méni, pfi velkém mnozstvi konkurenti na okoli, je jen malo
organizaci, které stihaji reagovat na jejich zmény. Tento vyzkum se zaméfuje
na gastronomicky podnik DD Zidenice. Snazi se vyty¢it zakladni informace o vnitinim
avngjSim prostiedi podniku, které se nasledné¢ budou implikovat do danych analyz,
diky kterym se zjisti soucasné postaveni podniku na trhu.

Prostiednictvim strukturovaného rozhovoru s vedenim DD a jeho odpovédi na dotazované
otazky vrozhovoru se vyzkum snazi dosdahnout informaci o dilezitosti podchyceni silné
stranky daného podniku a jeho vyuziti na daném trhu. A tim zvysit konkurenceschopnost
podniku.

Ucastnikem rozhovoru je majitel spoleénosti MON — EST, s.r.o. ktery se podili
na organiza¢ni struktufe a béhu podniku. Probéhl dohromady jeden rozhovor, ktery probéhl
v Délnickém domé& Zidenice. Rozhovor obsahoval celkové 14 otazek, kde se vychéazelo
ohledné wvné¢jSiho prostfedi podniku od zakaznikli, ptfes konkurenty, feSeni ohledné
dodavateld, silnych, slabych stranek podniku, tak i ptilezitosti a hrozeb.

Diky rozhovoru jsme zjistili soucasny stav podniku na daném trhu. Viz. priloha.
Vysledky vyzkumu — shrnuti

Diky odpovédim respondenta na dané otazky jsme zjistili, jaka vékova kategorie zakaznikt
navstévuje DD. Kolik jich chodi pfes zimni a letni sezénu. Vyjednéavaci silu zakaznik
a dodavatel, kde jsme téz ziskali informace k hlavnim dodavatelim DD. Také mame
poskytnuté informace o tom, kdo je nejvétsi konkurent DD a jak vysoky je jejich konkurencni
boj. Informace o ndkladech a s kym spolupracuji. Dale proSkoleni zamé&stnanctli, na jakou
vékovou strukturu se tudiz DD zaméfuje. Jejich organizaéni strukturu v podniku a jejich
kvalitu nabizenych sluZeb. Jak je ocenéno jméno DD a Ze ten nazev nenese Zadny pozitiva,
jelikoz toto jméno nese vice spolecnosti a jaky byl pokles zdkazniki od zrekonstruovani
Kozlovny U Malchrt.

Diky informacim sdélenym respondentem muizeme pokracovat v nasledném analyzovéani DD.

31



8 PORTERUV MODEL 5SIL

V Portrové modelu se zamétime na analyzu vnéjsiho prostfedi podniku. Dané informace
mame ziskané pomoci rozhovoru s vedenim DD a popisem konkurentdl v oblasti Zidenice.
Diky tomuto modelu zjistime pfilezitosti a hrozby dané¢ho podniku.

Konkurence v odvétvi

DD ma svého velkého konkurenta, tim se stala Kozlovna u Malchri, dale mensi, ale také
hrozbu tvoii restaurace U IndoSe, restaurace U Pantati a bar Harpagon.

Kozlovna U Malchru

Od 15.12.2016 zapocal jako znovu rekonstruovana restaurace u Malchrii, jako hlavnim
konkurentem DD. Nachézi se pouze 50 metrii daleko pfes ulici. Zaméfuje se na tradicni
¢eskou kuchyni, novy Cisty vzhled, poctivost a velkou konkuren¢ni zahraddku s vlastnim
barem.

Po diikladném prozkouméni trhu na zakladé komunikace se zakazniky v oblasti Zidenice
a vlastniho prozkoumani. Jsme se dopracovali k tomu, ze Kozlovna U Malchra pokryva
nejvétsi konkurenéni pozici v oblasti Brno — Zidenice v okoli DD. Zakazniky 1aka na tradiéni
¢eskou kuchyni, kvalitni pivo z tankll a velkou zahradku, kterd nabizi, jak pfijemné posezeni
pro zékazniky, tak vlastni bar, tudiz se nemusi chodit objednéavat dovnitf, ale personal to ma
bliZ ke svym zékaznikiim a maji nad nimi vétsi pfehled. Zahradka je postavena vedle zastavky
tramvaje a autobusu, kde se nachazi strategicky a kvalitni marketingovy tah. Pfimo pfi
vystoupeni z Méstské hromadné dopravy muizete vidét tabuli S nabidkou napoji a uvitdnim
a nalakdnim do Kozlovny U Malchrti. V jejich podniku se zaméfuji hlavné na tématiku
kozlovny, tudiz mizete vidét typické rysy roht, které se nachdzi ze dieva na jejich zahradce.
Kvalitni stoly ze dfeva se znaky kozla. Kozlovna U Malchri doopravdy podtrhla kontext
spojeny s historii nesouci rodinou, tradici a kvalitnim, dobfe vypadajicim designem.

Indo§ Restaurant

Podnik zvany Indo§ Restaurant se nachazi 360 metr od DD. Stal se po rekonstrukci také
velice vyhleddvanym podnikem, ktery nese svlj charakter S podtextem Indiant
a ma zaméteny svij interiér v tomto kontextu. Nabizi zahradku, postavenou piimo vedle
silnice. Velice konkuren¢nim se stal s porovndnim s DD se zaméfenim na investovani
do interiéru provozovny a nov¢jsiho technického vybaveni. Indo$ se pys$ni svym odliSenim
tim, Ze to¢i své vlastni Indosské pivo, které¢ ma 11,5° za 29,- k¢. Velice dbaji o spokojenost
zékaznikl, to zajiStuje velice pfijemny personal. Pii vstupu do restaurace si Vas hned
vS§imnou, usméji se, 1 kdyz nemaji zrovna moc €asu, snazi se, co nejrychleji k Vam donést
minimalné jidelni listek a objednat Vam néco na piti. Jsou zde velice ptijemni, s usmévem
na tvari, co jim piinasi jejich zdkazniky stale zpét do jejich podniku Indo§ Restaurant.

Hostinec U Pantatu

Hostinec U pantatl se vyjima hlavné svou neskutecné vybornou kuchyni. Nachéazi se 35
metrd od DD. Jejich jidla jsou pfipravovéana s velikou peclivosti. Zamétuji se predevsSim
na kvalitné, spravné tepelné upravené hoveézi steaky z pravé svickové a pravé domaci XXL
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burgery. Sami si pfipravuji i domaci bulky k burgerim. K chuti si tu samoziejmé piijdou
nejen milovnici burgert, ale také nabizeji dal§i druhy masa, aby si mohl vybrat kazdy.
Zam¢étuji se vSak predev§im na hovézi steaky. Podnik je situovany na rohu ulice s vlastni
mensi zahradkou, vnitinimi prostory a nabidkou moznosti pronajmuti salonku na spole¢enské
akce.

Harpagon pub

Vyjima svoji konkurenéni pozici oproti DD na delsi otviraci dob&é od 11:00-24:00h. Nachazi
se 300 metru, nad DD. Kdyz je vecer jinde zavieno, lidé zavitaji do Harpagon pub, svoji
vyhodu ma Vv nizSich cenach alkoholickych népoj. Dale vyborna klimatizace, ktera skvéle
ochladi v parnych letnich dnech.

Kazdy z uvedenych podnikid hrozi DD jinou konkuren¢ni vyhodou, kterou ziskava zakazniky
na svoji stranu. Jsou strategicky, zaméfuji se na uréité poslani a vizi, kterou $ifi ve svém
podniku, diky které si ziskdvaji a udrzuji své zdkazniky ve svém podniku. Dale kazdy
uvedeny podnik zainvestoval do interiéru podniku a snazi se vylepSovat to, cO mohou
zakaznikim nabidnout a poskytnout jim pfijemné posezeni v jejich podniku.

Vyjednavaci sila ze strany konkurence je tu velmi vysoka.
Dodavatelé

Dodavatelé maji vétsi vliv na DD. Jelikoz je to velky dodavatel a DD si nemuze dovolit
zménit dodavatele k nékomu jinému. Dodavatel ma vétsi vahu, jelikoZ mé plno zékaznikd,
pro kter¢ jezdi. Kdyby mu vypadl DD neni to pro ného vibec zadnd hrozba,
ani by to na mnozstvi jeho obrati pro tolik gastronomickych podnik nepocitil. Jediné,
0 co si DD muize zadat pti vétsim nakupu, je ziskavani mnozstevnich slev. Dodavatelé si vazi
svych zakaznik a nabizi jim urcity servis.

Klicové dodavatelé DD jsou.

Winelife.

Maneo.

Coca—Cola.HBC Cesko a Slovensko
Bidfood.

Uzeniny Synek.

Mica Bagonova.

ok wdE

WINE LIFE a.s. je velkoobchod s népoji, potravinami a tabakem. Vznik spolec¢nosti patii
K roku 2001. Sidlo spole¢nosti se nachazi v Moravanech u Brna. Vize dané spolecnosti je stat
se spolehlivym partnerem v zasobovani alkoholickych i nealkoholickych vin a téz tabakovych
vyrobkti do celého regionu Moravy do restauracnich zafizeni, kavaren, hotelt, Cerpacich
stanic a malych obchtidkl. Snazi se o to, aby jejich zédkaznici pohodln¢ nakupovali a oni jim
za to uSetfili jejich Cas a energii. Maji vytvofeny pro své zakazniky téz akcéni letacky, kde
zajistuji krasny piehled o nabizeném zbozi.

Firma MANEO s.r.o. pisobi na trhu od roku 1996. Zaméfuje se na dovoz
do gastronomickych podniki. Jejich sidlo se nachazi na ulici Zilkova v Brné Rec&kovicich.
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Stale se snazi o rozSifovani sortimentu, aby uspokojili stale narGstajici pozadavky zakaznik.
Jejich sortiment nabizi z tisice polozek, jako jsou nealkoholické napoje, alkoholické napoje,
vina a mrazenych potravin. Oteviraci dobu maji od 7:00 — 18:00 a pouze nedéle maji zavieno.

Coca-Cola HBC Cesko a Slovensko piisobi na trhu od roku 1991 a je jeden z nejvétsich
distributorti nealkoholickych napoji. Vyrabi nealkoholické napoje v Praze v Kyjich. Nabizi
své produkty vice nez 15 milioniim spotiebitelti. Ma 1000 zaméstnancti a 5 vyrobnich linek.
Ptinasi kvalitni zakaznicky servis. Jejich cilem je byt jedniCkou v oblasti nealkoholickych
napojit v CESKE republice a Slovensku.

Bidfood Czech Republic s.r.o. pisobi na trhu od roku 1990. Je jeden z nejlepSich
v distribuci potravin do gastronomickych podnikli a do klasického maloobchodniho trhu.
Poskytuje servis vice jak 24 000 zakazniki a 12 000 maloobchodnim prodejnam, jako jsou
pekarny, feznictvi, sezonni stanky. Nabizi potraviny mrazené, chlazené a Cerstvé.

SYENK MASO - UZENINY se nachazi v TiSnové na ulici Brnénska je to maloobchod
s distribuci masnych vyrobkl. Nabizi odbér masa, uzenin, mrazeného masa a drlibeZze.
Kontaktni osoba je Jan Synek.

Mica Bagonova S.r.0. se nachazi v Brné¢ Maloméficich, tato spole¢nost zasobuje restaurace,
hotely, jidelny a dal$i gastronomické provozovny. Jejich sortiment nabizi sortiment ovoce
a zeleniny, cerstvé bylinky, ale i sortiment exotickych produkti, vcetné baby zeleniny,
vyhonkd, kli¢kd a hub. Spolupracuje s mistnimi velkoobchodnimi dodavateli. Jejich cilem
neni byt nejlevnéjsi, ale jde jim o vytvoreni perfektniho servisu s dodavkou kvalitniho zbozi,
tak, aby se uz nikdy nemuseli fesit problémy s ovocem a zeleninou.

Dodavatelé DD nabizi komplexni sluzby v rdmci dovozu zboZi a jejich pfipadnymi problémy
a naslednych feSeni. Maji kvalitni servis, podloZeny mnozstevnimi slevami.

Vyjednavaci sila dodavateli je nizka, protoZe v dneSni dobé existuje plno firem a firma
si miZe urcit jednoduSe dodavatele nového. Ztrata téchto dodavateli by mohla
znamenat ztratu kvalitniho zboZi.

Z.akaznici

Jedna se o velice rozsahlou oblast, ve které se vyskytuje 19 439 obyvatel dle mistopisného
pravodce. Pocet obyvatel nad 15 let je 16 439. Tim se DD mé moznost zdkaznikli v dané
oblasti. Jedna z jejich chyb nastava dle rozhovoru v tom, Ze se zamétuji na veskeré vékové
kategorie. Od déti po dospélé.

Ptes den ptichazi do restaurace zakaznici z firem na obédy, velké trzby zde tvorili délnici pfi
rekonstrukci ulice Jamborova roku 2016 a dale star$i osoby. V zimni sezoné, pies plesovou
sezonu si pronajimaji saly a tvofi vyznamnou ¢ast zdkaznikl pfedevsim lidé stfedniho veku,
ktefi si pronajimaji saly na mnozstvi svateb, kulturnich akci. Velky podil zédkaznikd Cini
méstsky ufad Brno, ktery kazdorotné potada velky ples kolem 14.Gnora, hasi¢ské plesy,
fotbalové, tanec¢ni skupina Dynamic, ktera zaujima tanecni plesy a dalsi. VEkova kategorie
se pohybuje od mladsich po seniory. Pfes letni sezénu na restauraci pfichazi vétSinou lidé
stiedni vékové kategorie. Jsou to pracujici lidé, ktefi jdou do DD za i¢elem obédového menu.
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Vyjednavaci sila zdkaznikl je tu velice vysokd, v dnesni dobé jsou zakaznici naroénéjsi.
Jelikoz se naskytuje mnoho dalSich podnikli, kam mohou velice snadno piejit. Jelikoz
zakaznici jsou velmi citlivi, zaméfuji se na kvalitu poskytovanych sluzeb. Kazdodennim
prichodem zkoumaji chovani personalu, jak na né ptisobi vybaveni neboli interiér podniku.
Jaké je jidlo, jeho kvalita s porovnani s cenou. Zdali podnik pofada né&jaké akce nebo sluzby
pro vérné zakazniky. Samoziejme to porovnavaji s ostatnimi piateli a diskutuji v jakém
podniku se, co nachazi. Napiiklad zakaznici jsou velice citlivi na nedosahujici kvalitu
S porovnanim Scenou. Proto vyhledavaji radéji dalSi restaurace, kde danou kvalitu
S porovnanim na cené€ poskytuji.

Samoziejmé, ze si zékaznici rad¢ji pijdou sednout do cistého, krasného prostiedi,
kde se na né ¢isnik nebo servirka pékné usméji a rychle je obslouzi i s tim, Ze ceny jsou zde
vy$$i neZ u jiného podniku. JelikoZ lidé se chtéji citit dobfe a vyhled4vaji mista, kde jim
to dany podnik nabidne. Kvalita je ocenéna cenou a zdkaznik je za ni ochoten zaplatit.

Vyjednavaci sila zakazniki je tu vysoka.

Substituty

Dlouho jsem pfemyslela nad pojmem substitut v oblasti gastronomie a pohostinstvi. V oblasti
gastronomie a pokrmt se danym substitutem mohl stat fast food, jako konkurent slow-food
V restauraénich zafizenich. Na okoli DD v Zidenicich se nachazi Don Antonio Pizza and
Burger.

Don Antonio Pizza and Burger, jedna se o rodinnou firmu, ktera si zaklada na tom,
ze veskeré produkty jsou z Cerstvych surovin ceského, italského a mexického ptivodu
na vyrobu pizzy, burgerti, salati a burritos. Podnik spada pod provozovatele Toscana café
s.r.o. Vynikaji vtom, Ze se snazi objednavku_dorucit v co nejkratSim Case a rozvoz maji
zdarma. Pti osobnim odbéru na pobocce nabizi 20k¢ slevu na nabizené pokrmy. Na pobocéce
nabizeji pizzu s sebou jiz od 89k¢ a pizzu do ruky ctvrtku za 30,-k¢. Pizzerie se nachazi
na ulici Téaborska 500 metri od DD. Oteviraci dobu maji od 11:00-24:00.

Vyjednavaci sila substituti je tu nizka.
Potencionalni konkurenti

V dané lokalit¢ miizou nastat potencionalni konkurenti, kdyby si n€kdo oteviel novy
gastronomicky podnik. Dané prostory by zde byly k naleznuti, pouze chut’ do zainvestovani
aodevzdani se gastronomie. VeSkera potencionalni konkurence by byla s restauracemi
a rychlymi obcerstvenimi. Nyni se na trhu nenachézi zddny podnik, ktery by se mél v budouci
dobé otevrit.

Vyjednavaci sila potencionalnich konkurenti je tu nizka.

Na zaklad¢ Porterovy analyzy jsme vyhodnotili analyzu wvnitintho prostfedi firmy,
kde je vyjednavaci sila potencionalnich konkurentii, substitutii a dodavateli nizka. Naopak
vyjednavaci sila konkurence a zdkazniki je tu vysoka. Z toho nam vyplyva, ze se musime
starat a dbat o své zdkazniky, aby neodchazeli ke konkurenci, snazit se vyzrat a byt lepsi nez
konkuren¢ni podniky.
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9 SWOT ANALYZA

Pro identifikovani konkuren¢ni vyhody podniku DD jsem vybrala SWOT analyzu, protoze
si myslim, ze tato metoda velice dobie nastini jak piilezitosti, hrozby, tak silné a slabé stranky
podniku. Je soucasti strategického planovani spole¢nosti. Na uvod je zapotiebi ohodnotit
jednotlivé faktory rozdélené do Ctyt zakladnich skupin.

Aby Délnicky dom Zidenice musi maximalizovat své silné stranky a piednosti, naopak
minimalizovat slabé stranky a hrozby.

Tab. 2 SWOT tabulka Délnického domu

Kvalifikovani kuchati — vyborné jidlo Zastaraly interiér

Velké porce nabizenych pokrmi Technické vybaveni

Polévka k menu neomezené Zdroje financovani

Dlouholeta tradice Spatna informovanost managera
Zimni plesy Zajem o praci v daném podniku
Velké prostory, sal, salonky Nabidka sortimentu

Bezbariérovy ptistup Slaby marketing

Spoluprace s MU Zidenice Malo personalu

Nulova konkurence v oblasti pronajmu Trh se rozsituje — roste konkurence

Pravidelni zékaznici — moznost zvySovani | Vysoké naklady s dodavateli energii
trzniho podilu

Nové trendy v oblasti gastronomie Silna vyjednavaci sila dodavateld

Vyuziti novych moznosti podpory prodeje. Silné konkurenc¢ni prostiedi

Spatna povést u zakaznikii

Spatna povést na pracovnim trhu

(Zdroj: viastni zpracovani)



Silné stranky

Do silnych stranek DD jsem zafadila kvalifikované kuchaie. Jelikoz kuchyn v DD je jedna
z velice silnych pozic uvnitt podniku. Kuchati maji ptehled o surovinach a dokazi veskeré
potraviny pietvofit v kvalitni pokrm. Zakaznici jsou spokojeni s kuchyni v DD. Porce jsou
velké a jsou ochotni pfipravit jidlo v riznych tupravach, kdyz ma nékdo bezlepkovou,
bezlaktézovou dietu nebo alergii na néjaké suroviny. Déle nabizeji k polednimu menu v DD
polévku v nerezovych miskach na polévku a zdkaznici si mohou nabrat neomezené mnozstvi.
Zakaznici tedy nejsou omezeni pouze na jednu porci k dennimu menu, ale miiZzou si nalit sami
kolik snédi. Jestli cht&ji veEtsi porci nebo mensi. Je to velice strategicky tah pro DD
pro naldkani zékazniki, predevsim téch, ktetfi potfebuji k uspokojeni svych potiteb vétsi porci
pokrmu.

Dalsi silnou strankou DD je jejich dlouholeté tradice, kterd je tu od polozeni pamétni desky
roku 1951. Spousty star$ich osobnosti jsou spjaty s budovou DD a jsou velice radi za to, kdyz
ji mohou navstivit a zavzpominat na to, jaké to bylo, kdyz byli mladsi.

Zimni plesy jsou jednou z nejvétsich silnych stranek DD, kazdoro¢né€ zde probehne okolo 30
plesti. DD nabizi mozZnost svateb, plest, koncertii, ¢ehokoliv, co Si zde kdo chce usporadat.
Nabizeji moznost cateringu, otevieny bar a Satnu, ptipravu a uklid pronajatych mistnosti. Pies
danou akci zajist'uje servis personal DD.

Se spojenim zimnich plesi se poji velka silna strdnka DD a to jsou veliké prostory. Nabizeji
moznost pronajmuti velkého salu a menSich salonku, tzv. kongresovych séalii. Svou kapacitu
se snazi pres zimni sezonu vytadhnout maximalné piedevs§im z velkého salu.

Slabé stranky

Mezi slabé stranky DD patii ty slozky, které firma nedéla dobie a ty ve kterych si ostatni
firmy vedou Iépe.

Zastaraly interiér patii mezi slabé stranky DD. Veskeré konkurenéni podniky posilily svij
podnik pfedev§im zainvestovdnim do interiéru a tim zapojeni se do moderni doby,
aby piinesli zakaznikim piijemné posezeni v ¢istém interiéru. DD je zastaraly oproti ostatnim
podnikiim jiz na prvni pohled. Pfi vstupu do DD to tkvi starymi barvami a starym nabytkem,
které by bylo potfeba vymenit.

Dalsi slabou strankou je technické vybaveni DD, které¢ by potfebovalo modernéjsi obménu
napi. z hlediska kdvy. A chtélo by to, aby se nékdo staral o technické vybaveni DD,
aby nedochazelo k rychlému opotiebeni.

Zdroje financovani jsou dalsi slabou strankou DD jelikoZ dostavaji finance z Méstského tradu
Zidenic, proto neni mozné zrekonstruovat DD s jejich pomoci jednoduse, jelikoz maji uréity
pocet financi, které mohou do daného podniku vloZit.

Jednou z nejvétsich slabych stranek DD je podle mé slaby management, jelikoz zde neni
zadna osoba, kterd by stanovila jasnou vizi podniku a udrzovala by zaméstnance. Rozdélovala
by jim praci a pfesn¢ stanovila, co maji d€lat, pomahala by zaméstnancim a hlavné by jim
utvoftila vzor toho, jak ma prace spravné vypadat.

37



Za jednu z dal$ich slabych stranek bych oznacila nabidku sortimentu ne z hlediska, Zze by méli
maly nabizeny sortiment, ale ze jim chybi strategicky nabizeny sortiment. V letni sezoné
vyuziti letnich drinkii, limonady, ledové ¢aje, vyuziti moznosti grilovani na zahradce a vyhrat
si se sezonnimi moznostmi, jelikoz jejich konkurence toho dokdzala mnohem Iépe vyuzit.

Slaby marketing. Ano DD ma svoji Public Relation ¢ast, zvysili pojem o podniku, jelikoz
spravili internetové stranky a davaji o sobé vice védeét, ale konkuren¢ni podniky jsou mnohem
rychlej§i a stanovili vys$i latku. Tudiz dany marketing z hlediska c¢lanku v Méstské
&asti Brno-Zidenice, internetovych stranek a ¢asti facebooku jiz nestaéi.

Zajem o vstup do pracovniho poméru je slabsi v dané oblasti, tudiz je tézké v najit kvalitni
kvalifikovany personal.

Prilezitosti

Mezi pfilezitosti se zaznamendavaji dané faktory, které mohou zvysit poptavku po dané
spole¢nosti DD a mohou 1épe uspokojit zdkazniky a piinést uspeéch firmé.

Vyuziti novych moznosti podpory prodeje, online marketing, ktery muze zvysit povédomi
o firmé. Zajistit akce a v&tsi pusobivost podniku. Jedna z nejvétSich ptilezitosti je vyuzit
na 100 % moznych pronajmu salt. Nikde v okoli totiz neni moznost vytvofit si vétsi akci,
jelikoz okoli Zidenic nenabizi moZnost pronajmu salu spolu s gastronomickymi sluzbami.

Pravidelni zakaznici a moznost zvySovani trzniho podilu. Starani se o zakazniky nam donese
pozadované zisky. Sluzby pro zakazniky, vérnostni karticky.

Vyuziti novych trendt v oblasti gastronomie. Na které¢ jesté nema takovy vliv konkurence,
ale snazit se ho uchytit a udrzet.

Nulova konkurence v oblasti prongjmu. Je to jejich velké pftilezitost, Ze jsou jedini v okoli
S moZnosti prondjmu sali.

Hrozby

Jsou to skute€nosti, trendy, udalosti, které by mohli sniZit poptdvku po daném podniku
a zapri¢init nespokojenost zakaznikl. To, Ze se trh rozSifuje a na daném trhu se vyskytuje
mnohem vice konkuren¢nich aspekti a novych podnikd. Dale vysoké ndklady na vedeni
podniku, vytapéni sall, zdrazeni elektiiny a vody. Vysoké naklady s ohledem na dodavatele.

Silné¢ konkurencni ndm tla¢i na okoli. Téz milizeme mit jako hrozbu Spatnou povést
na pracovnim trhu a téz u zakaznik.

DD by se mél nejvice zaméfit na své silné stranky a vyuziti ptileZitosti, kterd se naskytuje na
trhu. Pfedev§im by se mél zaméfit na nulovou konkurenci z hlediska pronajmu salt ke
kulturnim a spoleCenskym akcim. Zanedbat by nemél ani hrozby, kterym musi celit. Témi
jsou vstup novych konkurent a nartist nakladi s ohledem na dodavatele. Také by mél
eliminovat své slabé stranky z hlediska interiéru a zaméstnancti.
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10 STRATEGICKE SMERY SWOT ANALYZY

Analyza SWOT je jedna ze zékladnich technik, kterd umozinuje firm¢ snizit své slabé stranky,
posilit své silné stranky, vyuzit ptilezitosti a odstranit a Celit hrozbam, které firmu béhem
jejiho puisobeni muze potkat. Matice TOWS nam uréuje moznosti uréeni strategii, které
se daji implementovat na firmu s vyuziti mini a maxi. To je maximalizace silnych stranek
a prilezitosti na ukor minimalizace slabych stranek a hrozeb. V kombinaci téchto 4 faktort,
jsou ur¢eny adekvatni strategie pro firmu DD.

Strategie SO — maxi maxi

VyuzZiti silnych stranek k ziskani vyhod z pfilezitosti. Jedna se o stavéni rozvoje na silnych
strankach a maximalizace vyuZiti ptilezitosti.

DD ma velké prostory + nulova konkurence v oblast pronajmu => podpofeni
vyuziti kapacity, moZnosti prondjmu na 100 % obsazenost pies cely rok.

Vyuzit vynikajicich kuchaii se spojenim novych trendt v gastronomii. Muzou
nabizet nové, lepsi cateringové sluzby.

Velké porce nabizenych pokrmil + pravidelné zdkazniky — zvySovani trzniho
podilu => kvalita jidla, zavést karticky pro pravidelné zakazniky.

Vyuziti dlouholeté tradice + pravidelni zékaznici, vyuziti zvySovani trzniho podilu.

Strategie ST — maxi mini

Vyuziti silnych strdnek na eliminaci sniZeni hrozeb. Silné stranky vyuZzit k zajiSténi
a predchazeni dopadt rizikovych faktort a ohroZeni.

Dlouholeta tradice + vysoké naklady s dodavateli energie. Snizeni nakladu,
na zékladé spoluprice s Méstskym Utadem Zidenice, z hlediska udrzovani
historické budovy. Tim poniZit naklady.

Kvalifikovani kuchafti, polévka k menu neomezené + silné konkurenéni prostiedsi,
na zékladné nabizenych dobrych kuchatskych sluzeb miizou eliminovat svoji
hrozbu nad konkuren¢nim prostfedim. A konkurovat s né€im, co ostatni na okoli
nemaji, napf. moznost polévky neomezeng.

Bezbariérovy piistup + sniZeni $patné povésti u zakazniki, mizou si udrzet poveést
tim, ze se staraji o zakazniky a maji zajistény i bezbariérovy pfistup.

Strategie WO mini maxi

Piekonani vlastnich slabych stranek a eliminace jejich dopadu. VyuZzivani vyhod z piilezitosti

K vyuzivani situace.

Spatna informovanost manazerti + pravidelni zakaznici, zvy$ovani trzniho podilu,
zaméfit se na to, co cht&ji zakaznici. Ukol pro manazera. Cim vic informaci
manazer ziskd o svych zdkaznicich, tim vice se miize zaméfit na to, co jeho
zékaznici potiebuji a zvysit tim své trzby.

Nabidka sortimentu + podpora prodeje. Zaméfit sortiment na sezénni prodej
aposilit ho kvalitnim marketingem. Facebook, Instagram. Vytvofeni akci
pro zakazniky, vérnostnich karticek.
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- Malo personalu + nové trendy v gastronomii. Lep$i motivace zaméstnanci,
nabidnout moznost ristu, aby byli i zaméstnanci motivovani a jednali jako hnaci
motor pro firmu.

Strategie WT mini mini
Minimalizace slabych stranek a vyhnuti se hrozbdm z vnéjSiho prostiedi.

- Zdroje financovani + vysoké naklady.

- Neutfibena nabidka sortimentu + Spatna povést u zakaznika.

- Spatna informovanost manazera + §patna povést na pracovnim trhu.
- Slaby marketing + povést u zakaznika.

- Zajem o praci v daném podniku + $patna povést na pracovnim trhu.
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V NAVRHOVA CAST

V navrhové Casti jsem zpracovala navrhové strategie z matice TOWS pro Délnicky dim
Zidenice, za uéelem zvy$eni prodeje a udrZeni, respektive posileni konkurenéni pozice.
Za druhé jsem navrhla vize a poslani firmy, jelikoz se v ném viibec nevyskytuje a je podle mé
velice podstatny. Poté jsem navrhla zlepSeni manazerskych postupli z hlediska usporadani
akce, s naslednou kalkulaci uspotadani akce.

1) Prvni strategie

Vyuzila jsem na zakladé toho tii strategie z matice TOWS a to strategii SO, strategii ST
a strategii WO.

Navrh strategie na zakladé SO strategie.

Na zéklad¢ strategie SO, vyuziti silnych stranek k ziskdni vyhod z pfilezitosti bych rada
vyuzila moZznosti veliké konkurencni vyhody DD na jeho okoli. DD ma velikou silnou
stranku, a to je moznost prondjmu sali a salonkl, nikdo na okoli takovou moZznost nema.
Na zékladé toho bych se snazila zaméfit na vytizeni zimni sezény na maximum, plus
moznosti zvySovani trzniho podilu. Zlepsila bych nabizené mnozstvi sortimentu za barem
s proskolenym personalem a dostateCnym personalem, aby se vytizila moznost ne jenom
pronajmu salu, ale také lepsSiho servisu a prodeje zakaznikiim. Tuto moznost bych doporucila
zamé&fit pro DD 1 vsezoné letni s nabidkou moZnosti pro Skoly, univerzity, moZnosti
workshoptl, tane¢nich akci, svateb, akci pro MU Zidenice a dalsi. Vyuziti moznosti téz
nabizeni 3 salonk, Vv kterych se mizou konat Skoleni pro zaméstnance, doporucit je firmadm
na workshopy a podtrhnout to moznosti nabizeného cateringu. Vyuzit tuto konkurenéni
vyhodu na 100 %, nabidnout a podtrhnout ji marketingem natolik, aby byla co nejvice
Vv pritbéhu celého roku vytizena.

Dale bych se zaméfila na kvalitni kuchate a kvalitu jidla, kterou miiZou spojit se zvySovanim
trzniho podilu a vyuziti novych moznosti podpory prodeje. Maximalizovat prodeje denniho
menu na zéklad¢ zakaznickych karticek. Zakaznici by dostavali karticky, kde by se za kazdé
jejich zakoupené menu dostavali razitko, a kazdé desaté menu by mohlo byt s urcitou slevou
nebo jim nabidnuto néco zadarmo. Podpofila by se tim navstévnost stavajicich zakaznikd.
Pokud jim v daném podniku chutna a zamé&fi se na jejich spokojenost, zakaznika bude rad
navstévovat podnik, kde si ho vazi a dostane néco navic. Vyuziti pfileZitosti pravidelného
zakaznika.

Navrh strategie na zakladé ST

Na zaklad¢ strategie ST a vyuZiti silnych strdnek na eliminaci a sniZeni hrozeb bych rada
vyuzila moznosti dlouholeté tradice DD a jeji komunikace s MU Zidenice na moznost sniZeni
nakladi, tim snizit stanovené ceny, aby méli moZnost prodavat za niZsi ceny nez konkurence
a tim minimalizovat hrozby z hlediska vysokych nakladi. Mohli by tudiz prodavat napoje,
jidlo i cateringové sluzby levnégji nez konkurencni prostiedi.

Déle bych z maximalizovala silnou stranku kvalifikovanych kuchatii a zlepSovani jejich
zkuSenosti, tim bychom ponizili hrozbu ze strany silného konkuren¢niho prostiedi. Mtzou
konkurovat kvalitnim tradi¢nimi ¢eskymi pokrmy, jidlem vyssi kvality za nizsi ceny. Polévka
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k menu neomezené nebo moznost zakaznikovi dat néco zadarmo. Napiiklad dezert k menu
zdarma. Tim navys$it svoji silnou stranku a na jejim zaklad¢é snizit hrozbu ze strany
konkurence.

Dalsi silnou strankou restaurace je moznost bezbariérového vstupu, ktera mize snizit hrozbu
Spatné povésti u zdkazniki, jelikoz DD umoziuje piistup i zdravotné postizenym a tim
si navySuje své dobré podvédomi u zakazniku.

Navrh strategie na zakladé WO

Na zaklad¢ strategie WO, piekonani vlastnich slabych stranek a eliminaci jejich dopadu
avyuzivani vyhod z pfilezitosti k vyuzivani situace bych navrhovala u DD zlepsit
informovanost managerti podniku, piihlasit je na Skoleni, poslat je prozkoumat terén okoli,
konkuren¢ni firmy, nasbirat informace a pifehled a nynéjsi gastronomii, jit na veletrh
na brnénském vystavisti Salima, kde by mohli ziskat plno informaci o nynéjsi gastronomii,
nejnovéjsich technologiich a dalsi a maximalizovat svou pfilezitost na zakladé urCeni strategii
podniku, urceni vlastnich cild, vize a poslani podniku.

DD mé moznost vyuziti novych moznosti podpory prodeje. Jedna se o prostory v zadni Casti
restaurace, kde se uskutecniovaly letni kina. Tento prostor neni vyuzivan a mohl by se velice
dobfe zapojit do akci pro déti, a to opékani Spekackli, moznost détského htisté, zahradky,
letniho baru, vyuziti promitani, zatadit vice détskych akci. Hned vedle DD se nachazi skolka,
mohou se informace posilat do $kolky, aby se informovali maminky déti a mohou vyuzit
aktivit pro déti. Maminky budou rady, Ze maji jejich déti program a samy se rady osveéZzi
napojem.

Spojila bych slabou stranku slabého marketingu S vyuzitim novych mozZnosti podpory
prodeje. DD ma svou vlastni osobu na vztahy s vefejnosti a marketingem, ktery by na dnesni
dobu srostouci technologii a inovacemi potieboval trosku zrychlit, odpovidat rychleji
na vzkazy, dbat na recenze zékazniki, pfiddvat fotky denniho menu, piehled akci, lépe
ptfidavat fotografie danych pokrmi, zavést instagram. Zvysilo by to pfehled o nabizeném
sortimentu a akei.

Dale bych se zamétila na persondl a jejich lepsi motivaci. Jelikoz personal, ktery vi, pro¢
vykonava svoji praci, jedna jako hnaci motor pro firmu a pfispiva tim k spokojenosti jeho
osobnost, zakazniki, tak i zamé&stnavateli. Zavedeni rdstu zameéstnanctl, finan¢ni benefity,
moznost finan¢niho ristu a profesniho zlepSeni, moZnosti Skoleni.

2) Druha strategie

Vize a poslani restaurace je jedna ze zakladnich hnacich motora a podkladi daného podniku.
Ukazuje, co je ucelem podnikani a kam ma spole¢nost namifeno. S zadnou Vizi a poslani
se nesetkate v podniku DD. Tudiz bych jim doporucila vizi a poslani implementovat do firmy.

- Navrh vize podniku — neboli pfedstava zddouciho stavu podniku, coZ bych
doporucila na zakladé mého navrhu implementovat. ,JJednicka na trhu
ve vytvareni spoleCenskych akei.*
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- Navrh posliani podniku — neboli ucel, pro¢ je dany podnik na trhu, na zékladé
mého nazoru bych navrhla. ,,Stat se spolehlivym partnerem, pro vytvareni
spolecenskych akei s kvalitnimi cateringovymi a gastronomickymi sluzby.*

3) Treti strategie

Z hlediska zlepSeni vnitiniho stavu podniku bych se urCité¢ zaméfila na zlepSovani
a zkvalithovani sluzeb manazera, ktery by mél tvofit viid¢i osobnost a rozenou autoritu pro
zaméstnance. Firm¢ bych doporucila zamétfeni se na proSkoleni manazera, projit kurzem
0 managementu fizeni, aby ziskal inspiraci k planovani, organizovani, vedeni a kontroly
podniku. Projit kurzem, ktery da manazerovi piehled o novinkach v gastronomickych
zafizeni. Jist¢ bych doporucila gastronomicky veletrh Salima.

Navrh strategie na zakladé¢ ptipravy akce pro manazera. Manazer je prvni, kdo je v kontaktu
se zakazniky a na jeho navrhu a pfani se z organizuje dana akce a domlouvaji se pozadavky.
Manazer je tedy prvni spojka mezi zdkazniky a zaméstnanci, ma na starost planovani.
Manazer by mél seznamit zaméstnance s planovanymi akcemi, informovat o ¢ase konani,
kolik lidi bude ocekavano, kolik persondlu na danou akci bude potieba a kdo piebird
za c0 zodpovédnost. Urcité by se zaméstnanci neméli dozvédét o dané akci v den piichodu
do prace. Tudiz by mél manazer vysvétlit a vymezit si, kdo pfijde do prace a rozplanovat si,
jak cela akce bude vypadat.

Organizovani znamend také prerozdéleni danych sluzeb svym zaméstnancim, kdo bude
zajiStovat jakou pozici. Kdo bude za barem, kdo bude hlavni ¢iSnik na baru, ktery ponese
vetsi zodpoveédnost a bude mit pravomoc rozhodovat o dané situaci za barem. Dale se stanovi,
kdo bude d¢lat takzvany debaras, coz znamena sklizeni skla a nadobi ze sall a restaura¢niho
zafizeni do kuchyné a za bar na umyti. Kazdy by mél mit pfidélenou svoji funkei na zakladg,

aby cela akce dobfe fungovala. Nesmi chybét Satnarka a uklid po dané akeci.

Manazer by mél mit sviyj respekt a vést své zaméstnance. M¢l by je umét zklidnit, ale také
naplnit energii. M¢l by védét jejich potfeby a tuzby a vyuzit je jako jejich motor k aktivni
praci a byt jim napomoci. Pokud akce ptesdhne stanovenou ¢astku, zaméstnanci by méli
dostat bonusy, bude je tak manazer motivovat k lepsimu vykonu a prodavani vice sortimentu.
Umét jim poradit, pokud néco délaji Spatné a pomoct jim jejich techniky vylepsit na zrychleni
nebo zkvalitnéni procesu.

Kontrola, pokud nastane n¢jaka chyba, kterd by zmenSovala dané trzby a zpomalovala tempo
prace, najit cestu, jakou to vyftesit a pokracovat dal v akci. Pokud péni pivo, najit zavadu na
bomb¢ nebo pipé€, odstranit danou zévadu a pokracovat v dané praci. Zaméfit se na chyby,
které nastaly v pribéhu vecera, vytvofit nadvrh na jejich feSeni a implikovat na dalsi akci, aby
nedochézelo k dal$im zpomalovani procesu.

Na zéklad¢€ planovani, organizovani, vedeni a kontroly manazera jsem chtéla poukézat na to,
jak je role manazera ve firmé¢ velmi dilezitd a ovliviluje fungovani zaméstnanct. Tvoii
druhou linii z managementu, je hlavni roli mezi zakaznikem a zaméstnanci. Ma velice
dulezitou roli v organizovani a chodu podniku a vytvoteni akci.
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4) Ctvrta strategie
Vytvoreni spolec¢enské akce

Plan na vytvoreni spolecenské akce a jeho kalkulace je vytvofen pro plnou kapacitu DD.
Jednad se o naplnéni kapacity 88 mist na vrchnim balkénku a 208 mist v dolnim sale.
Na spole¢enskou udalost bude pozvana kapela s moderatorem a zvukatem. Na kazdy stil
po 4 osobach bude rozdana 1 lahev bilého a Cerveného vina a jedny mandle a dvoje arasidy.
Usporadani stolt je uvedeno v ptiloze.

Kompletni piipad vytvotfeni spolecenské akce. PInd kapacita spolecenské akce 296 mist.

Tab. 3 Cenik spolecenské akce

Spolecenska akce Celkem (K¢) Na 1 osobu cena (K¢)
Vino 28 120 95

Kapela 20 000 67,568

Zvukaf 5000 16,892

Moderéator 5000 16,892

Dekorace 2 000 6,757

Ostatni néklady 5000 16,892

Pochutiny 8 880 30

Celkem 74 000 250

(zdroj: Vlastni zpracovani)
Cenik spolecenské akce DD

Celkové ndklady na vytvofeni spolecenské akce ¢&inni 74 000,- K¢&. Jeden listek
na spolecenskou udalost stoji 250,- K& pfi vyplnéni plné kapacity, ktera ¢inni 296 osob.
Rozlozeni stoll je uvedeno v piiloze.

Vino — Hrabal — Pelvins 190,- K¢ (viz. cenik DD)

Pochutiny — 1x mandle 50,-k¢ — 2x arasidy, cena 1 arasidu 35,- (viz. cenik DD)
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ZAVER

V teoretické Casti mé bakalafské prace se zaméfuji na definici pojmii a vytvofila jsem
zakladni rdmec pro praktickou ¢ast, kterou jsem navrhla formou doporuceni analyzovanému
podniku. Obsah teoretické ¢asti tvoii predevsim teoretické poznatky, co to je management
ajeho funkce. Dale rozdéluji prostiedi na vnitini a vn&jSi prostiedi, kde jsem shrnula
informace o SWOT analyze, PEST analyze a Porterové analyze 5 sil. Poskytla jsem
informace o tom, co to je konkurence a konkurencni strategie.

Praktickou ¢ast jsem aplikovala na zvolenou spole¢nost. Pro tcel této prace jsem si vybrala
Délnicky dim Zidenice, ktery spada pod spole¢nost MON-EST s.r.o., kterd se zabyva
hostinskou ¢innosti.

V uvodu praktické ¢asti jsem piedstavila spole¢nost DD, predstavila jeho sidlo a ¢innost,
kterou se zabyva a co nabizi a popsala jeho historii. Dale jsem popsala hlavni konkurenty DD
od nejvyznamnéj$itho po méné nebezpeéné konkurenty. Postupovala jsem nadale analyzou
vngjsiho prostiedi STEP analyzy na zakladé datech z mistopisného priivodce Brno — Zidenice
a Méstského Utadu Brno-Zidenice. Po STEPE analyze jsem vlozila hlavni metodiku prace,
ato strukturovany rozhovor, ktery jsem uskutecnila s vedenim DD a na zékladé tohoto
rozhovoru se dostala k mnozstvim zasadnich informaci, které jsem aplikovala na dalsi
nasledujici analyzy.

Rozhovor nas piiblizil ke konkuren¢ni vyhodé DD a zjisténi aktudlniho postaveni spole¢nosti
na trhu. Stézejni pro tuto kapitolu byla analyza podniku se zamé&fenim na vnitini prostredi
podniku, k ¢emu jsem vyuzila Porterdv model péti konkuren¢nich sil. Pomoci informacich z
STEPE analyzy a rozhovoru mame vytvofenou SWOT analyzu, kterd ndm dava ptehled o
silnych, slabych strankach a ptileZitostech a hrozbach podniku.

Na zaklad¢ této analyzy je vyhodnocena konkuren¢ni vyhoda podniku, pomoci které jsou
navrzeny Ctyii strategie za ucelem zvysSeni prodeje a posileni konkurenéni pozice sledované
spole¢nosti.

Jedna se o strategii na zdkladé SWOT analyzy, ve které se minimalizuji hrozby a slabé
stranky a maximalizuji pfilezitosti a silné stranky. Navrh vize a poslani firmy, aby fungovaly
jako hnaci motor pro firmu, ndvrh strategie z hlediska zlepSeni manaZerskych dovednosti
a posledni navrh spolecenské akce s jeji naslednou kalkulaci.
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PRILOHY:

Priloha 1: Zadané otiazky a odpovédi u kvalitativniho rozhovoru s vedenim DD.

1.

Kdo jsou Vasi zakaznici?

-, Zakaznici DD jsou lidé obsahlejsi vékové skupiny, na plesech jsou veskeré
vékové skupiny. Naptiklad, kdyz se jednd o country plesy jsou zde lidé starsi
vekové skupiny. Kdyz se jedna o karnevaly pro déti, je to zaméfeno na mladsi
jedince. V letni sezénné na hlavni restauraci chodi lidé vétSinou stiedni vékové
kategorie. Jsou to pracujici lidé, co se jdou sem prevazné najist, ptes denni menu.

Kolik zédkaznikli Vés navstévuje v zimni a letni sezoné?

,» 10 se neda fict, nékdy jich je 80/100 lidi pies zimni sezénu. Jeden ples dokaze
pokryt tydenni trzbu v letni sezon€. Plesy v zimni sezonn€ se vykonavaji vétSinou
ctvrtek, patek, sobota nékdy nedéle. Ptes letni sezonu je pohyb zdkazniki vyrazné
niz8i, nez pii zimni, plesové sezonné. V posledni dobé jsme museli zaviit o
vikendech, jelikoZ jsme neméli dostate¢ny piijem zdkazniki.*

Jaka je vyjednavaci sila odbératelii?

,JelikoZ jsme sluzba, je vyjednavaci sila odbérateld vyssi, tudiz se zamétujeme na
to, co chtéji zakaznici a podle toho jim navrhujeme akce.*

Jaké trzby délaji Vasi zékaznici za denni provoz — restaurace, prondjem salii a pres

zimni sezonu akce?

,,Omlouvam se, neni mozné sdélit.*

Kdo jsou Vasi dodavatelé?

,»Nasi dodavatelé jsou Wine life, pfes né si objednavame alkoholické napoje, dale
Maneo, téz na alkoholické napoje, Coca—Cola pro nealkoholické napoje , Bidfood
pro dovoz potravin, dale velice dilezitad je Mica Bagonova, kterd ndm dodava
ovoce a zeleninu z Vinohrad a Uzeniny Synek, ktery Nam zajistuje masové
vyrobky.

Jaka je vyjednavaci sila dodavatelti na Vas podnik?

- ,,Pfi vétSim nakupu ziskdvame slevy na zbozi.*

Kdo je podle Vias Vas nejvétsi konkurent?

,Podniky, které maji saly, at’ uz je to Semilasso nebo Rubin z hlediska salovych
prostort. Z pohledu restaurace urcit€¢ Kozlovna U Malchrti, U Indiana a dalsi, ale
to neni naSe nosna sezona.*

Jak vysoky je Vas konkurenéni boj?

,Hodné vysoky oproti podniku Kozlovna U Malchri.*

Jaké jsou Vase naklady v podniku Délnicky diim, Jaké je vase ndjemné?

.,V rozmezi od 40 000,- K¢ az dol,- K¢. Jedna koruna je minimalni najemné. Jaké
jsou naklady? To nechtéjte ani védét. Vytopeni hlavniho salu stoji okolo 3000,-
K¢«

10. Mate podporu Vaseho podniku ze strany mistnich orgdni? S kym spolupracuje?

,,DD patii Méstské ¢asti Brno — Zidenice. Takze ano spolupracujeme s nimi.*

11. Jaké je proskoleni Vasich zaméstnancti?

»Nov¢ proSkoleni na rozvoz jidla a pouzivani nové technologie na pfijimani
objednavek.*
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12. Na jakou veékovou skupinu se zamétujete?
,Jak uz jsme se zminili, zaméfujeme se na vSechny vékové kategorie.*
13. Jaka je organizacni struktura ve vasem podniku?
,»Do organizacni struktury patfi, vedeni, manager, kultura, vztahy se zdkazniky,

kuchyné, obsluha, uklid, brigadnici.*
_
Manager Obsluha —

Public
Relations

Obr. 3 Organizacni struktura Délnického domu (Zdroj: Vlastni zpracovani).

14. Jak hodnotite svou kvalitu nabizenych sluZeb oproti konkurentiim
»=Mame kvalitni kuchate a velice dobry sortiment potravin. A velikou vyhodu
Z hlediska pron4jmu salt a salonk.*

15. Jak je ocenéno jméno Vasi spolecnosti
»Neni to uplna vyhoda nazev Dé&lnicky dim z hlediska historického kontextu.
Jelikoz 1 v Lisni je DD Lisen, a dale se tak nazyva jedna hospoda v Malom¢fticich.
Tudiz nevim, jestli by se dalo fict, Ze je to vyhodou nebo nevyhodou.*

16. Jaky byl Vas narist ¢i pokles zakaznikti od zrekonstruovani Malchra/Kozlovny?
,»J€ to hodné vidét na pivu, ze lidé piestali chodit. Ale hodné¢ to ud¢lal kuracky
zékon. Od zavedeni kutackého zakonu piestalo hodné lidi chodit na DD.*
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Piiloha 2 : Nakres rozloZeni stolii na spole¢enskou akci pro DD.

VARIANTA PRO PLESY
H/LAVNI SAL - CELKEM 208 MIST U 22 STOLU
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DELNICKY DUM JAMBOROVA - HLAVNI SAL (21,36m x 13,1m)
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9,02m

0 0 0 6,12
P P oGP "

oEp ofk ol obp oZk oib
nno [a] =] oo oo ao [a]=]
ok ofk oEk OBk ofk oZb
[R]8] ag 0o a0 (] w] [S]s]

DELNICKY DUM JAMBOROVA - BALKON (13,1m x 9,02m/6,12m)
NAVRH ROZMISTENI STOLU A ZIDLI

Obr. 4 Nakres Délnického domu (Délnicky diim, 2018, online)
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