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ABSTRAKT

Bakalatska prace se zabyva analyzou business modelu bistra provozovaného na Koupalisti
Rusava. Cilem prace je identifikovat silné a slabé stranky stavajiciho provozu, zhodnotit
jeho vnitini a vné&jsi prostfedi a navrhnout konkrétni opatieni vedouci ke zvySeni efektivity,
konkurenceschopnosti a dlouhodobé udrzitelnosti provozu. V teoretické cCasti jsou
predstaveny oblasti jako podnikani, business modely a nastroje strategické analyzy.
V praktické casti je analyzovan konkrétni provoz bistra. Soucasti praktické casti je také
dotaznikové Setfeni navstévnikl koupaliste v letni sezon€ 2024, jehoz vysledky byly vyuzity
pii formulaci navrh zlepsujicich opatfeni. Vystupem prace jsou konkrétni navrhy zaméiené
na roz$ifeni nabidky, zlepSeni marketingové komunikace, optimalizaci provozniho tizeni

a posileni strategické spoluprace s provozovatelem areélu.

Kli¢ova slova: podnikéni, bistro, gastronomie, business model, koupalisté

ABSTRACT

This bachelor's thesis focuses on the analysis of the business model of the bistro operated
at the Rusava Swimming Pool. The aim of the thesis is to identify the strengths
and weaknesses of the current operation, assess its internal and external environment,
and propose specific measures aimed at increasing efficiency, competitiveness, and long-
term sustainability of the business. The theoretical part presents areas such
as entrepreneurship, business models, and strategic analysis tools. The practical part
analyzes the specific operation of the bistro. It also includes a questionnaire survey
conducted among visitors of the swimming pool during the 2024 summer season, the results
of which were used to formulate improvement proposals. The outcome of the thesis consists
of specific recommendations focused on expanding the product range, enhancing marketing
communication, optimizing operational management, and strengthening strategic

cooperation with the swimming pool operator.

Keywords: business, bistro, gastronomy, business model, swimming pool
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UvVOD

Volba tématu této bakalaiské prace vychazi z mé osobni podnikatelské zkuSenosti a snahy
propojit teoretické poznatky ziskané¢ béhem studia s realnym fungovanim konkrétniho
podniku. Jiz pfi vybéru vysoké Skoly jsem kladl diraz na praktické uplatnéni a moznost
rozvijet své vlastni aktivity v rdmci podnikéani. Od roku 2022 pisobim jako osoba samostatné
vydéle¢né ¢innd a v ramci tohoto pusobeni jsem m¢él piilezitost realizovat fadu mensich

projektii, které mi umoznily nahlédnout do riznych oblasti podnikani.

Kli¢ovym meznikem se stal rok 2023, kdy jsem navazal spolupraci se spole¢nosti Best
Time Opoc¢no s.r.0., vedenou absolventem Fakulty managementu a ekonomiky Univerzity
Tomase Bati ve Zlin€, panem Ing. et Ing. Josefem Ulrichem, MBA. Spolecné jsme se
zucastnili vybeérového fizeni na pozici provozovatele obcerstveni na Koupali$ti Rusava,
v némz jsme byli Gspésni. V letnich sezénach 2023 a 2024 jsme tak obslouzili desetitisice
navstévnikii. Diky duvéfe a delegovanym pravomocem jsem ziskal jedine¢nou prilezitost

podilet se na fizeni provozu bistra s rychlym obcerstvenim v plném rozsahu.

Tato zkuSenost mi umoznila osvojit si fadu praktickych dovednosti, a to zejména
v oblastech jednani s dodavateli, personalniho fizeni, cenotvorby, optimalizace nakladd,
zakaznického servisu a marketingové komunikace. Vzhledem k tomu, ze v provozu
planujeme pokracovat i v dalSich sezonach, rozhodl jsem se svou zavérecnou praci zaméfit

praveé na analyzu a zhodnoceni stavajiciho podnikatelského modelu tohoto provozu.

Tato zavérecna prace proto spojuje akademické poznatky s konkrétni praxi a jejim
cilem je navrhnout takové opatieni, kterd ptisp€ji k dalSimu rozvoji bistra a mohou slouzit
jako podklad pro strategickd rozhodnuti v nésledujicich sezénach. Vétim, ze pravé takovy

ptesah do redlného podnikatelského prostiedi by méla mit zavére€nd prace na vysoké skole.

rowr

Koncept prace je rozd€len do dvou hlavnich ¢asti. V teoretické ¢asti jsou predstaveny
kli¢ové pojmy z oblasti podnikani, business modelil a nastroja strategické analyzy, jako jsou
SWOT, PESTLE, MOST analyza a Business Model Canvas. Prakticka c¢ast je vénovana
samotnému provozu bistra na KoupaliSti Rusava. Obsahuje podrobnou analyzu jeho
vnititniho 1 vnéjSiho prostredi, vysledky kvantitativniho vyzkumu formou dotaznikového
Setfeni zdkaznikd a ndsledné navrhovou ¢ast, v niz jsou formulovana konkrétni zlepSujici

opattenti.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem této bakalaiské prace je inovace soucasného business modelu jiz existujiciho bistra.
Bude vyuzito n¢kolika analytickych néstrojii a metod, vedoucich k navrzeni doporuceni
na vylepSeni stavajiciho business modelu. Konkrétnim bistrem, na které se bude tato prace
zamé&fovat, je Bistro na Koupalisti Rusava, které zde provozuje spole¢nost Best Time

Opocno s.r.o.
Bakalatska prace bude rozdélena na dvé hlavni Casti — teoretickou a praktickou cast.

V teoretické Casti bude provedena dukladna literarni reSerSe z oblasti podnikani
a analyzy business modeld. Soucasti teoretické casti budou taktéz analytické nastroje makro
a mikro prostiedi spole¢nosti a jedna z kapitol se bude zamétovat i na specifika podnikani
v oboru gastronomie. Uvedené poznatky budou slouzit jako podklad pro praktickou cast

prace.

Prakticka ¢ast bude zahrnovat predstaveni spole¢nosti s naslednym rozborem trzniho
prostfedi. Déle se tato ¢ast bude zabyvat analyzou business modelu bistra, tedy samostatné
a oddélené provozovny  spolecnostti BTO. Ponévadz se jedna iz
o existujici podnik, byl zvolen Business Model Canvas. Pro zjiSténi vnitiniho a vnéjSiho

prostiedi jsem se rozhodl vyuzit MOST analyzu, PESTLE analyzu a SWOT analyzu.

Soucasti praktické ¢asti bude také dotaznikové Setfeni a budou stanoveny vyzkumné
hypotézy. Tyto vyzkumné hypotézy budou nésledné pomoci deskriptivni statistiky
vyhodnoceny. Dosazené vysledky budou poté pouzity pro ndvrhy doporuceni vedouci

k vylepSeni sou€asného business modelu.

Informace potfebné pro zpracovani prace budou dale Cerpany z vlastnich zkuSenosti
a znalosti. JelikoZ v této spolecnosti pracuji a podilim se také na jejim strategickém fizeni,

mohu sam posoudit, zda jsou navrZzena doporuceni realistickd a splnitelnd ¢i nikoliv.
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1 PODNIKANI

Zékladnimi formami, jak lze v Ceské republice vykonavat vydéleénou &innost, jsou
zamestnanecky pomér a nezavisla podnikatelskd ¢innost. Zaméstnanecky pomér zahrnuje
vztah, kdy zaméstnanec pracuje pro zaméstnavatele a je na ném zavisly. Oproti tomu
nezavisla podnikatelskd ¢innost umoziuje jednotliveim pilisobit samostatné. V pravnim
ramci Ceské republiky je pro osoby, které vykonavaji tuto nezavislou ¢innost, zaveden
pojem ,,podnikatel“. Ten je definovan v obCanském zakoniku, ktery je u¢inny od 1. ledna

2014 (Ondfej, 2019, s. 40-42).

Ptesna definice dle § 420 zdkona ¢. 89/2012 Sb. obcansky zékonik (novy) - znéni
od 15.02.2025 je nasledujici:

(1) Kdo samostatné vykondva na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni

zisku, je povazovan se zretelem k této cinnosti za podnikatele.

(2) Pro ucely ochrany spotrebitele a pro ucely § 1963 se za podnikatele povazuje také
kazda osoba, ktera uzavird smlouvy souvisejici s vlastni obchodni, vyrobni nebo obdobnou
¢innosti ¢i pri samostatném vykonu svého povolani, popripadé osoba, ktera jednd jménem

nebo na ucet podnikatele.

Obcansky zékonik je kliCovym dokumentem, ktery stanovuje také zdkladni pravidla

pro podnikani.

1.1 Pravni formy podnikani

Pfed samotnym zahdjenim podnikatelské cinnosti je nutné ucinit n€kolik dileZitych
rozhodnuti a zvazit rizné faktory. Jako prvni je potfeba zhodnotit osobni ptedpoklady
pro podnikédni a zjistit, zda mame podporu od nejbliz§iho okoli. Déle je také dulezité
rozhodnout se, zda budeme podnikat samostatné, nebo se spolecnikem/spole¢niky. Klicové
je také mit promySleny podnikatelsky plan, ke kterému se dostaneme v samostatné
podkapitole. Odpovéedi na vSechny tyto otazky nam totiz mohou pomoci i pifi vybéru pravni

formy podnikani (Srpové, 2020, s. 644-646).

Pravni forma podnikani je pomyslnym obalem podniku, ktery ma usnadiiovat jeho
fungovani a Casto chranit podnikatele tim, Ze odd¢li jeho soukromy majetek od majetku
ur¢ené¢ho k podnikdni. Na nasledujicim obrazku lze pozorovat rozdéleni pravnich forem

podnikani podle poétu spoleénikt a formy ruéeni (Safrové, 2019, s. 683).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 17

osobni smiSené kapitalové
v Zivnostenské
_g podnikani spole€nost s ru€enim
% omezenym
.§ podnikani podle
£ | zvl&Etnichpredpisi (akciova spoleénost)
o spoleénost s rué¢enim
§ omezenym
g verejna obchaodni komanditni
s spoleénost spoleénost druZstvo
=
G akciova spole€nost

Obrazek 1 Pravni formy podnikani
(zdroj: (Safrova, 2019, s. 685))

Kazda pravni forma ma své specifické legislativni pozadavky, své vyhody a také své
nevyhody. Je nezbytné se snimi pfed zahdjenim Ccinnosti dikladné sezndmit.
Mezi nejb&znéjsi pravni formy podnikani v Ceské republice patii zejména podnikéni
na zéakladé Zzivnostenského opravnéni a spolecnost s ru¢enim omezenym (Srpova, 2020, s.

644-646).

Podle Srpové (2020, 644-646) je déle potieba se rozhodnout, zda budeme podnikat jako
fyzickd nebo pravnicka osoba. Pokud se rozhodneme pro pravnickou osobu, bude nutné
zvazit, jestli zalozime osobni ¢i kapitdlovou obchodni spole¢nost. K rozhodnuti nam

pomohou napftiklad nasledujici otazky:

e Jaké je danové zatizeni?

Jaké jsou naroky na pocatecni kapital?

Jaky je zpiisob a rozsah ruceni u jednotlivych pravnich forem podnikani?

Jaka je administrativni narocnost?

Jak je to s uCasti na zisku?

Volba pravni formy samoziejm& neni nezvratnd a je mozné pozd&ji zvoleny typ
transformovat na jiny. Pfindsi to vSak dodate¢né komplikace a naklady (Srpova, 2020, s.

647-650).
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1.1.1 Fyzicka osoba — Zivnostenské opravnéni

V souvislosti s podnikanim fyzickych osob se Casto setkavame s pojmem osoba samostatné
vydélend ¢inna (OSVC). Tento termin je pouzivan v &eskych zakonech o dani z pfijmu,
v zakonech o socialnim zabezpeceni a zdravotnim pojisténi pro fyzickou osobu, kterd ma
pfijmy zpodnikdni nebo jiné¢ samostatné vydelecné Ccinnosti. Kromé nejcastéjSich
zivnostnika je typicka OSVC také napiiklad samostatny zemédélec, samostatné vydéleény
umeélec ¢i soudni znalec. Tyto profese spadaji pod zvlastni zdkony a nejedna se o podnikani

na zaklad¢ zivnostenského opravnéni (Srpova, 2020, s. 647-650).

Srpova (2020, s. 651-654) uvadi, ze podle toho, o jakou cinnost se jedna, délime
zivnosti na ohlaSovaci a koncesované. U ohlaSovacich je potieba splnit vSechny pozadavky,

které stanovuje zakon a Zivnost vznika ohlaSenim. OhlaSovaci Zivnosti 1ze jesté délit na:
e femeslné (podminkou je odborna zptsobilost — napt. vyuceni v oboru)

e viazané (prokazuje se vzdélani a doba praxe, osvédCeni o rekvalifikaci

nebo slozeni zkousky)
e volné (neni tieba zadna odborna zptsobilost)

U koncesovanych Zivnosti musi stat udélit povoleni k podnikdni v konkrétnim
oboru. Do této oblasti spadaji predevs§im obory, u kterych existuje velké riziko poSkozeni
zdravi, nebo se jedna o jinak citlivy obor. Mezi koncesovanymi Zivnostmi tedy najdeme
napftiklad vyrobu lihu a alkoholickych napoji, ¢innosti souvisejici se zbranémi a stelivem,

provozovani silni¢ni motorové dopravy a pohiebni sluzby (Safrova, 2019, s. 692-693).

Hlavni vyhodou podnikani jako fyzicka osoba je velmi rychlé, snadné a levné zaloZeni.
Dal8imi vyhodami miiZe byt zejména moZnost volného nakladani se ziskem, bezproblémové
zachovani obchodniho tajemstvi (neni potfeba nic zvefejnovat), jednodussi administrativa

spojena primarnég s ucetnictvim a dailovymi povinnostmi (Veber a Srpova, 2012, s. 231).

Na druhou stranu je zde i1 nékolik nevyhod. Podnikatel ru¢i za své zavazky
do neomezené vySe, coz znamend, Ze v krajnim piipadé¢ mulze ztratit cely sviij osobni
majetek. Podnikani je také izce spojeno s osobou samotného podnikatele, coz ¢ini prode;j
podniku problematickym, a také to muze ztizit ziskani investora nebo 1 uvéru od banky

(Safrova, 2019, s. 694-696).

Podle Srpové (2020, s. 659-666) plati, ze pokud chceme Zivnost provozovat je nutné si

ovefit, zda splitujeme vSeobecné podminky pro provozovani zivnosti, ptipadné 1 zvlastni
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podminky (dle skupiny, kam spada cCinnost, kterou chceme provozovat). Podminky

pro provozovani zivnosti upravuje zakon ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani,

v platném znéni. Jedna se o:
e vSeobecné podminky:
e dosaZeni minimalniho v&ku 18 let
e zpisobilost k pravnim ukoniim — prokazujeme ob¢anskym prikazem
e bezuhonnost — prokazujeme vypisem z rejstiiku trest
e zvlastni podminky:

e odborna a jina zpusobilost — prokazujeme dokladem o fadném ukonceni
ptislusné¢ho vzdelani, ptipadné dokladem o vykonani patiicné dlouhé

praxe v oboru, ve kterém chceme podnikat
e tykaji se zivnosti femeslnych, vazanych a koncesovanych

Jestlize nemdme potiebnou odbornou zpuisobilost pro konkrétni obor podnikéni,
existuje moznost provozovat zivnost prostfednictvim tzv. odpovédného zastupce.
Odpovédny zastupce je fyzickéd osoba, ktera splituje jak vSeobecné, tak zvlastni podminky
pro provozovani Zivnosti a s niZ jsme uzavreli smlouvu, ktera ji zavazuje k odpovédnosti
za tadny pribéh Zivnostenské ¢innosti a dodrZzovani piedpisii v oblasti Zivnostenského
podnikani. Zadny pravni pedpis pfesné neuréuje, jak by tato smlouva méla vypadat (Srpova,

2020, s. 667-669).

1.1.2 S.R.O.

Spolecnost s ru¢enim omezenym je dalSi z mozZznych pravnich forem podnikani. Jde
o obchodni korporaci, ktera je fazena mezi spole¢nosti kapitalové. Jak jiz napovida nazev,

jejim hlavnim specifikem a vyhodou je omezené ruceni vlastnika (Joskova et al., 2024, s. 9).

Safrova (2019, s. 699-701) iika, Ze s.r.o. je nejastdji volenou formou kapitalové
spolecnosti. Je mozné ji zaloZit 1 jednou osobou, pficemz neni stanoven zadny maximalni
pocet spolecnikli. Zakon o obchodnich korporacich stanovuje minimélni zékladni kapitél
na 1 K¢ (v minulosti 200 000 K¢), avSak v praxi je pro zaloZeni s.r.0. potieba disponovat
kapitdlem v fadu minimaln€ n€kolika tisic korun, aby se pokryly alespon naklady spojené
se zalozenim. Spolecnost ruci za své zavazky celym svym majetkem, zatimco spole¢nici

odpovidaji pouze do vyse nesplaceného vkladu.
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Nejvyssim orgdnem ve spolecnosti s rucenim omezenym je valna hromada, jejimiz
Cleny jsou vSichni spole¢nici. Valnd hromada rozhoduje hlasovanim na zékladé velikosti
podili o klicovych otdzkach, jako jsou zmény zékladniho kapitadlu, volba jednatele
¢i rozdé€leni zisku. Kazdodenni provoz spolecnosti zajist'uje statutarni organ, ktery je tvoren
jednatelem nebo jednateli uvedenymi v obchodnim rejstiiku. Ve vétSich spolecnostech,
nebo pokud nekteii spolecnici nenapliiuji aktivné roli v fizeni, mize byt zfizena dozorci
rada, jez dohliZi na &innost jednateld (Safrova, 2019, s. 704-707). Mezi dalsi specifika s.r.o.

patii nasledujici body:

e Spolecnost se zakladad sepsanim spolecenské smlouvy nebo zakladatelské

listiny, pfi¢emz tato smlouva musi mit formu notarského zapisu.

e Osobni ucast vSech spolecniki na ¢innosti spolecnosti neni nutnd, zélezi
na vzijemné dohodé€, a neni podminkou, aby splnili veSkeré pozadavky
zivnostenského zakona. Sta¢i, aby nékolik spole¢nikli splnilo potiebné
podminky pro vykonavani podnikatelské ¢innosti, zatimco ostatni mohou mit

jiné role, naptiklad v marketingu nebo financovéani.

e Do spolecnosti je mozné vlozit také nepenézité vklady, jako jsou auta,

nemovitosti nebo zasoby.

e Spolecnost vede uletnictvi a je povinna organizovat valné hromady. Zisk
spolecnosti je zdanén 21% sazbou dané z piijml pravnickych osob,
zatimco zisk rozdéleny mezi spole¢niky, kteti jsou fyzickymi osobami, podléha

dal$imu zdanéni ve vysi 15 % dané z ptijmu fyzickych osob.

e Spolecnost lze zalozZit 1 k nepodnikatelskym ucelim (Srpova, 2020, s. 718-
721).

1.1.3 A.S.

Safrova (2019, s. 708-711) ve své knize pise, Ze zahajeni podnikani formou akciové
spoleénosti je v Ceské republice pomémé neobvyklé, jelikoz minimélni vyse zakladniho
kapitalu ¢ini 2 000 000 K¢ nebo 80 000 eur. Ptesto se jedna o jednu z hlavnich pravnich

forem podnikani, o které bychom méli mit zékladni povédomi.
Zakladni kapital akciové spole¢nosti je roz€lenén na akcie, pfi¢emz jejich vlastnici maji
pravo podilet se na zisku spolecnosti a caste€né se podilet na jejim fizeni. NejvySSim

organem této spoleCnosti je valnd hromada sloZzena ze vSech akcionaft, kterd voli
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predstavenstvo. Piedstavenstvo pak funguje jako statutarni organ, ktery tidi spole¢nost
a rozhoduje o jeji kazdodenni ¢innosti. Dozor¢i rada je rovnéz volena valnou hromadou
(a ve firméach s vice nez 500 zaméstnanci voli tietinu ¢lenti zaméstnanci), dohlizi na ¢innost
predstavenstva. V Ceské republice existuje rovnéz méné obvykly, ale mozny model fizeni
akciové spolecnosti, ktery je zaloZen na valné hromadé¢, avsak vykonnym organem je spravni

rada vedena statutarnim feditelem (Safrova, 2019, s. 708-711).

Akcie predstavuji cenny papir, ktery svému drziteli, tedy akcionaii, zajiStuje urcita
prava, souvisejici s ucasti na spolecnosti. Konkrétné€ se jednéd o pravo podilet se na fizeni
spole¢nosti, na rozdélovani zisku a ptipadné¢ na likvidacnim zlstatku v piipadé zaniku
spole¢nosti. Tato prava vznikaji akcionafi od okamziku zapisu pfislusného podilu
na zadkladnim kapitalu do obchodniho rejstiiku, a to bez ohledu na to, zda byly samotné akcie

nebo zatimni listy jiz vydany (Sebestikova, 2011, s. 24-27).

1.2 Podnikatelsky plan, poslani, vize a strategické cile

Podle Svobodové a Andery (2017, s. 270-273) jsou klicové nasledujici otdzky: Jaky je diivod
pro vytvoreni podnikatelského planu? Je to proto, abychom si uspofadali myslenky o svém
podnikatelském zdméru? Abychom zjistili, zda se ndm vrati investované financni
prostfedky? Abychom ziskali externi financovéni, tedy miZe to vyzadovat investor
¢i banka? Nebo je to proto, abychom odhadli, zda zména ve stavajicim byznys modelu

pfinese ocekavané vysledky?

Vsechny tyto diivody jsou relevantni. Podnikatelsky plan, znamy také jako business
plan, ndm pomaha strukturovat nase myslenky, konkrétné je slovné definovat a ovéfit jejich
realizovatelnost analyzou trhu, produktu a vypoftem ndvratnosti investice (Svobodova

a Andera, 2017, s. 270-273).

Tento plan je pisemny dokument, ktery shrnuje vSechny diilezité externi a interni
faktory spojené s podnikanim. Podnikatelsky plan Ize vypracovat jesté pred zacatkem
¢innosti, stejn¢ tak se mliZze sestavovat pii zasadnich zménach b&hem provozu. Cilem je
co nejpiesné&ji posoudit proveditelnost vybraného zdméru. Casto viak vychazime z odhadti
a prognoz budouciho vyvoje, coz ndm neddva jistotu, zda se plan skutecné naplni

(Svobodova a Andera, 2017, s. 270-273).

Hlavnim smyslem tvorby podnikatelského planu je ovéfit, co je moZno ovéfit,

a tyto aspekty porovnat s budoucimi piedpoklady. Takto nebudeme o svém napadu uvazovat
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pouze jako o snu, ale budeme mit jasnéjsi predstavu o jeho realizaci. Divody pro sestaveni

podnikatelského planu:

e Chceme zjistit, kolik finan¢nich prostiedkii potfebujeme pro zahajeni

podnikani.

e Chceme odhadnout velikost budoucich pfijma a porovnat je s oCekavanymi
vydaji.

e Chceme zjistit, jaké jsou naSe kapacitni moznosti, zdali bude potieba vétSich

investic, nez v soucasné dobé planujeme.

e Chceme vé&dét, zda vSechno zvladneme vlastnimi silami nebo bude lepsi rozjet

podnikani se spolecniky.

e Chceme v&dét, co vSechno je potieba zajistit, neZ podnikani zahajime, a co nas

¢eka, az zaCneme.
e Chceme si ovéfit, zda je na trhu dostatecné poptavka.

e Chceme zjistit, jak vynosny nas napad mize byt (Svobodova a Andera, 2017, s.

270-277).

Podle Fotra a jeho spoluautori (2017, s. 70-72) se soucasném strategickém
managementu jasné rozliSuji pojmy poslani a vize. Organizace mohou mit stanovené poslani
1 vizi tfeba v neformalni podobé€, coz muze ztizit jejich interpretaci uvnitf firmy. Pfinosem
ptesné definovaného poslani a vize je predevsim to, Ze dobie formulované poslani a vize

nasméruji organizaci spravnym smeérem.

Poslani je dlouhodobé prohlaseni o budoucim zaméfeni firmy a jejich klicovych
hodnotach, které determinuji jeji podnikatelské ¢innosti. Vize pak predstavuje casove jasne
vymezeny popis idealniho stavu, kterého chce firma dosdhnout na konci planovaciho obdobi.
Podnikatelskd vize je zakladnim dokumentem a vychozim bodem pro kazdy kvalitni
strategicky plan, bez ohledu na to, zda se jedna o novou firmu nebo strategické zmény
ve stavajici organizaci. Vytvareni vize je obvykle v kompetenci vrcholového vedeni, avSak
pro zajisténi jeji srozumitelnosti a spradvného porozuméni na vSech urovnich fizeni by se

do procesu méli zapojit i dalsi vedouci pracovnici (Fotr et al., 2017, s. 70-73).

Vyznam spravné formulované vize se projevuje zejména pii implementaci strategie.

Stanovené dlouhodobé strategické cile by mély byt uzce spojeny s formulovanou vizi,
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dolozenou méftitelnymi dlouhodobymi vysledky, které uspokojuji aspirace stakeholdert.
Béhem strategického planovani se obvykle rozliSuji obecné cile organizace vychazejici
z jejiho poslani a dlouhodobé strategické cile, které popisuji planovany konecny stav,
k némuz sméfuje zpracovana vize. Strategické cile, na jejichz zékladé¢ se zahajuje realizace
strategie, se orientuji na oblasti s vyznamnym vlivem na vytvareni hodnot, jako je finan¢ni
vykonnost organizace, trzni aspekty (napf. umisténi produktu, postaveni na trhu),
technologicka uroven a socialni aspekty, véetn¢ kvality zaméstnanct a motivacnich systému

(Fotr et al., 2017, s. 70-73).

1.3 Osobnost podnikatele

Briannback a Carsrud (2016, s. 13-14) uvadi, Ze osobnostni rysy ¢lov€ka hraji zasadni roli
v jeho schopnosti vést podnikatelsky styl Zivota. Dale je ale dillezit¢é mit na paméti,
ze kompatibilita osobnosti také uzce souvisi s oblastmi jako je charakter podnikatelského

napadu, trh ¢i naptiklad kultura, v niz podnikatel pasobi.

Dale je dulezité poukéazat na to, ze charakteristiky uspeSnych podnikatelii se Casto
shoduji s rysy, jez se objevuji u ambicidznich jednotlivell v riznych profesich, jako jsou
pravnici, lékafi nebo védci. Tato zjisténi ukazuji na vysokou hladinu motivace
a cilevédomosti, kterd je vSak srovnatelnd pravé s témito profesemi, kde jsou tito lidé

obvykle zaméstnanci (Brannback a Carsrud, 2016, s. 14-15).

1.3.1 Osobnost manazZera

JelikoZ kazdy podnikatel je alespon do jist¢ miry manaZer, zamétime se jeSté kratce

na specifika této role.

Mikuléstik (2015, s. 361-374) uvadi, Ze kromé obecné znamych teorii, jako je teorie
vrstev od Sigmunda Freuda (ID-EGO-SUPEREGO), teorie typologické (sangvinik,
cholerik, melancholik, flegmatik) ¢i teorie C. G. Junga (extravert a introvert), lze jeSté

aplikovat naptiklad Teorii Kaisera a Koffeyho.

V této teorii vznikaji Ctyfi kvadranty, a tedy ctyfi zékladni typy, podle nichZ je mozno

klasifikovat manazery.
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pratelskost

vykanny sociabilni

dominantnost submisivnost

diktator byrokrat

nepratelskost

Obrazek 2 Klasifikace manazeri
(Zdroj: (Mikulastik, 2015, s. 372-374))
1.3.2 Vidcovstvi jako prace

Podle Druckera (2016, s. 226-229) je viiddcovska prace nudnd, neromanticka a ptizemni. Jeji
podstatou je vykonnost. Viidcovstvi je podle néj déle prostfedkem a neni dobré ani Zadouci.
Kli¢ové proto je, jakému ucelu ma slouzit. Mezi nejvice charismatické vidci osobnosti patii
bez pochyby trojice Stalin, Hitler a Mao — muzi, ktefi své narody svedli na scesti a ptivodili
lidstvu zlo a utrpeni. Naopak pozoruhodné€ mélo kouzla osobnosti mél tfeba Lincoln, coz byl

vyzably a neotesany venkovan ¢i naptiklad Churchill.

Kouzlo osobnosti se bohuzel stava zhoubou vidct. Vede k nepiizplisobivosti,
k ptesvédceni o vlastni neomylnosti a k neschopnosti zmény. Charisma skute¢né nezarucuje

efektivnost cloveka jako vidce.

Nutné je tedy fict, Ze vidcovstvi Drucker vnima jako praci — coz je néco,
co zduraziiovaly ty nejcharismatictéjsi viid¢i osobnosti jako tfeba Julius Caesar ¢1 general

MacArthur (Drucker, 2016, s. 226-229).

1.4 Firemni kultura

Podle Vysekalové a jejich spoluautort (2020, s. 67) predstavuje firemni kultura charakter
a atmosféru firmy, kterd ovliviiuje mysleni a chovani jejich zaméstnanci. Tento soubor
hodnot, zvyklosti a rituadli se projevuje jako vzorce chovéni, které formuji osobnost
organizace. Firemni kultura miiZe podporovat nebo branit realizaci strategickych cili a je

Casto ovlivilovéana vnitfnimi procesy a externimi podnéty.

Hlavnimi prvky firemni kultury jsou symboly (napf. slang a zptisob oblékani), hrdinové
(idedlni vzory), ritudly (spolecenské aktivity) a hodnoty (sdilené ptfesvédéeni o tom, co je
dobré nebo Spatné). Tato kultura hraje klicovou roli pfi vybéru zaméstnancti, kteti hledaji

organizace, s nimiz sdili podobné ndzory a hodnoty. Dobfe uplatiiované zasady firemni
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kultury mohou byt skvélym néstrojem pro motivaci pracovniktl (Vysekalova et al., 2020, s.

67-68).

Firemni kultura také tzce souvisi s managementem. Jelikoz se management zabyva
integraci lidi do spole¢nych projektt, je hluboce zakotfenén i v kultufe obecné. Manazeti
v Némecku, ve Velké Britanii, v USA ¢i Japonsku délaji vSichni totéz. Zpiisob, jakym
to délaji se vSak mize diametralné lisit. Jednim ze zékladnich problémt proto mize byt
nalezeni a identifikace téch soucasti vlastni tradice, historie, kultury a hodnot, kterych mtize

byt vyuzito jako stavebnich kamenti managementu a firemni kultury (Drucker, 2016, s. 21).
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2 BUSINESS MODEL V KONTEXTU PROSTREDI

Dle Adamka a Meixnerové (2022, s. 155) se podnikatelské prostiedi Casto méni a zada si byt
zohlednéno pii planovani a provadéni riznych operaci, které jsou ovliviiovany vnitinimi
a vn¢jSimi faktory prostfedi. Na vyznamu nabyva analyza prostiedi podniku, protoze ma
pfimy i nepfimy vliv na fizeni podniku, jeho zaméstnance a finance. Pozorujeme, Ze obé
prostiedi podniku se neustale méni zpisobem, ktery podnik kolikrat nemiize ovlivnit,

avSak miize tyto zmény sledovat a minimalizovat jejich dasledky.

Lze konstatovat, Zze neuspéch podniku 1ze hodnotit jak skrze vnitini faktory, jako jsou
napi. zaméstnanci, vlastni penézni prostfedky nebo vybaveni podniku, tak faktory vnéjsiho
prostiedi, jako je napt. Spatnd ekonomicka situace trhu ¢i legislativni zmény, které ovliviuji

1 dobfe zab&hly a prosperujici podnik (Adamek a Meixnerova, 2022, s. 155).

2.1 Vniti'ni prostiedi a analyza

Faktory vnitfniho prostfedi maji pfimy vliv na podnik. Lze je ménit podle potieb aktudlni
situace podniku, aby se odpovidajicim pfizptisobily dynamickému podnikatelskému

prostredi. Ptikladem faktorti vnitiniho prosttedi mize byt:
e organizacni struktura
e organizovani a delegovani
e komunikace
e kultura podniku

e management podniku (Adamek a Meixnerova, 2022, s. 156)

2.1.1 MOST

Paul a Cadle (2020, s. 47-48) uvadi, ze MOST analyza je technika, kterd se zamétuje
na hodnoceni aktualni pozice organizace prostiednictvim ¢tyt klicovych prvki: mise, cile,
strategie a taktika. Tento pfistup pomahd organizacim porozumét jejich sméfovani
a efektivité internich procest. Zde je podrobnéjsi pohled na jednotlivé slozky MOST

analyzy:
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Tabulka 1 Popis analyzy MOST

Mise Definuje, v jakém odvétvi organizace piisobi a jaké ma cile. Je to zdkladni
prohlaseni, které urCuje identitu organizace a smeér jejich aktivit. Jasna mise

muze zaujmout zaméstnance a poskytnout smysl pro jejich praci.

Cile Specifické a méfitelné cile, které slouzi k hodnoceni vykonu organizace.
Cile by mgély spliovat kritétria SMART (Specifické, Méfitelné,
Dosazitelné, Relevantni a Casové vymezené), aby bylo mozné sledovat

pokrok a efektivitu.

Strategie Stfedné a dlouhodoby plan, ktery organizace pouZije k dosazeni svych cilti
a mise. Strategie by méla byt koherentni a méla by reflektovat interni silné
stranky a externi prilezitosti, stejn¢ jako by meéla zohlediiovat hrozby

a slabé stranky.

Taktika Podrobné prosttedky a akce, jakymi bude strategie implementovéna.
Taktiky se zaméfuji na konkrétni kroky potiebné k dosazeni cilti a mohou
zahrnovat rizné operativni ¢innosti, marketingové kampané ¢i metodologii

fizeni projekta.

(Zdroj: (Paul a Cadle, 2020, s. 47-48))
2.1.2 Finan¢ni analyza

Kalouda (2019, s. 13-14) finan¢ni analyzu charakterizuje jako metodicky nastroj,
ktery dovoli posoudit finan¢ni zdravi podniku. Kromé tohoto obecného cile je definovano

mnoho dalSich alternativnich ¢i dopliujicich cilii. Jedna se naptiklad o:
» identifikace silnych a slabych stranek
e identifikace finan¢ni tisné podniku — problémy s likviditou
e rozbor finan¢ni situace podniku

Jako ptiklad konkrétnich metod pro finan¢ni analyzu, kterymi by se mél podnik zabyvat

si mizeme uvést:
e horizontéalni a vertikalni analyza

o pomeérova analyza (ukazatele rentability, ukazatele aktivity, ukazatele likvidity,

ukazatele zadluZenosti a ukazatele finan¢niho trhu)

e altmanovy modely (Z-Score)
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e analyza EVA (Kalouda, 2019, s. 21, 32, 42, 60)

2.2 Vnéjsi prostredi a analyza

Z4dna organizace nemiize fungovat izolovang, a proto mezi mnoha stakeholdery vznikaji
rizna spojeni, coz ¢ini umisténi business modelu do kontextu okolniho prostifedi nezbytnym.
(Adamek a Meixnerova, 2022, s. 105).

2.2.1 PESTLE analyza

Paul a Cadle (2020, s. 43-45) uvadéji, Ze PESTLE analyza je analyticky ramec slouZici
k posouzeni §ir§iho externiho prostiedi organizaci. Casto se oznacuje také jako PESTEL
nebo PEST analyza. Tento néstroj umoznuje systematicky zkoumat $est kli¢ovych faktorti
ovliviwyjicich podnikatelské prostredi: politické, ekonomické, sociokulturni, technologické,

pravni a environmentalni.
Politické faktory

Politické faktory se tykaji stability vlady, regulacnich politik a vladnich opatfeni,

kterd mohou ovlivnit podnikatelské prostifedi. Mezi klicové aspekty patii:
o stabilita vlady a politického systému
o vladni politiky, naptiklad v oblasti socidlniho zabezpeceni
o regulace mezinarodniho obchodu, cla a obchodni dohody
Ekonomické faktory

Ekonomické faktory ovlivituji miru ziskovosti podnikani prostfednictvim poptavky

a celkového ekonomického prostiedi. Mezi hlavni ekonomické faktory patfi:
e urokové sazby a inflace
e mira nezameéstnanosti a disponibilni pfijem obyvatel
e dostupnost a cena energii
o globalizace a internacionalizace podnikani
Sociokulturni faktory

Sociokulturni faktory reflektuji demografické zmeény, socidlni trendy a hodnotové

postoje spolec¢nosti. Mezi klicové aspekty patii:

e starnuti populace a demografické zmény
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o socialni mobilita a ochota pracovni sily migrovat za praci

e zmény zivotniho stylu, napfiklad posun v pracovni mordlce a rovnovaze

mezi pracovnhim a osobnim zivotem
Technologické faktory

Technologicky rozvoj a inovace hraji zasadni roli v modernim podnikani

a konkurenceschopnosti firem. Hlavnimi technologickymi faktory jsou:
e investice do vyzkumu a vyvoje
e kvalita akademického vyzkumu a problematika ,,aniku mozka*
o rychlost technologickych zmén a vznik novych odvétvi

Pravni faktory

Legislativa ovliviiuje podnikani prostfednictvim regulaci a pravnich ramct.

Mezi kli¢ové faktory patfi:
e pracovni pravo a ochrana zameéstnanct
o regulace hospodarské soutéze a obchodnich praktik
o financ¢ni regulace a pravni normy v oblasti podnikani
Environmentalni faktory

Vliv environmentalnich aspektd na podnikdni se v poslednich letech vyznamné
zvysuje, zejmeéna v souvislosti s klimatickou zménou a udrzitelnym rozvojem. Mezi hlavni

faktory patfi:
o regulace v oblasti ochrany Zivotniho prostiedi
e problematika odpadového hospodafstvi a recyklace
e vliv klimatickych zmén na ekonomiku a podnikéani

PESTLE analyza neslouzi pouze jako kontrolni seznam faktort, ale jako komplexni
metoda pro strategické hodnoceni vnéjsich vlivl. Klicovym tkolem je identifikovat ty
faktory, které maji pro konkrétni organizaci nejvétsi vyznam, a analyzovat jejich budouci
vyvoj. V nékterych ptipadech mohou byt urcité faktory natolik klicové, Ze se stanou hlavnim
strategickym zamétfenim podniku. Pro dosaZeni co nejptfesnéjSi analyzy je doporuceno
vyuzit expertni nazory a relevantni ekonomicka ¢i sociologické data (Paul a Cadle, 2020, s.

43-45).
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Tento analyticky nastroj je Siroce vyuzivan v akademickych studiich i praxi a poskytuje
pevny zaklad pro tvorbu strategickych rozhodnuti v podnikani (Paul a Cadle, 2020, s. 43-
45).

2.3 SWOT analyza

Podle Jakubikové a Janecka (2023, s. 623-626) SWOT analyza patii mezi nejrozsirend;si
nastroje pro hodnoceni strategické pozice podniku. Jejim ucelem je posoudit relevanci
soucasné strategie podniku s ohledem na jeho silné a slabé stranky a zaroven na vyzvy
a prilezitosti, které pfinasi vnéjsi prostiedi.

Analyza se sklada ze dvou vzajemné propojenych ¢asti — z hodnoceni internich faktort
(silné a slabé stranky) a externich vlivl (pfileZitosti a hrozby). Za vhodné se povazuje zah4jit
proces analyzou vn¢jSiho prostfedi, kterd zahrnuje jak makroekonomické faktory (napft.
politicko-pravni, ekonomické, socialné-kulturni ¢i technologické), tak prvky mikroprostiedi
(zékaznici, konkurence, dodavatelé, vetejnost apod.). Teprve poté nasleduje analyza
vnitinich aspektll organizace, jako jsou jeji cile, procesy, organizacni struktura, lidské

a materialni zdroje, firemni kultura a kvalita fizeni (Jakubikové a Janecek, 2023, s. 623-626).

Pti formulaci SWOT analyzy je dualezité, aby byla stru¢nd, konkrétni, realisticka
a podlozend dikazy. Silné a slabé stranky by mély byt relativni viuci konkurenci,

zatimco pfilezitosti a hrozby vychazeji z vnéjSich faktorti (Paul a Cadle, 2020, s. 49-50).

Internal Strengths Weaknesses
External Opportunities Threats
Positive Megative

Obrazek 3 SWOT analyza

(Zdroj: (Paul a Cadle, 2020, s. 50))
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3 BUSINESS MODELY

Podle Svobodové a Andery (2017, s. 244-245) se v praxi miizeme setkat s terminy i jako je
podnikatelsky model nebo byznys model. VSechny tyto pojmy maji stejnou podstatu. Pokud
mame ovéieny vyrobek nebo sluzbu — vime, Ze nasim zdkaznikiim poméha a je o n¢j zajem,

tak je nyni potieba polozit si dilezitou otdzku — Jak na tom vydélame?

Dobfe nastaveny business model je zarukou udrzitelného podnikani a zajisti
spokojenost vSech zainteresovanych stran, tedy nejenom zékazniki, ale 1 zaméstnancii

a majiteld firmy (Svobodova a Andera, 2017, s. 244-245).

Zjednodusené¢ lze business model definovat také jaké odpovéd’ na otdzku: Jak

dostaneme zdkaznikovy penize k sobé (Svobodové a Andera, 2017, s. 244-245).

3.1 Business Model Canvas

Podle Osterwaldera a Pigneura (2015, s. 14) business model ptedstavuje zékladni princip,

jak firma vytvafi, pfedava a ziskava hodnotu.

Zakladem kazdé kvalitni diskuse o inovacich business modelti by mélo byt zcela jisté
spole¢né chapani, co to vlastné business model je. Jednou z metod, jak lze velmi dobie
a popsat business model je pomoci 9 stavebnich prvki. Tyto prvky ukazuji logiku toho,
jak firma méla vydélavat penize. Zamétuji se na 4 hlavni oblasti firmy: zakazniky, nabidku,
infrastrukturu a finan¢ni Zivotaschopnost. Business model Ize také chépat jako podrobny
strategicky plan, ktery se ma naplnit pomoci organizacnich struktur, procesi a systémui

(Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 15).

Nasledujicich 9 stavebnich prvka tvofi zéklad uzitecného nastroje, kterému fikame

,»platno business modelu®.

Tento nastroj nam umoziuje vizualné znazornit nové i jiz existujici business modely.
Platno funguje nejlépe, pokud je dostatetné¢ velké, takze na n& muze skupina
zainteresovanych ucastniki spolecné kreslit, umistovat listeCky a nasledné hovofit
o jednotlivych prvcich platna. Tato vizudlni forma podporuje vzédjemné porozuménti, diskuzi,

kreativitu a analyzu (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 42).

3.1.1 Zakaznické segmenty

Prvnim stavebnim prvkem jsou zdkaznické segmenty. Definuje riizné skupiny osob

a subjektl, na které se chce podnik zaméfit.
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Osterwalder a Pigneur (2015, s. 20) uvadé¢;ji, Ze zakaznici jsou jadrem kazdého business
modelu. Bez zdkazniki, kteti podniku zajiStuji trzby a zisk, nemtize zddna firma dlouhodobé
prezit. Firma miize zlepsit své sluzby zakaznikiim zejména tim, ze je seskupi do rtiznych
segmentd, dle jejich potfeb ¢i naptiklad chovani. Je na dané firmé, na které segmenty se
pak zaméfi a které bude ignorovat. Je velmi dulezité dikladné porozumét specifickym
potiebam jednotlivych segmentt. Pfikladem oddélenych zékaznickych segmenti mohou byt
zakaznici ktefi:

e vyzaduji a zdGvodnuji zvlastni nabidku
e firma k nim pfistupuje pomoci riznych distribu¢nich kanalt

e vykazuji vyrazné odliSnou ziskovost

Ukézkou zakaznické segmentace mize byt diverzifikovana strategie. Firma s modelem
zalozenym na diverzifikaci zdkaznik( se zaméfuje na dva ¢i vice zakaznickych segmentd.
Ty maji velmi odlisné potieby a problémy. V roce 2006 se naptiklad firma Amazon rozhodla
rozdélit sviyj retailovy business prostfednictvim prodeje sluzeb online tlozného prostoru
(cloudu). Spole¢nosti se tak podaftilo oslovit naprosto odlisny zékaznicky segment — webové

firmy (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 21).

3.1.2 Nabizena hodnota

Dle Osterwaldera a Pigneura (2015, s. 22) tento stavebni prvek popisuje spojeni vyrobkil
a sluzeb, které¢ vytvareji hodnotu pro urcity zdkaznicky segment. Hodnotova nabidka
predstavuje diivod, pro€ zdkaznici davaji pfednost konkrétni firmé pfed konkurenci. Nabidka
uspokojuje urcitou potiebu zakaznika nebo feSi jeho urcity problém a vzdy reaguje

na specificky zakaznicky segment. Kli¢ové otazky jsou:
e Jakou hodnotu zdkaznikovi poskytujeme?
o Ktery z problémi zdkaznika poméhame vytesit?
o Které potieby zakaznika uspokojujeme?

Hodnoty mohou byt kvantitativni, tim je mySlena naptiklad cena nebo rychlost sluzby,
¢i kvalitativni naptiklad design nebo spokojenost zakazniki. K tvorbé hodnoty
pro zakaznika existuji rizné ptistupy. Jednomu z nich se fika novost. Je to specificky ptipad,
kdy hodnotovd nabidka uspokojuje zcela novy druh potieb, které zdkaznici diive

nepocitovali, protoze se s podobnou nabidkou nemohli setkat. Casto, oviem ne vzdy, je zde
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souvislost s novymi technologiemi. Diky mobilnim telefonim naptiklad vzniklo zcela nové
odvétvi mobilnich telekomunikaci (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 23-25).

Dalsi ptikladem zna¢né hodnoty pro urcity zdkaznicky segment miize byt 1 na prvni
pohled obycejnd pohodlnost. Snaha o vétsi pohodli ¢i snadnost pouzivani nabidla

1 spolecnost Apple svym zakaznikim, kdy v minulosti pfiSla s inovativnim poslechem

digitalni hudby pomoci iTunes (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 25).

3.1.3 Kanaly

Osterwalder a Pigneur (2015, s. 26) ve své knize pisi, ze ,.kandly* popisuji, jak firma
komunikuje se zdkaznickymi segmenty a jak k nim pfistupuje v souvislosti s pfedanim
hodnotové nabidky. Komunikace, distribuce a prodejni kanaly vytvaieji rozhrani
mezi firmou a jejimi zdkazniky. Kandly hraji dllezitou roli u spokojenosti zdkazniki a maji
nékolik rGznych funkci. Kromé zvySovani povédomi o vyrobcich a sluzbéach je to tieba

1 poskytovani poprodejni a zdkaznické podpory. Dulezité otazky k této oblasti jsou:
e Které kandaly nase zakaznické segmenty preferu;ji?
o Které kandly vyuzivame nyni?
o Které naklady jsou nejefektivné;si?

Kandly maji 5 riznych fazi a Ize je rozd¢lit na pfimé a nepiimé, poptipadé na vlastni
a partnerské. Mezi kanaly pfimé patfi naptiklad prodejci a prodej pies web a mezi nepiimé
tteba partnerské prodejny a velkoobchod. Rozd€leni na vlastni a partnerské kanaly je

v tomto piipadé totozné (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 27).

Faze kazdého kandlu mohou byt nasledujici. Kazdy kandl muze spliovat nékteré

nebo vSechny faze:
e poveédomi — Jak zvySujeme povédomi o vyrobcich a sluzbach?
e hodnoceni — Jak pomahame ohodnotit hodnotovou nabidku?
e ndkup — Jak umoznujeme zakoupit specifické vyrobky a sluzby?
e pfedani — Jak pfeddvame zakaznikiim hodnotovou nabidku?

e po prodeji — Jak zajiStujeme poprodejni zakaznickou podporu? (Osterwalder a

Pigneur, 2015, s. 27)
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3.1.4 Vztahy se zakazniky

Ctvrty stavebni prvek popisuje typy vztaht, které firma buduje jednotlivymi zdkaznickymi
segmenty. Firma by méla mit jasno, jaky typ vztahu chce s kazdym segmentem vybudovat.
Dan¢ vztahy mohou byt rizné, od osobnich po automatizované a mohou vyhazet z riznych
motivaci typu: ziskani zdkaznikli, udrzeni zdkaznikl ¢i navySovani prodeje.

Otazkami k zamysleni jsou v tomto piipadé tyto:

o Jaky typ vztahu od nas jednotlivé zadkaznické segmenty ocekava;ji?
o Jaké typy vztahi jsme jiz vytvofili?
e Jak jsou tyto vztahy nakladné (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 28-29)?

Ptikladem vztahu se zdkazniky muze byt tfeba ,,individualizovana osobni asistence®.
Vtomto typu vztahu se zéastupce firmy vénuje urcitému klientovi. Jde o nejhlubsi
a nejdiveérnéjsi typ vztahu a vytvari se béhem dlouhého casového obdobi. V sektoru
bankovnictvi to mohou byt naptiklad osobni bankéfi pro movitou klientelu. Opa¢nym
pfipadem muze byt ,,samoobsluha®, kdy neudrzuje firma se zdkazniky zadné piimé vztahy

a misto toho jim poskytuje veskeré prostfedky nutné k tomu, aby se o sebe postarali sami

(Osterwalder a Pigneur, 2015).

3.1.5 Zdroje piijmi

Podle Osterwaldera a Pigneura (2015, s. 30) zdroje pfijmu predstavuji trzby, které firma
generuje z kazdého zédkaznického segmentu (ke zjisténi zisku je samoziejmé nutné odecist
naklady). Jestlize tvoii zakaznici srdce business modelu, tak zdroje pfijmu jsou jeho
pomyslnymi tepnami. Kazdy zdroj pfijmu mize vyuzivat rizné cenotvorné mechanismy.
Typove se business model mize opirat o dva riizné typy piijmu. Jedna se o transakéni piijmy
z jednorazovych plateb anebo opakujici se pifijmy zprabéznych plateb naptiklad

za poskytnuti poprodejni zadkaznické podpory.
Je potieba si odpovédét na otazky typu:
e Zajakou hodnotu jsou nasi zdkaznici opravdu ochotni zaplatit?
e Zaco plati nyni?
e Jakou mérou pfispiva kazdy zdroj piijmi k celkovému objemu piijmi?

Obecné nejrozsifenéjSim zplusobem zdroje piijmu je prodej vlastnickych prav

k fyzickému produktu. Tzn. Prodej knih, elektroniky, automobili apod. DalSim zptisobem
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je tfeba pronajem. Tento zdroj pfijmt spociva v tom, ze docasné¢ poskytujeme vyhradni
pravo pouzivat po urc¢itou dobu urcité aktivum za poplatek (Osterwalder a Pigneur, 2015, s.

31-33).

3.1.6 Klicové zdroje

vvvvvv

ktera jsou nutna k tomu, aby business model fungoval. Tyto zdroje umoznuji firmé vytvorit
a prezentovat hodnotovou nabidku, proniknout na trhy, udrzovat vztahy se zédkaznickymi
segmenty a generovat piijmy. Klicové zdroje se 1i$i v zavislosti na business modelu. Klicové
zdroje mohou mit fyzickou, finan¢ni, dusevni ¢i lidskou podobu. Podle toho je také délime.
Dulezité je védét, jaké klicové zdroje jsou vyzadovany pro plnéni dalSich stavebnich prvki

(Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 34-35).

3.1.7 Klic¢ové ¢innosti

vvvvvv

které musi firma vykonavat. Kazdy business model se opira o fadu ¢innosti, bez kterych se
firma neobejde, aby dokdzala Gspésné fungovat. Podobné jako kli¢ové zdroje jsou i klicové
¢innosti nutné k tomu, aby firma mohla vytvofit a prezentovat hodnotovou nabidku,
proniknout na trhy, udrZovat vztahy se zakazniky a generovat pfijmy. Lze si uvést n¢kolik
ptikladd. U vyrobnich firem bude pochopiteln¢ klicovou Cinnosti vyroba. Dale se mtize
jednat obecné také o feSeni problémi. Tento typ Cinnosti se tyka nalézani novych feSeni
u problému jednotlivych zdkaznikii. Typické je to tfeba pro konzultacni firmy ¢i jiné

subjekty, které poskytuji sluzby (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 36-37).

3.1.8 Klicovi partnefi

V knize Tvorba business modelii (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 38-39) osmy stavebni
prvek popisuje klicova partnerstvi. Jedna se o sit’ dodavatell a partnert, kteti jsou nezbytni
pro chod firmy. Spojenectvi vznikaji napiiklad z divodu optimalizace, sniZeni rizika
¢1 ziskéani zdroju.
RozliSujeme 4 odlisné typy partnerstvi:
o strategickd spojenectvi mezi subjekty, které si nekonkuruji

e spoluprace, tzn. strategicka partnerstvi mezi konkuren¢nimi subjekty

e spolecné podniky s cilem vytvaret nové podnikatelské projekty
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o vztahy mezi kupujicim a dodavatelem s cilem zajistit si spolehlivé dodavky

Meéli bychom znat odpovédi na otazky typu: Kdo jsou nasi klicovy partneti? Kdo jsou

nasi klicovy dodavatelé? Které klicové zdroje ziskavame od partnera?

Tyto partnery bychom méli rozliSovat dle jejich motivace. Nejzakladnéjsi forma
partnerstvi mezi kupujicim a dodavatelem vznika z diivodu optimalniho rozdéleni zdrojii a
¢innosti. Nedava smysl, aby veskeré zdroje vlastnila firma samotna. Pfipadné, aby sama
vykonavala vSechny Cinnosti. Cilem tohoto partnerstvi je zpravidla snizeni nakladi a tato
partnerstvi také Casto vyuzivaji outsourcing ¢i sdileni infrastruktury (Osterwalder a Pigneur,

2015, s. 39).

Moderni piistup k praci s partnery vyuziva nastroje jako CRM, SRM ¢i SCM, které
podporuji efektivni komunikaci a spolupraci. V této souvislosti se uplatiiuje také koncept
Social Computing, jenz propojuje socidlni chovani uZivateld s technologiemi a pfispiva

ke kvalitnéj§imu fizeni vztahl s okolim (Potancok et al., 2020, s. 144).

3.1.9 Struktura naklada

Posledni pilit predstavuje veskeré ndklady souvisejici s fungovdnim business modelu.
Jakmile definujeme kli¢ové zdroje, klicové Cinnosti a klicova partnerstvi, 1ze tyto naklady
relativné snadno vycislit. Nékteré business modely jsou naklady motivované vice nez jiné.
Vyhradné na nizkych nakladech funguji naptiklad nizkonakladové aerolinky (Osterwalder
a Pigneur, 2015, s. 40).

Tento model motivovany néklady usiluje o minimalizaci ndkladi vSude, kde je to
mozné. Tento piistup se soustiedi na co ,,nejstihlejsi struktury nékladd, a to prostiednictvim
hodnotovych nabidek zaloZenych na nizkych cenach, maximalni automatizaci a rozsahlém
outsourcingu. Typickym piedstavitelem jsou jiz zmiflované nizkondkladové aerolinky

jako naptiklad Ryanair ¢i easylJet (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 41).

Je potieba se ptat:

vvvvvv

o Jaké naklady souvisejici s nasim business modelem jsou nejdileZité;§i?

o Kter¢ klicové zdroje a ¢innosti jsou nejnakladnéjsi? (Osterwalder a Pigneur, 2015, s.

41)
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3.2 Business model Lean Canvas

Dle Svobodové a Andery (2017, s. 257-258) business model Lean Canvas je adaptaci
jiz zminovaného modelu Business Model Canvas Alexe Osterwaldera. Ash Maurya se
inspiroval popularni metodikou Lean Startup a navrhl tuto svou adaptaci. Podstatou je vztah
problém-feSeni. Piedpokladem je, Ze pokud nalezneme u zakaznikii dostatecné silny
problém, na ktery mame feseni, velmi zvySujeme pravdépodobnost tispéchu.

Maurya vypustil ¢tyfi pole ptivodniho modelu a nahradil je novymi, kterd 1épe popisuji
situaci zacinajicich firem. V modelu Lean Canvas nenajdeme pole: klicovy partneti, klicové

aktivity, kli¢ové zdroje a vztahy se zakazniky (Svobodové a Andera, 2017, s. 257-258).

Problem Solution Unique Value |[Unfair Customer
Proposition |Advantage Segments
Business Models 1. Lean Canvas
mé?ebe more 2. Progress Helps startups raise | Personal Authority | Startup Founders
I:::ashhuard their odds of (Creators)
Measuring progress SUCCESS. “Expert” )
is hard work 3, Sharing Learning endorsements Advisors/finvestors
' High level concept: [Collaborators)
ﬁ'&"ﬁ".l‘;’:!‘i‘éi'.im Key Metrics |Github Meets Channels Familiarity with Lean
Waeight-watchers for Startups, Customer
1. Creating a Lean business modets. 1. Blog/Book/ éulau_alupm:‘nuz "
Canvas Workshops SINEsS “
Startup report card. Canvas (Early
2. Tracking 2. Startup Adopher)
Experiments Accelerators /
Investors
Cost Structure Revenue Streams
Hosting Costs - heroku (currently 50) 3A0-day Free Trial @ $14/mo
(1 private canvas / 3 collaborators)
People Costs - TBD (currently 50)

Obrazek 4 Ukazka Business Modelu Lean Canvas

(Zdroj: (Maurya, 2022, s. 71))
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4 SPECIFIKA PODNIKANI V GASTRONOMII

Fisera (2016, s. 37-38) ve své knize uvadi, Ze stejn¢ jako kazdy obor i gastronomie ma sva
specifika. Kromé obecnych zdkonii o podnikani se musi podnikatelé v tomto oboru fidit
platnymi ptedpisy pro oblast vefejného stravovani. Zejména se pak jednad o hygienické

predpisy.

Stravovaci sluzbu miize poskytovat pouze osoba, kterd ji poskytuje v provozovné,
jez vyhovuje hygienickym pozadavkiim na umisténi, stavebni konstrukci, prostorové
a dispozi¢ni uspotadani, zasobovani vodou, vytapéni, osvétleni, odpadni vody a vétrani

(Figera, 2016, s. 37).

4.1 HACCP

Dle FiSery by (2016, s. 221) kazdy, kdo podniké nebo chce podnikat v gastronomii, mél také
dobte znat tzv. HACCP. Zkratka pochdzi z anglického ndzvu ,,Hazard Analysis and Critical
Control Points*, coz v piekladu znamenad ,,Systém analyzy rizika a stanoveni kritickych
kontrolnich bodi“. Jednd se o celosvétové uznavany systém Kkontroly vyroby,
ktery identifikuje, kde v procesu vyroby ¢i upravy potravin, by se mohlo vyskytnout

nebezpeci.

Nasledné jsou zavedeny preventivni kroky, kvili eliminaci téchto rizik. Vysledkem
pfisného dodrzovani HACCP je niz8i pravdépodobnost vyskytu jakéhokoliv nebezpeci.
Systém muze byt aplikovan v celém potravnim fetézci. Od priméarniho producenta az
po koncového zakaznika. HACCP je v soucasnosti legislativni povinnosti a slouzi tak jako
ptiklad specifického hygienického natizeni, které je nutné dodrzovat pii podnikani v této

oblasti (Fisera, 2016, s. 222).

4.2 Soucasné trendy

Stravovani je v soucasnosti velmi ovlivnéno rychlym zivotnim stylem, ktery vladne ve vSech
vyspélych zemich svéta. Mnohem castéji, neZ v minulosti se lidé stravuji mimo domov.
Tento dnes jiz globalni trend, kdy lidé jedi i1 za chuize na ulici, kde ho také i u pouli¢niho

prodejce zakoupili se nazyva Street Food (Fisera, 2016, s. 54-55).
Nové technologie také umoznuji pravy opak, kdy si lidé objednavaji jidlo az domd.
Klidny a tradi¢ni zpusob stravovani se dnes vyuziva spiSe vyjimecné — vecer a o vikendech

(mimo pracovni zatizeni) (FiSera, 2016, s. 55).
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4.2.1 Fast food model

Rychlé obcerstveni (Fast food) je "levné jidlo, které je pfipravené a podavané rychle". Jist
v podnicich rychlého obcerstveni je pohodIné, rychlé a obvykle za rozumnou cenu. Typ
jidel, které tyto restaurace nabizeji se lisi od jinych tim, ze pokrmy jsou snadné na piipravu
a jsou velmi standardizované. Vyuzivaji se potraviny a produkty s minimalni dobou
zpracovani. Dale zde byva moznost "samoobsluhy", jejimz prostiednictvim si zdkaznici
mohou na tzv. dotykovych kioscich vybrat svou objednavku a ptipadné si objednany pokrm

upravit dle svych preferenci (Asamoah a Chovancova, 2013, s. 14).

Jiz pred vstupem McDonald’s a dalSich podobnych restauraci na ¢esky trh zde
existovala pomérné silna tradice rychlého obcerstveni. Jednalo se o rtizné bufety, stanky,
bistra a kiosky. Déle se u nds mizeme setkat 1 s rychlym obcerstvenim z kuchyné ¢inske,

indické nebo tieba turecké (Pravdova, 2006, s. 12).
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5 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Teoretickd Cast této prace je zahajena kapitolou o podnikéni, jakozto kliCovém prvku
ekonomiky. Mezi bézné volené pravni formy podnikani patii predevsim fyzické osoby
podnikajici na Zivnostensky list (OSVC) a spoleénosti s ruéenim omezenym (s.r.0.). V prvni
kapitole je také rozebrana problematika podnikatelského planu, osobnosti podnikatele

a firemni kultury.

Ve druhé kapitole je navazano business modelem v kontextu vnitiniho a vné&jsiho
prostfedi. Analyza tohoto prostfedi je nezbytnd pro porozuméni faktorim, které mohou
ovliviiovat ¢innost podniku. Pouziti nastroji jako PESTLE, SWOT a MOST napomaha

identifikovat kli¢ové vnitini a vnéj$i vlivy podniku.

Dale byl podrobné vysvétlen koncept podnikatelského modelu podle Osterwaldera —
Business Model Canvas. Tento model umozinuje vizuédlni reprezentaci klicovych prvka
podnikatelského modelu a zamétuje se predevsim na zékazniky, nabidku, infrastrukturu
a finan¢ni Zivotaschopnost. Stru¢né byl i predstaven modifikovany model Lean Canvas,

ktery je vhodné&j$i pro nove vznikajici podniky.

Podnikani v oblasti gastronomie je specifické pfedevS§im dodrzovadnim ptisnych
hygienickych norem, jako je syst¢tm HACCP, a trendem rychlého stravovani. Spolec¢nosti
jako je americky McDonald’s udavaji trend a ostatni restaurace s rychlym obcerstvenim se

od podobnych gigantd v podstaté uci.

Celkové teoretickd cast bakalarské prace shrnuje zékladni principy podnikani, jeho
pravni a strategické aspekty, vliv osobnosti podnikatelli, vyznam analyzy prostiedi

a zpusoby, jakymi lze efektivné modelovat a fidit podnikatelské aktivity.
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II PRAKTICKA CAST
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6 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

Prakticka ¢ast bakalarské prace je zamétfena na spolecnost Best Time Opocno s.r.0., jeZ byla

zaloZena v roce 2010.

Jednatelem a jedinym spoleénikem je Ing. et Ing. Josef Ulrich, MBA. Predmétem
podnikéni je primarné hostinska ¢innost. Spolecnost sidli v Kralovehradeckém kraji, kde ma
hlavni provozovnu. Provozuje zde kavarnu a poskytuje ubytovaci sluzby. Tyto informace

jsou vefejné dostupné na webovych strankach spolecnosti (Best Time Opocno, 2025).

Predmétem praktické ¢asti je pouze druhd (oddé€lend) provozovna spolecnosti BTO.
Jednad se o provozovnu s nazvem Rychlé obcerstveni na KoupaliSti Rusava, detaily o
koupalisti jsou vefejné dostupné a na webovych strankach obce Rusava (Obec Rusava,
2025). Podnik zde =zajiStoval vroce 2023 a 2024 kompletni obcerstveni
pro navstévniky koupalisté. To je v Sirokém okoli velmi popularni a kazdoro¢né¢ jej navstivi

nékolik desitek tisic lidi.

6.1 Organizacni struktura

Na nasledujicim obrazku je zobrazena zjednodusena organizaéni struktura provozovny:

Obrazek 5 Organizacéni struktura

(Zdroj: vlastni zpracovani)

Ing. et Ing. Josef Ulrich, MBA =zastava funkci jednatele a vykonného manazera. Je
odpovédny za tvorbu a realizaci strategie podniku, fizeni financi, cash-flow a celkové
ekonomiky spole¢nosti, vcetné piipravy kalkulaci. Zajistuje strategicky néakup, vybér
a hodnoceni dodavatelli. Soucasné pusobi jako garant systému HACCP a dohlizi na kvalitu

poskytovanych sluzeb.
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Martin Plsko a Stépan Rezniéek plni funkci provoznich manaZerd. Zodpovidaji
za kazdodenni chod provozu, vedeni a motivaci personalu, dohled nad vybérem surovin
a jejich zpracovanim dle stanovenych technologickych postupli a receptur. Zajist'uji
dodrzovani hygienickych pravidel, spravné nakladani s gastro odpadem v souladu s principy

HACCEP a kontrolu skladovych z4sob vcetné realizace nakupu.

Kuchatsky tym se vénuje pfipravé a Gpravé pokrmt a vyrobkii. Koordinuje praci
pomocnych sil v kuchyni a pomocnych kuchaiti, komunikuje s obsluhou vydejnich okének
a zajistuje uskladiiovani a kontrolu zbozi. Disledné¢ dodrzuje bezpecnostni a hygienické

predpisy a provadi sanitaci a ¢iSténi kuchyfiského vybaveni.

Tym obsluhy zajistuje pfimy kontakt se zdkazniky u vydejnich okének. Mezi jeho
hlavni tkoly patii dokonceni n¢kterych pokrmd, ptijem objednavek, vydej pokrmi a napoji
a inkasovani plateb. Dale rovnéz odpovida za uskladiiovani a kontrolu zbozi, uklid stolt

pred provozovnou, myti nddobi a udrzovani Cistoty celého prostoru.

6.2 Historie

Spolecnost Best Time Opocno s.r.0. vroce 2023 uspéla ve vybérovém fizeni, které se
provozovatel koupalisté rozhodl vypsat z divodu dlouhodobé nespokojenosti s ptredchozim

provozovatelem obcerstveni.
Byly splnény veskeré poZadavky a prezentovéana nasledujici mise, cil a vize:

Mise provozovani Bistra na Koupalis$ti Rusava spociva v poskytovani kvalitnich sluzeb
v oblasti rychlého stravovani. Cilem je nabidnout rychlé, ale zaroven chutné a kvalitni
obCerstveni vSem navstévnikim koupalisté, turistim, mistnim obyvatelim i chatafim.
Snahou podniku je nejen pokryt potieby denniho provozu koupalisté, ale také nabidnout

atraktivni moZnost vecerniho posezeni zejména o vikendech.

Cely realiza¢ni tym se zavazuje klast dlraz na ptipravu pokrmi z kvalitnich surovin
s cilem nabidnout zdkaznikim jidla, kterda budou nejen chutna, ale také vyvrati zazité
pfedstavy o tom, ze obcCerstveni na koupaliStich se musi nutné¢ omezovat pouze na smazené
pokrmy z fritézy. Podnik si je zaroven védom rozmanitych potieb svych zakazniki a bude

se snazit individualnim pfanim maximaln€ vyhovét.

Diilezitou hodnotou je rovnéz dostupnost nabizenych sluzeb, kterd bude zajiSténa

pfiméfenou cenovou politikou.
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6.3 Produktové portfolio

Sortiment bistra je sestaven tak, aby vyhovoval Sirokému spektru zdkaznikli od béznych
navstévniki koupalisté, pres rodiny s détmi, az po mistni obyvatele nebo turisty. Nabidka je
rozdelena do nékolika kategorii a zahrnuje jak standardni pokrmy rychlého obcerstveni, tak
pokrmy vyssi kvality, které jsou soucasti specialniho jidelniho listku. Produktové portfolio
zahrnuje samoziejm¢ také nabidku napojl, doplikkovy sortiment a také tematické

gastronomické akce.

6.3.1 Standardni jidelni listek a napojovy listek

Na nasledujicim obrazku mizeme vidét ukazku standardniho jidelniho a népojového listku
véetné grafického zpracovani, které méa zaujmout zejména déti. Ve formé nabidkovych
ceduli je jidelni a napojovy listek umistén pted okénko, kde zakaznici vyfizuji své

objednavky.

KufecT stripsy + hranolky

o
al

Veprovy fizek + hranolky Radegast 10
Birell pomello grep
Bezinkovd limondada

Kofola

Smazeny syr + hranolky
Grilovany hermelin s brusinkami

Brambordk plnény syrem Kéava a éqi:
Leova kavé se zmrzlinou a slehackou
Frappe

Cappuccino

Caffé latte

Lungo

Espresso

Rozpustné kéava

Turecka kava * :

Caj

Klobasa XXL
Smazeny syr v bulce
KuFecT burger
Langos

Cheesecake

Hranolky

Parek v rohliku

Obrazek 6 Jidelni a nédpojovy listek
(Zdroj: Interni dokumenty Best Time Opocno s.r.0.)

6.3.2 Specialni jidelni listek

4 J

Zejména pii oCekavané vyssi navstévnosti, tedy pievazné o vikendu a za velmi slunecného
a teplého pocasi, je navstévnikiim nabizena i specidlni nabidka. Jedna se nejcCastéji

o grilované ¢i uzené speciality anebo naopak rizné druhy salatii a polévek.
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Jde o reakci na stoupajici naroky navstévniki, ktefi jsou z restauraci ¢i jinych typt
obcerstveni zvykli na pestiejsi nabidku. Radi uvitaji v jidelnim listku alternativu smazenych
jidel, avSak ta se vyrazng li§i naro¢nosti ptipravného procesu. Z personalnich diivodl proto

neni mozné tyto pokrmy nabizet standardné pii bézné navstévnosti.

6.4 Marketing

Od roku 2023 zacalo Koupalisté Rusava aktivné vyuzivat socidlni sité. Konkrétné Facebook,
Instagram a TikTok (Best Time Opocno, 2025). Po vz4jemné dohod¢ s obci Rusava si vzala
tuto agendu na starost spole¢nost BTO, jakozto provozovatel obCerstveni. Benefity z této

marketingové ¢innosti maji ob¢ strany.

Spole¢na komunikace na socidlnich sitich je pro obé strany vyhodna, protoze
navstévnici aredlu Casto vnimaji koupalisté a bistro jako jeden propojeny celek. Tento
jednotny pristup k online marketingu zajistuje siln¢jsi a efektivnéjsi propagaci, zvySuje
povédomi o sluzbach a poméha budovat pozitivni image celé destinace. V ramci této
strategie se na socialnich sitich pravidelné objevuji ptispévky o akcich, nabidce jidla

a dalSich udalostech, které ptispivaji k piijemné atmosféfe a vytvaii komunitu.

Grilovani na Rusavé Ovikendu Vas srdeéné | Tésime se na Vasi Pocasi pieje, takZe

28, srpen 22 zveme na cigara z... navstévu o ... grilujemeizitrall > &
& __ ® 11,7 tis. 22, srpen 3:31 16. srpen 1:28 11. srpen T:37
® 53 » 245 © - L] o - L R o - » 20

e * 14 e - 1 ®0 -0

Obrazek 7 Ukéazka vybranych ptispévki a jejich statistik na platformé Facebook

(Zdroj: Facebookova stranka Koupalisté Rusava)
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7 ROZBOR TRZNIHO PROSTREDI

Pro rozbor trzniho prostiedi v této casti prace bude vyuzito teoretickych poznatka

z predchazejici literarni reSerSe. Bude prakticky aplikovana analyza MOST, PESTLE

analyza a SWOT analyza.

7.1 Analyza MOST

Pro tvorbu této analyzy byla vyuzita zejména interni data podniku, kterymi jsou napiiklad:

zapisy z porad, podnikatelsky plan a nabidka v ramci vybérového fizeni. Vyuzito bylo také

vlastnich osobnich poznatkl, znalosti a zkusenosti nebo také nazoru jednatele spolecnosti.

Tabulka 2 Analyza MOST

Mise

Vizi podniku je stdt se vyhleddvanym a uzndvanym poskytovatelem
rychlého obcerstveni nejen v rdmci aredlu Koupalist€¢ Rusava, ale také

mezi obdobnymi zatizenimi v Sirokém okoli.

Nasleduje spole¢né prohlaSeni vedoucich pracovnikl, které bylo
prezentovano v ramci vybérového fizeni na provozovatele obcerstveni

v roce 2023:

., Fronty u vydejniho okénka nema snad nikdo rad.
Tohoto faktu jsme si vedomi, a proto budeme délat vse
proto, aby nase rychlé obcerstveni bylo skutecné rychlé!
Nikoli v§ak na ukor kvality podavanych pokrmai. *

Cile

Hlavnim cilem podniku je tvorba zisku a kumulace majetku (maximalizace
trzni hodnoty). Tento cil je v souladu se zdkladnim a obecnym principem
podnikani. Vedeni podniku hodnoti kazdou sezonu samostatné. Zaroven

vSak usiluje, aby kazdou sezonu zisk rostl.

V nésledujici sezoné 2025 je kladeno za cil zvysit zastupitelnost

zejména klicovych zaméstnancii — provoznich manaZeri.

Pti pInéni hlavniho 1 dil¢iho cile musi byt zachovana alespoi sou¢asna
celkova spokojenost zékaznikli s bistrem. Kontrola bude probihat zejména

nahodnou a individualni zpétnou vazbou od zakaznika.
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Pro dosazeni ziskovosti je dilezité zejména finanéni fizeni. Ke zvySeni
zisku je nutné lepsi fizeni efektivity prace a plytvani, coz patii momentalné

mezi slabé stranky podniku — viz. nésledujici SWOT analyza.

Strategie pro vyssi zastupitelnost klicovych zaméstnancii vede skrze
nadéjné a ambicidzni nize postavené pracovniky. Mél by tak byt zachovan
i silné motivovany kolektiv, ktery je v soucasné chvili jedna z velmi

silnych stranek podniku.

Zvyseni ziskovosti:

e cvidovani a nasledna eliminace plytvani — proslé a zkazené

potraviny

e zlepSeni fizeni lidskych zdroji a efektivity prace — zavést tzv.
pruzné zameéstnance (schvalovani smén podle aktudlniho stavu

navstévniki v predem domluveny milnik béhem pracovniho dne)

e vyuziti dota¢niho programu Kreativni vouchery III pro zlepSeni

marketingu
Zvyseni zastupitelnosti kli€ovych zaméstnancii:
e osobni rozhovory s né¢kolika vhodnymi zaméstnanci, zda maji
zajem o povyseni
e  vybér konkrétniho pracovnika
e adaptacni proces zamé&stnance v nové funkci

e vypomoc, kontrola a dohled na nového manaZzera

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
7.2 PESTLE analyza

Stejné jako u ptedchoziho analytického ndstroje bylo vyuzito zejména internich poznatkt
a dokumentt doplnénych o vlastni zkusenosti a znalosti. Jak 1ze v nasledujici tabulce vidét,
provoz je silné¢ ovliviiovan vnéjSimi vlivy, které neni podnik schopen ovlivnit.
Za vyzdvihnuti stoji zejména extrémni zavislost na pocasi. Kazdy faktor je nasledné

samostatné rozebran v jednotlivych podkapitolach.
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Tabulka 3 Analyza PESTLE

P e  obecni samosprava

e dotacni politika v oblasti cestovniho ruchu a gastronomie

E e inflace
e  mira nezaméstnanosti

e  vyvoj minimalni mzdy

S e  zivotni styl zdkaznikii — snizeni poptavky po vetejném koupani
e zvySeni poptavky po zdravejSich pokrmech

e  Cast¢jsi vyuZivani bezhotovostniho platebniho styku

T e  stabilita internetového piipojeni

e funkcnost technologického vybaveni jako napt. fritézy, mrazaky, kavovar

L e  pracovnépravni zakony
e BOZP
e HACCP
E e zikaz jednordzového obalového materialu — bréka, kelimky apod.

e tfidéni odpadu

e  zavislost na pocasi

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
7.2.1 Politické faktory

Rozhodnuti obecniho zastupitelstva (také rady) Rusavy mohou zdsadné ovlivnit
provozovani bistra — napiiklad formou regulace provozni doby, Uprav podminek

pro prondjem prostor nebo investic do arealu koupalisté (Obec Rusava, 2025).

Rizikovym faktorem je moZznd zména preference na provozovatele obcerstveni,
nebot’ vyber konkrétniho subjektu zavisi na rozhodnuti obce. Tato nejistota je obzvlast
vyznamna v kontextu bliZicich se komunalnich voleb, které se uskutecni na podzim roku
2026. Vysledek voleb miiZe ovlivnit dal§i sméfovani podpory podnikatelskych aktivit v obci

(Kurzy.cz, spol. s r.0., b.r.)
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V roce 2025 pokracuje podpora podnikatelli v oblasti cestovniho ruchu a gastronomie
prostfednictvim riznych dotatnich programi. Ministerstvo kultury CR nabizi dotace
na podporu marketingovych aktivit — kreativni vouchery III. Tento a dalsi programy jsou
kli¢ové pro obnovu a rozvoj podnikani po pandemii COVID-19 (Ministerstvo kultury,

2024).

7.2.2 Ekonomické faktory

V dubnu 2025 dosahla meziroéni mira inflace v Ceské republice 1,8 %, coz piedstavuje
nejniz§i hodnotu od biezna 2018. Tento vyvoj byl ovlivnén zejména poklesem cen

pohonnych hmot a stabilizaci cen potravin (Kurzy.cz, spol. s r.0., 2025).

Mira nezaméstnanosti ¢inila v bieznu 2025 4,3 %, coz je pokles o 0,1procentniho bodu
oproti tnoru. Pro konkrétni podnik v oblasti gastronomie a cestovniho ruchu na Rusavé v§ak
tato statistika nepiedstavuje zasadni problém, nebot’ béhem letnich prazdnin je k dispozici

dostatek mladych brigadnika, ktefi maji zajem o sezonni praci (Utad prace CR, 2025).

K 1. lednu 2025 doslo k navySeni minimalni mzdy na 20800K¢ mésicné,
coz ptedstavuje nariist o 1 900 K¢ oproti pfedchozimu roku. Minimalni hodinova mzda €ini

124,40 K¢ (Ministerstvo prace a socialnich véci, 2025).

7.2.3 Sociokulturni faktory

Jednim z pozorovatelnych trendti v sociokulturni oblasti je snizeni zajmu o vetejné
koupéni, coz mize byt disledkem zvySeného dirazu na hygienu a zmén v preferencich
traveni volného ¢asu. V dnesni dobé¢ je také velmi béZné mit vlastni bazén na zahrad¢. Tento

pokles navstévnosti koupaliSt’ se negativné odrazi na trzbach obcerstveni.

Soucasné roste poptavka po zdravéjSich a kvalitn€jSich pokrmech. Zakaznici preferu;i
Cerstvé suroviny, vegetarianské a veganské alternativy a lokalni produkty. Tento trend je

podpoien rostoucim povédomim o zdravém zivotnim stylu a udrZzitelnosti.

DalSim vyznamnym posunem je €ast&j$i vyuZivani bezhotovostniho platebniho styku.
Digitalizace a technologicky pokrok vedou k tomu, Ze zakaznici o¢ekavaji moznost platby
kartou nebo mobilnimi aplikacemi jako standardni sluzbu. Je nezbytné proto investovat
do platebnich termindlli, coz s sebou nese dodate¢né ndklady v podobé transakénich
poplatkd. Tyto poplatky ovliviiuji cenovou politiku podniku a vyzaduji peclivé zvazeni

pfi nastavovani cen a marzi.



50 UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

7.2.4 Technologické faktory

V gastronomickém provozu je spolehlivost technologického zdzemi klicova pro plynuly
chod podniku. Stabilni internetové piipojeni je nezbytné pro provoz pokladniho systému
a terminalti. Vypadky pfipojeni mohou narusit provoz a negativné ovlivnit zakaznickou
zkuSenost. Investice do kvalitniho a spolehlivého internetového ptfipojeni je proto dilezitym

krokem k zajisténi bezproblémového provozu.

Rovnéz funkcnost technologického vybaveni, jako jsou fritézy, mrazdky, kavovar
apod., je zasadni pro kvalitu poskytovanych sluzeb a efektivitu prace personalu. Poruchy
téchto zatizeni mohou vést k prodlevam v obsluze a snizeni kvality nabizenych produkti.
Zakaznici ¢asto nemaji pochopeni pro technické problémy a v krajnich ptipadech muaze dojit
k jejich vyrazné nespokojenosti, coz se mize projevit v negativnich recenzich

nebo stiznostech.

Pravidelna tdrzba a investice do kvalitniho vybaveni jsou proto nezbytné pro udrzeni

vysoké urovné sluzeb a spokojenosti zakazniki.

7.2.5 Legislativni faktory

Zaméstnavani pracovnikil, vcetné sezoénnich brigadniki, se fidi zakonem ¢. 262/2006 Sb.,
zékonikem prace. Tento zédkon stanovuje pravidla pro uzavirani pracovnich smluv, pracovni
dobu, odménovani a dalsi aspekty pracovnépravnich vztahli. Zaméstnavatelé jsou povinni
zajistit rovné zachdzeni se zaméstnanci a dodrzovat ustanoveni tykajici se bezpecnych

a zdravych pracovnich podminek (Cesko, znéni od 01.01.2025).

Bezpecnost a ochrana zdravi pii praci (BOZP) jsou upraveny zdkonem €. 309/2006 Sb.
Zaméstnavatelé musi identifikovat a vyhodnocovat rizika na pracovisti, pfijimat opatieni
k jejich minimalizaci a pravidelné Skolit zaméstnance v oblasti BOZP. To zahrnuje 1 zajisténi

bezpecnostnich znafek a znaceni na pracovisti (CRDR spol. s r.0., 2015).

Hygienické pozadavky na provoz stravovacich sluzeb stanovuje vyhlaska ¢. 137/2004
Sb. Provozovatelé¢ jsou povinni zavést a udrZzovat systém kritickych kontrolnich bodi
(HACCP), ktery slouzi k zajisténi bezpecnosti potravin. Tento systém zahrnuje identifikaci
potencialnich rizik v procesu pfipravy a poddvani pokrml a stanoveni opatieni k jejich

eliminaci (Cesko, znéni od 01.01.2007).
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7.2.6 Environmentalni faktory

Jednim z kliovych aspektl je zakaz pouzivani nékterych jednordzovych plastovych
vyrobki, ktery vyplyva ze smérnice Evropské unie 2019/904. Tato smérnice, znama jako
smérnice o jednorazovych plastech, zakazuje uvadéni na trh produktd, jako jsou plastové
ptibory, talife, brcka, michatka a nadoby z expandovaného polystyrenu. Provozovatelé
stravovacich zafizeni jsou tak nuceni hledat ekologictéjsi alternativy, napiiklad vyrobky

z papiru, dieva nebo kompostovatelnych materiala (EU, 2019).

Dalsim dilezitym faktorem je povinnost tfidéni odpadu, ktera je stanovena zdkonem ¢.
541/2020 Sb. o odpadech. Tento zakon uklada podnikatelim povinnost tfidit odpad
a predavat jej opravnénym osobam k dalSimu zpracovani. Dodrzovani téchto ptedpist je
nezbytné pro ochranu Zivotniho prostfedi a mulze pozitivné ovlivnit vniméani podniku
zékazniky, ktefi stale vice preferuji ekologicky odpovédné provozovny (Cesko — znéni

od 15.04.2025).

Specifickym environmentalnim faktorem, ktery ma vyznamny dopad na provoz bistra
na Koupali$ti Rusava, je zavislost na pocasi. Pfiznivé pocasi, zejména béhem vikendd,
ptitahuje navstévniky koupalisté, coz zvySuje poptavku po obcerstveni. Naopak neptiznivé
pocasi, jako je dést nebo chladno, mize vést k poklesu navstévnosti a tim i trzeb. Tato
sezonni fluktuace vyzaduje flexibilni planovani zasob, personalu a provoznich nakladu,

aby bylo mozn¢é efektivné reagovat na aktualni podminky.

7.3 SWOT analyza

Nasledujici analyza kombinuje vnitini a vnéj$i prostfedi podniku. Jako podklad slouzila
zastarald SWOT analyza, ktera vznikla na jedné ze strategickych porad managementu firmy.
Tento podklad byl pieveden do piivétivéjsi vizualni podoby a aktualizovan tak,

aby odpovidal stavu pfed zahajenim sezény v roce 2025.

Dle poznatkli z teoretické ¢asti bylo nejprve analyzovdno vnéjsi prostiedi podniku
a teprve potom probé&hla analyza vnitinich aspektl. Pii formulaci jednotlivych bodit SWOT

analyzy bylo klicové, aby byly strucné, konkrétni, realistické a podlozené dikazy.
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Tabulka 4 Analyza SWOT
e siln¢ motivovany pracovni kolektiv e Spatnd zastupitelnost klicovych
pracovniku
e stabilni jadro zdkazniki, které tvori e absence komplexni marketingové
pravidelni navstévnici koupaliste strategie — neni komunikovédno

jednotné, pravidelné a promyslené

e  privétiva cenova politika e absence meéfeni plytvdni a
neefektivity prace
e dotacéni prileZitost pro zpracovani e  Spatné pocasi

marketingové strategie

e investice obce do zdzemi bistra e zména preferenci majitele

koupalisté na provozovatele

obcerstveni
e navazani spolupriace s potadateli e zlepSeni sluzeb a  nabidky
kulturnich  akci, které se na konkurence

koupalisti pravidelné konaji — novy
zakaznicky segment + dodatecné

trzby

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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8 BUSINESS MODEL BISTRA - BUSINESS MODEL CANVAS

Na zaklad¢ poznatkl z teoretické Casti této prace bude v nasledujici kapitole rozebrano

Osterwalderovych 9 stavebnich prvkl. Vyuzity budou zejména vlastni zkuSenosti a znalosti

a data nasbirand pomoci kvantitativniho vyzkumu — dotaznikového Setfeni.

8.1 Zakaznické segmenty

Diky analyze prostfedi, geografické polohy a nabidky sluzeb bistra i koupalisté lze

identifikovat n€kolik kli¢ovych zdkaznickych segmentd, které tvoii jeho cilovou skupinu.

Tabulka 5 Zékaznické segmenty Bistra

Rodiny

s détmi

Rodiny tvoii jeden z nejcastéjSich typti zdkaznikl bistra. Hledaji rychlé,
cenove dostupné a jednoduché pokrmy, které déti znaji a maji rady — napf.
hranolky, parek v rohliku, smazeny syr nebo zmrzlinu. Rodie oceuji
moznost rychlého odbaveni, pohodlného sezeni pobliz vydejniho mista

a prehledny jidelni listek.

Turisté a

Tito navstévnici Casto voli bistro jako misto pro kratkou pauzu a doplnéni

cyklisté energie. Nejvice ocenuji rychlou a jednoduchou nabidku ,,s sebou®, jako jsou
parky v rohliku, voda nebo balené ty¢inky. V horkych dnech je pro né
atraktivni ¢epovana limonada nebo ledova kava. Dilezita je rychla obsluha.
Seniofi Star§i navstévnici bistra vyhledavaji predevSim kavu a tradicngj$i jidla.

Oceni klidnéjs$i obsluhu, moZnost posezeni ve stinu a ochotu persondlu.
Dtlezity je pro né osobni pfistup, Cistota a prostfedi. Nékteti seniofi jsou

velmi citlivi na cenu.

Mladi lidé a

Tato skupina vyhledava bistro jako socialni prostor, kde se mohou najist

teenageti a se bavit s dalSimi spole¢niky. Zajimaji je zejména burgery, hranolky,
limonady a sladkosti. Atraktivitu zvySuje moderni a libiva prezentace. Mnozi
sdili fotografie na socialnich sitich, ¢imz ptispivaji k propagaci podniku.
Skolni Organizované skupiny déti a vedoucich €asto vyuzivaji bistro k rychlému a
vylety aletni | hromadnému obcerstveni. Pro tuto skupinu je dualezita rychlost vydeje,
tabory pfehledné menu a moznost domluvy pied. Dilraz je kladen

na jednoduchost, mnozstvi a ¢asovou efektivitu.

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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8.2 Nabizena hodnota

Zakaznické segmenty koupali§t€¢ maji riizné preference a ocekavani, coz se odrazi také

v pozadavcich na sortiment obcerstveni.

Tabulka 6 Nabizena hodnota Bistra

Rodiny

s détmi

Hledaji zejména rychlé a cenové dostupné pokrmy, které¢ déti dobte znaji
a maji rady (napt. hranolky, parky v rohliku, zmrzlina). Dulezita je také
rychlost obsluhy a moznost bezpe¢ného venkovniho posezeni s vyhledem

na déti.

Turisté a

Hledaji rychlé obcerstveni ,,s sebou®, idealné v podobé balenych potravin,

cyklisté chlazenych napoji, energetickych tycinek nebo ovocnych kelimkd, které si
mohou vzit s sebou na cestu.
Seniofi Dévaji pfednost spisSe klasi¢téjsim jidlim a teplym napojim (napft. kéava,

polévky), pfiCemZz oceni klidnéj$i zénu k sezeni, ochotny persondl

a moznost platby v hotovosti.

Mladi lidé a

Preferuji trendy a atraktivni nabidku — naptiklad burgery, ledové kavy,

teenagefi nealkoholické koktejly, pfipadné jednoduché vegetaridnské alternativy.
Pro tento segment je zaroven dulezité vizualni zpracovani jidel a ptipadna
moznost sdileni na socidlnich sitich.

Skolni Pro organizované skupiny, jako jsou Skolni vylety a letni tdbory, spociva

vylety a | nabizend hodnota bistra v moZnosti rychlého a logisticky nenarocného

letni tdbory | obCerstveni pro véEtsi pocet osob. Skupiny oceni zejména piedem

domluvené varianty stravovani, jako jsou jednoduché menu balicky, détské
porce za zvyhodnénou cenu nebo rychly vydej predem piipravenych jidel,

coz umoznuje hladky prib¢h celého programu bez zbyte¢ného ¢ekani.

8.3 Kanaly

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hlavnim distribu¢nim kanalem je ptimy prodej v aredlu koupaliSté prostiednictvim bistra

a doplitkového vydejniho mista — druhého mensiho stanku. Ob¢ prodejni mista jsou umisténa

v blizkosti hlavnich odpoc¢inkovych zon, takze jsou snadno piistupné vSem navstévnikim.

Nabidka je zobrazena na piehledném jidelnim listku, ktery je viditelny i z vétsi vzdalenosti.
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Doplitkovym kandlem je vizualni komunikace pomoci informacnich tabuli
rozmisténych v arealu (napft. u vstupu), které upozornuji na sortiment nebo denni nabidku.

Pro mladsi zakazniky a navstévniky z okoli muze byt uziteCné vyuziti digitalnich
kanalt — naptiklad Facebookova stranka koupalisté, kde se sdili aktualni nabidka, oteviraci

doba nebo specialni akce.

V ptipad¢ Skolnich skupin nebo tdborid funguje i1 pfedem domluvena rezervace

¢1 hromadné objednavka — obvykle telefonicky.

8.4 Vztahy se zakazniky

Vztahy se zakazniky jsou budovany ptedevSim prostiednictvim osobniho kontaktu
pii obsluze. Dlraz je kladen na rychlost, vstiicnost a ochotu personalu, coz je klicové

zejména v dob¢€ vysoké névstévnosti.

Se stalymi navstévniky, typicky mistnimi obyvateli, chalupafi a navstévniky
nedalekého kempu, vznika neformdlni a pratelsky vztah, ktery podporuje loajalitu

a opakované nakupy.

U organizovanych skupin, jako jsou Skoly nebo letni tdbory, se vztahy zakladaji
na pfedchozi domluvé a spolehlivosti dodavky — obvykle jde o hromadné objednavky

a predem pfipravena jidla.

Mladsi zadkaznici a turisté Casto reaguji na komunikaci na socidlnich sitich, kde
obcerstveni informuje o novinkach, coz pomaha budovat digitalni vztah a zaroven zaujmout

nové navstévniky.

8.5 Toky prijmu

Nejvyznamnéj$im zdrojem piijmi obCerstveni je prodej rychlého obcerstveni, jako jsou
hranolky, parky v rohliku, hamburgery nebo smazené syry. Tyto polozky tvoii zaklad
kazdodennich trzeb a jsou nejvice vyhleddvané hlavnimi zakaznickymi skupinami —

rodinami, mladymi lidmi a skupinovymi navstévniky.

Druhym nejvétsim tokem piijmi jsou ¢epované napoje, predevsim pivo a limonada,
které¢ jsou popularni zejména ve slunecnych dnech a u dospélych navstévnikl. Jejich
spotfeba vyrazné stoupd béhem odpolednich hodin a o vikendech. Zejména pii vysokych
teplotdich se prodavaji také nanuky, které jsou tieti nejveétsi kategorii sortimentu

dle celkovych trzeb.
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Na ¢tvrtém misté stoji kava a ledova kava, které oslovuji Siroké spektrum zékaznikl —
od rodict az po star$i navstévniky.
Dalsi ptijem tvoii sladkosti a balené zbozi, které si ¢asto kupuji déti samostatné,

nebo rodi¢e jako dopln€k k hlavnimu jidlu. PfestoZze jednotlivé polozky maji nizkou

jednotkovou cenu, jejich objemova spotieba béhem dne piinasi stabilni doplikovy piijem.

Zvlastni kategorii jsou vikendové akce, béhem nichz se rozsifuje nabidka o grilované
maso, polévky a dalsi speciality. Tyto dny pfinaseji vyrazné zvyseni trzeb, a to 1 diky veEtsi

4

navstévnosti. Na druhou stranu ale dochazi k ¢aste¢nému poklesu prodeje bézného rychlého

obcerstveni, protoze zakaznici Castéji voli specialni menu z akéni nabidky.

Podil kategorii sortimentu na celkovych trzbach
= 8%

\

= 1%

-

= 9%
= 37%
12%
" 2%
= 28%
= Standardni jidelni listek = Kolonial — kfupky, tycinky, sladkosti pro déti
= Cepované napoje Nanuky
m Kava = Ndpoje v lednici
= Tvrdy alkohol m Specialni jidelni listek

Obrazek 8 Podil kategorii sortimentu na celkovych trzbach
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

8.6 Kiicové aktivity

Hlavni ¢innosti je kazdodenni provoz vydejniho mista obCerstveni — tedy piiprava a prodej

jidel a napojti. To zahrnuje:
e pripravu rychlého obcerstveni (smazeni, ohtev, kompletace pokrmi)

e Cepovani napoju a ptipravu kévy
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e udrzovani ¢istoty vydejniho mista a okolniho posezeni

o dopliovani zasob a pravidelné objednavky surovin

e kontrolu teplot, hygieny a dodrzovani provoznich pravidel

Diilezitou soucasti je také obsluha zakaznikl — pfimy prodej, komunikace, poskytovani

informaci, feSeni pozadavkll nebo stiznosti. Pfijemné vystupovani obsluhy ma zasadni vliv

na spokojenost a ochotu zakaznik vracet se.

Dalsimi pravidelnymi ¢innostmi jsou evidence trzeb, prace s pokladnou, planovani

smén a zakladni drzba technického vybaveni (fritézy, vycep, kdvovar apod.).

V ramci vztahu k aredlu koupalisté je dualezitd také koordinace s provozovatelem

koupalisté, zejména pii planovani akci, zajiSténi potfaddku nebo sdilené komunikaci

na socialnich sitich.

8.7 Kli¢ové zdroje

Provoz obcerstveni na koupalisti Rusava je zavisly na n€kolika klicovych zdrojich, které

umoznuji kazdodenni fungovani stanku a poskytovani sluzeb navstévnikim.

Tabulka 7 Klicové zdroje

Prostorové a
technické

zazemi

Bistro vybavené pfipojenim na elektfinu, vodu a odpad. Nezbytnou
soucasti jsou zafizeni pro pfipravu a uchovavani jidel, zejména fritézy,
vycepni zafizeni, chladici a mrazici boxy, kdvovar, mikrovinnéa trouba
a dalsi zakladni vybaveni potiebné k rychlé pfipravé pokrmu. V piipadé
vikendovych akeci je navic vyuZivany pifenosné grily nebo zafizeni

pro piipravu polévek.

Personal

Velmi dilezitym zdrojem je persondl, ktery zajistuje piipravu jidel,
obsluhu zakazniki 1 €istotu provozu. Pracovnici musi byt schopni rychle
reagovat na poptavku, zvladat praci pod tlakem ve Spickach a zaroven
zachovat vstiicny a profesionalni pfistup. V dob¢ vikendovych akci ¢i pfi

zvySené navstévnosti je nutné personal posilit.

Z4soby

Klicovym prvkem provozu je také zajiSténi zasob potravin a napoju.
Obcerstveni musi pravidelné dopliiovat Cerstvé suroviny (napi. pecivo,
uzeniny, ptilohy), napoje (pivo, limonady, voda), sladkosti a mrazené

vyrobky (nanuky, mraZzené polotovary). S tim souvisi potieba
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dostateénych skladovacich prostor a funkéniho chladiciho vybaveni.
Vzhledem k sezonnimu charakteru provozu je dulezité dobie planovat

objem nakupt s ohledem na aktudlni pocasi a o¢ekdvanou navstévnost.

Hygienické a

Dalsi dilezitou slozkou jsou hygienické a provozni potieby, jako jsou

socialni sité

provozni Cistici prostfedky, jednordzové obaly, pracovni odévy nebo odpadové

prostiedky nadoby. Dodrzovani hygienickych standardii je nezbytné nejen z hlediska
zakonnych pozadavk, ale i1 divéry zakaznika.

Web a | Neopomenutelnym zdrojem je také komunikacni zdzemi, zejména piistup

k informac¢nim kanalim koupalisté, které umoziuji propagaci
vikendovych akci, aktudlni nabidky nebo provoznich zmén. Kvalitni
komunikace je kli€ova pfedev§im pro pfildkédni novych néavstévnikl

a zvyseni trzeb béhem silnéjsich dni.

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

8.8 Kilicovi partneri

Pro bezproblémovy chod obcerstveni hraji dilezitou roli také klicovi partnefti, bez nichz by

nebylo moZné zajistit plynuly provoz, dostatek zasob ani technickou podporu.

Tabulka 8 Kli¢ovy partneti

Provozovatel

Jedna se o nejzasadnéjsiho partnera, ktery poskytuje zdzemi a zajist'uje

potravin a

arealu zakladni technickou infrastrukturu (elektfina, voda, odpad). Vzajemna

koupalist¢ — | spoluprace je dilezitd zeyjména pii planovani vétSich akci, jako jsou

obec vikendové grilovdni nebo hromadné navstévy Skol, a pii zajiSténi
koordinace celého provozu v ramci aredlu.

Dodavatelé Dal8imi klicovymi partnery jsou dodavatelé potravin a napojl, ktefi

vvvvv

napojt dodavatelé¢ peciva, uzenin a masa, ndpoju (v€etné¢ sudovych napoji),
nanukt a baleného zboZi. Spolehlivost a flexibilita dodavatelt je zasadni,
zejména v obdobi nahlych vykyvl pocasi nebo zvysené navstévnosti.

Hygienicka Ditlezitym partnerem je také hygienickd stanice, resp. organy statni

stanice spravy, které kontroluji dodrzovéani hygienickych norem a piedpisi.
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Dobra orientace v legislativnich pozadavcich a vcasna spoluprace

napomaha minimalizaci rizik spojenych s provozem.

Technicky

servis

Opomenout nelze ani technicky servis, naptiklad pii poruse chladici
techniky, vycepu nebo pokladniho systému, kde je diilezita rychlé reakce

a dostupnost nahradnich dili ¢i opravy.

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

8.9 Struktura naklada

Provoz obcerstveni na koupalisti je vyrazn€ ovlivnén sezonnosti, a tomu odpovida i skladba

nakladt. Naklady Ize rozd¢lit na fixni a variabilni slozku.

Tabulka 9 Struktura nakladu

Suroviny | Mezi nejvétsi nakladové polozky patii nakup surovin a zbozi, zejména

a zbozi potravin a napoji. Pravidelné se nakupuji mrazené polotovary, pecivo, maso
a uzeniny, olej, sladkosti, napoje, nanuky apod. Tyto naklady se piimo
odvijeji od aktualni navstévnosti, pocasi a objemu prodaného sortimentu.

Mzdy Vyznamnou poloZzkou je také mzdové naklady na persondl. V hlavni sezéné
je potieba zajistit dostate¢ny pocet pracovnikli na obsluhu, ptipravu jidel
a uklid. V obdobi vikendovych akci je casto nutné persondl posilit,
coz navysuje celkovou mzdovou zatéz.

Energie a | Dal$i vydaj tvoii energie a provozni néklady, tedy spotieba elektfiny (napf.

provozni | fritézy, lednice, vyCepni zafizeni, kdvovar), voda, odvoz odpadl a ndklady

naklady na udrzbu provozovny. Platby za energie jsou uctovany na zéklad¢ skutecné
spotieby dle méteni.

Udrzba V ramci sezénniho provozu je tfeba pocitat 1 s ndklady na vybaveni a jeho
udrzbu — naptiklad nakup novych fritovacich kost, servisy vycepniho
zafizeni nebo opravy drobné techniky.

Spotiebni | Doplitkovou, ale nezbytnou nakladovou slozkou je spotfebni material

materidl | a hygienické potieby — jednorazové obaly, rukavice, ubrousky, cistici
prostiedky nebo pytle na odpad. Tyto naklady jsou sice relativné nizké
jednotkové, ale soustavné.
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Najem V ramci spoluprace s provozovatelem koupalisté je ndjemné za provozovani
obcerstveni hrazeno formou ¢tyt mésicnich splatek, a to v obdobi od Cervna
do zafi. Platby za energie jsou uctovany na zadkladé skute¢né spotieby

dle méfeni.

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Celkova nédkladova struktura je tedy kombinaci pfimych provoznich nékladd,
persondlnich vydajii a technicko-materidlniho zajisténi provozu, pricemz konecna vyse
nakladl vyrazné kolisa podle pocasi a navstévnosti v dané sezén€. V nésledujicim grafu je
také uvedena skute¢n¢ odvedena DPH, ktera je pro zjednoduseni brana jako ndklad. Uveden

je také ekonomicky zisk.

Nakladova struktura

= 35%
o ‘
11%
= 9%
= 20%
m ZboZiasuroviny ® Mzdy = Dalsi provozni ndklady Najem a energie = DPH = Zisk

Obrazek 9 Nakladova struktura

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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9 DOTAZNIKOVE SETRENI

Hlavnim cilem dotaznikového Setieni bylo zamitnout ¢i nezamitnout stanovené hypotézy —

vyzkumné otazky.

Byly zjistovano zejména spotiebitelské chovani ve vztahu ke zkoumanému koupalisti
a bistru. Ziskana data jsou nezbytnym zdrojem pro navrhy na inovaci soucasného business

modelu.

Dalsim dil¢im cilem je také dlouhodobé&jsi prace s daty, které budou v ramci Setfeni
nasbirany. V ramci strategického tizeni podniku bude s provedenym Setfenim pracovano
i nékolik let po dokonceni bakalaiské prace. Vysledky Setfeni budou také poskytnuty

provozovateli koupalisté, pokud o né€ projevi zdjem.

K provedeni dotaznikového Setieni bylo vyuzito online nastroje Google Forms. Sbér
dat probihal od 1.7.2024 do 31.8.2024 a celkem dotaznik vyplnilo 384 respondenti.
Dotaznik byl ve formé jednoduchého plakatu s QR kdédem vyveéSen u vstupu do aredlu
koupalisté a u kazdého vydejniho okénka bistra. Jako pobidka k ziskani vétSiho mnoZstvi

respondentl byla za Gspésné vyplnéni nabidnuta bezinkova limonada zdarma.

Dotaznik 1 plakat s QR kédem jsou uvedeny v priloze P I této prace

9.1 Stanoveni hypotéz

Hypotézy byly stanoveny pted tvorbou dotazniku a teprve na zdkladé stanovenych hypotéz
byly vytvoteny konkrétni otdzky. Pfidany byly 1 otazky, které se nevztahuji ke konkrétnim

hypotézam.
Stanovené hypotézy — vyzkumné otdzky jsou nasledujici:
e HOI — VétsSina respondentli neni na koupalisSti poprvé.

e HO2 — Pro vice nez 50 % navstévnikd nehraje kvalita bistra v rozhodovani,
zda navstivite néjaké koupalisté Zadnou roli.

e HO3 — Vice nez 50 % navstévniki si bere s sebou na koupalisté alespont néjaké
jidlo ¢i piti.

e HO04 — Vice nez 50 % zakaznikl povaZuje ceny sortimentu za levné, spise levné

anebo bézné/normalni.

e HOS5 — Zékaznici jsou celkove spokojeni s bistrem.
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9.2 Charakteristika respondenta

Dotaznikového Setfeni se zicastnilo celkem 384 respondentt, z nichz vétsi ast tvorily zeny
(ptiblizné 54 %) oproti muzim (44 %). Zbyvajici 2 % dotazovanych uvedlo své pohlavi jako
,Jiné*“. Nejpocetngjsi vékovou skupinou byli respondenti ve véku 3549 let (piiblizné 34 %

vSech odpovédi), coz odpovida cilové skupiné koupaliste, ¢asto tvorené rodici s détmi.

Z hlediska dosazeného vzdélani pirevazovali respondenti se sttedoSkolskym vzdélanim
s maturitou, ktefi tvofili vice nez 30 % vzorku. Piiblizné 23 % respondentl uvedlo jako
nejvyssi dokoncené vzdélani zékladni Skolu, coz 1ze vysvétlit tim, Ze se prizkumu zicastnili
i nezletili respondenti bez ukonceného vzdélani. V ramci zaméteni vzdélani dominovalo
ekonomické a vSeobecné vzdélani, zatimco ptirodovédné obory byly zastoupeny jen

okrajove.

Pocet ¢lenti v domacnosti se nejcastéji pohyboval mezi 3 az 4 Cleny (vice nez 60 %
respondentil), coz spolu s dalSimi ukazateli potvrzuje, ze dominantni cilovou skupinou jsou
rodiny s détmi. Z hlediska ekonomické situace byly nejcastéji uvadény Cisté mésicni piijmy
domacnosti v rozmezi 35 001-50 000 K¢ (24 %) a 50 001-65 000 K¢ (20 %), coz umoziiuje

zakladni orientaci v kupni sile navstévnik.

Z dtvodu rozsahu a piehlednosti prace nejsou detailni odpovédi a vizualizace téchto
sociodemografickych dat vloZeny piimo do bakalaiské prace. V piipadé potieby jsou vSak
tyto vystupy k dispozici v samostatném podkladovém dokumentu a byly zohlednény

pfi interpretaci vysledki vyzkumu a nadvrhové casti prace.
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9.3 Odpovédi na otazky v dotaznikovém Setieni

Jste na Koupalisti Rusava poprvé?

= Ne

= Ano

Obrazek 10 Otazka ¢. 1

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Na zéklad¢ dat zkvantitativniho vyzkumu lze konstatovat, ze vétSina respondentl
jiz koupalisté v minulosti navstivila. Konkrétné 24 % respondentti odpovédélo, Ze je zde
poprvé a 76 % respondenti jiz koupali$té v minulosti alesponi 1 navstivila. Potvrzuje to

silnou pravidelnou zakladnu navstévniki.

Z jaké vzdalenosti jste na koupalisté prisli/prijeli?

u 3%

B 15% H Bydlim na Rusavé

B 13%

M Dojezdova vzdalenost do 10 km
H 8%
B Dojezdova vzdalenost do 30 km

12% Dojezdova vzdalenost do 50 km

B Dojezdova vzdalenost vétsi nez
50 km

= 49% M Jsem zde na chaté/v kempu

Obrazek 11 Otazka ¢. 2
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z vysledku dotaznikového Setieni 1ze konstatovat, ze nejvétsi podil navstévnikl dojizdi

ze vzdalenosti do 30 km od koupalisteé. Tyto data mohou byt vyznamna naptiklad pro lepsi
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zacileni marketingové kampané. Pro strategické rozhodovani je také vyznamny procentudlni
podil na celkovych navstévnicich zejména skupiny, ktera bydli na Rusavé (mistni obyvatel¢)

a chatatft/lidi ubytovanych v nedalekém kempu.

Kolikrat za letni sezonu navstivite koupalisté?
(jakékoliv)

H 26%
W 2-4x

W 5-7x
| 8-10x
Jen 1x

12% . .
W Vice nez 10x

m 22%

" 11%

Obrazek 12 Otazka ¢. 3
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z nasbiranych dat mtzeme fici, Ze 26 % respondentid navstévuje koupalisté vice
nez 10x za letni sezénu. Zpétnd vazba pravé od této skupiny navstévnikti by v ramci
statistického vyhodnoceni §la oddélit a mohlo by byt vhodné se na ni zamétit podrobnéji.

Tito navstévnici totiz maji pravdépodobné i znacny piehled o konkurenci.

Jak velkou roli hraje kvalita bistra v rozhodovani, zda
navstivite néjaké koupalisté?

u 9%
M Jen malou
" 36% H Nevim
H Velkou
Velmi velkou
" s B Z4dnou
b

Obrazek 13 Otazka ¢. 4
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z prilozeného grafu mizeme konstatovat, ze pro vice nez 50 % navstévnikd hraje

kvalita bistra pii rozhodovani, zda navstivi dané koupalisté velkou/velmi velkou roli. Tento
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vysledek dokazuje, ze provozovatel koupalisté a provozovatel obCerstveni jsou si vzajemné

prospésni a je v jejich zajmu, aby kazdy z nich odvadél svou praci co nejlépe.

Berete si s sebou na koupalisté jidlo a piti?

1%

M Beru si s sebou pouze jidlo

M Beru si s sebou pouze néjaké
drobnosti
8% M Beru si s sebou pouze piti
0
B 52%
Beru si s sebou vsechno, abych
nemusel utracet v bistru

B Neberu si viibec nic
= 18%

Obrazek 14 Otazka €. 5
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

8 % navstévniki uvedlo, ze si s sebou bere na koupalisté veskeré jidlo a piti, aby
nemuseli utracet penize v bistru. Pokud by se provozovateli obcerstveni podatilo tento podil
skupiny navs§tévnikii zmensit — napiiklad pfiddnim ¢i zménou sortimentu, tak by to mélo

za nasledek pravdépodobny narlst trzeb.

Za jak velkou skupinku lidi na koupalisti obvykle

platite? (déti, partner/ka atd.)
H 4% ®m 2%

H 7% W 15% B Pouze za sebe
M Za sebe a 1 dalsiho
M Za sebe a 2 dalsi

Za sebe a 3 dalsi

29% m 24%

M Za sebe a 4 dalsi
M Za sebe a 5 dalsich

B Za sebe a vice nez 5 dalSich

= 19%

Obrazek 15 Otazka ¢. 6
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cilem otazky bylo zjistit, za kolik zakaznik plati osob. Dilezité jsou tyto data zejména

ve spojitosti s nasledujici otdzkou. Pomoci odpovédi z obou téchto otdzek lze dopocitat
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pramérnou trzbu, kterd pripada na 1 navstévnika. Samotna data ziskana z této otazky lze také

pouzit k interpretaci, ze nejvetsi ¢ast navstévniku tvoii rodiny s détmi.

Kolik penéz v priiméru nechate na koupalisti za
obcerstveni v bistru?

H6% W 2%

m 7% W 1001-1500 K¢

] 0,
21% m 100-200 K¢

W 1501 K¢ a vice
" 15% .
" 1% 201-300 K¢
W 301-500 K¢
W 501-750 K¢
20%
0 W 751-1000 K&

u 28% B Méné nez 100 K¢

Obrazek 16 Otazka ¢. 7
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Samotna data, které jsme diky této otazce ziskali, ndm nefeknou mnoho. Pfi vyuZiti dat
z pfedchozi otazky je mozné kvalifikované odhadnout, Ze primérna trzba na 1 navstévnika

se bude pohybovat okolo 100 K¢.

Co nejpresnéji vyjadrete, jak na Vas ptlisobi ceny
vybranych jidel a napojti

= 4% = 9%

15%

= 18%

= 54%

= levné = SpiSe levné = BéZna/normalni cena Spise drahé = Drahé

Obrazek 17 Otazka ¢. 8
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Cilem této otazky bylo zjistit, jak vnimaji zdkaznici ceny rtizného sortimentu. Zakaznici

hodnotili nékolik vybranych pokrmt a napoju jednotlivé. Pro potiebu této prace byla
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nasledné data transformovéna, aby bylo mozné vyhodnotit plsobeni cen jako celku.
Dle ziskanych dat 1ze navrhnout mirné zvyseni cen, nebot’ pouze 19 % navstévniki oznacilo

ceny za spiSe drahé/drahé.

Co by provozovatel bistra mél pridat do nabidky, aby byla
lepsi a atraktivnéjsi? Muzete oznacit vice moznosti

Bezlepkové pokrmy

Nic nechybi

Domaci limonady a smoothies

Cukrova vata

Sladka jidla jako napf. livance, palacinky nebo vafle
Snidané jako napf. toasty ¢i rlizné donuty a croissanty...

Pizza
Hotovky jako napf. vepro knedlo zelo ¢i segedinsky...
Lehka jidla jako jsou napf. salaty, ovocné a zeleninové...

Kopeckova zmrzlina

Tocend zmrzlina

o
vl
o

100 150 200 250

Obrézek 18 Otazka ¢. 9
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z vysledki provedeného dotaznikového Setfeni jasn€ vyplyva, Ze nejvice by zdkaznici
ocenili, aby do nabidky byla ptiddna pizza, to¢end zmrzlina (v soucasné chvili jsou nabizeny

vV

pouze nanuky a ledova tiist) a také doméci limonady a smoothies. Diky témto datim, Ize

tuto skutecnost navrhnout jako jedno ze zlepSujicich opatfeni.

Byli jste celkoveé s bistrem spokojeni?

m 6% W 1% " 8%

H Absolutné ne
H Nevim
H 31% B Rozhodné ano
Spise ano

54% M Spise ne

Obrazek 19 Otazka ¢. 10

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Cilem otazky bylo ziskat komplexni zpétnou vazbu na bistro. Vysledek je velmi
pozitivni. 85 % zakaznikl zvolilo, Ze bylo s bistrem spiSe/rozhodné spokojeno. Pouze 7 %
zakaznikid odpovédé€lo, ze je spiSe ¢i rozhodné nespokojeno. Tyto vysledky mohou byt
vyuzity pro vyjedndvani s provozovatelem koupali§té (obci) ohledné prodlouzeni najemni

smlouvy ¢i vySe najemného.

Myslite si, Zze koupalisté Rusava v budoucnu znovu
navstivite?

" 7% H 4%

M Ne
H Ano

B Nevim

u 89%

Obrazek 20 Otazka ¢. 11
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Témét 90 % respondentl se na koupalisté pravdépodobné v budoucnu vrati. Je proto
nezbytné neustale bistro 1 koupaliSté zlepSovat, aby zakaznici vidé€li posun. Diivodem je
vytvoteni dlouhodobého pouta, aby se zobycejného zdkaznika mohl stat pravidelny

zakaznik. Lze vidét, ze se chtéji vratit 1 navstévnici, ktefi byli na koupalisti poprvé.

9.4 Vyhodnoceni hypotéz

Podle vysledkt provedeného kvantitativniho vyzkumu lze vyhodnotit stanovené hypotézy

nasledovné:

Na zaklad¢ ziskanych dat nezamitime HO1. Hypotéza se vztahuje k otdzce ¢. 1.
Konkrétne 76 % respondentii uvedlo, Ze jiz koupalisté¢ v minulosti navstivilo. Pouze 24 %

respondentli oznacilo jako svou odpovéd, Ze je na koupalisti poprvé.

Druha hypotéza souvisi s otazkou €. 4. Pouze 9 % Ucastnikli vyzkumu uvedlo, Ze kvalita
bistra pro né pii rozhodovani, zda dané koupali§té¢ navstivi nehraje zddnou roli. Z tohoto

duvodu zamitame HO2.
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Ze ziskanych dat vyplyva, Ze pouze 21 % navstévnika koupalisté si s sebou nebere
viubec zadné jidlo a piti. Z tohoto divodi nezamitdme HO3. Nejvetsi Cast respondentl
(konkrétne 52 %) uvedla, Ze si sebou bere k obcerstveni pouze drobnosti. Jedna se o otazku

¢. 5.

Ctvrtd hypotéza se tykala vnimani cen sortimentu. Ziskané odpovédi nalezneme
ptehledné na obrazku €. 17. Dle téchto vysledki nezamitame H04. 9 % respondentli oznacilo

ceny sortimentu jako levné, 18 % jako spiSe levné a 54 % jako b&zné/normalni.

Posledni hypotéza se tykala celkové spokojenosti zdkaznikl s bistrem. 31 %
respondenti uvedlo, Ze bylo rozhodné spokojeno. Dalsich 54 % uvedlo, ze bylo spise
spokojeno. Grafické rozlozeni ziskanych dat mizeme vidét na obrazku €. 19 (otazka ¢. 10).

Na zakladé€ téchto vysledkii nezamitame HOS.

9.5 Shrnuti dotaznikového Setieni

Dotaznikové Setfeni provedené v ramci této prace poskytlo cenny vhled do spotiebitelského
chovani navstévnikli Koupalisté Rusava a jejich vnimdni kvality a nabidky mistniho bistra.
Ziskana data potvrdila vysokou miru spokojenosti zdkaznikli — 85 % respondentt uvedlo,
ze bylo s bistrem rozhodné nebo spiSe spokojeno. Vyznamnym zjisténim je rovnéZ fakt,
Ze pro vétSinu navstévniki hraje kvalita bistra dilleZitou roli pfi rozhodovani o navstéve

koupalisté.

Dale se ukdazalo, ze vétSina navstévnikli si na koupalist€¢ nosi alespont drobné
obcerstveni, avSak zaroven oceniuje nabidku bistra a méa zajem o jeji rozSifeni, zejména
0 pizzu, doméaci limonady a tofenou zmrzlinu. Ptevladajici vnimani cen jako bé&zné
nebo pfiznivé potvrzuje spravné nastavenou cenovou politiku. Vysledky poukazuji také
na silny potencial budoucich navstév — témét 90 % respondentl planuje koupalisté znovu

navstivit.

Tato data jsou kliCova pro dalsi strategické planovani provozu bistra, marketingové
aktivity 1 pro vyjednavani s provozovatelem arealu. Dotaznikové Setfeni tak predstavuje
dilezity podklad pro navrzend zlepSujici opatieni a dlouhodoby rozvoj podnikani v daném

segmentu.
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10 NAVRH ZLEPSUJICICH OPATRENI NA ZAKLADE
PROVEDENE ANALYZY A KVANTITATIVNIHO VYZKUMU

Na zaklad¢ komplexni analyzy soucasné¢ho provozu bistra na Koupalisti Rusava, ktera
zahrnovala nejen hodnoceni vnitiniho a vnéjsiho prostifedi prostfednictvim analytickych
nastrojit (SWOT, PESTLE, MOST analyza, Business Model Canvas), ale také kvantitativni
vyzkum formou dotaznikového Setfeni mezi zékazniky, byly identifikovany klicové oblasti

s potencialem pro optimalizaci a rozvoj.

Ptedlozené navrhy zohlediiuji jak provozni realitu podniku, tak potfeby a preference
zakazniki, které se promitly do jejich odpovédi v ramci vyzkumu. Inovace jsou navrzeny
tak, aby podpofily udrzitelny rast podniku, zvysily kvalitu poskytovanych sluzeb a ptinesly

veétsi ekonomickou efektivitu.

Cilem navrhové ¢asti je navrhnout takova opatieni, kterd budou v praxi jednoduse
realizovatelna, finanéné€ unosna a zaroven povedou ke zlepSeni zékaznické zkuSenosti,
posileni konkurenceschopnosti a dlouhodobé stabilité provozu. Navrhy jsou rozdéleny
podle tematickych oblasti a doplnény o ptehlednou tabulku, ktera hodnoti jejich ptinos
a narocnost implementace. Kazdy znéavrhu je nasledné kratce struéné¢ okomentovan

a rozvinut v samostatné podkapitole.

Tabulka 10 Navrhové opatteni

Oblast Opatieni Piinos Narocnost
Sortiment Rozsifeni  nabidky | ZvySeni trzeb, vétsi | Stiedni
(pizza, zmrzlina, | atraktivita

domaci limonady)

Marketing Zviditelnéni nabidky | Vétsi informovanost | Nizka

a online komunikace | a motivace k

navstéve
Provozni fizeni Sménové planovani a | Efektivnéjsi Stiedni
digitalizace obsluha, piehled o

prodeji a zdsobach
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Strategie Dlouhodoba Stabilita  provozu, | Vysoka

spolupréce s aredlem | podpora rozvoje

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
10.1 Sortiment

Na zaklad¢ vysledkt dotaznikového Setfeni 1 pozorovani provozu bistra béhem sezény byla
identifikovana vysoka poptavka po rozSifeni nabidky obcerstveni. Zakaznici opakované
zminovali zdjem o pizzu, tocenou zmrzlinu a domdci limonddy. Tyto produkty zvysuji
atraktivitu sortimentu a zaroven odpovidaji soucasnym gastronomickym trendiim v oblasti
letniho obcerstveni. Roz$ifeni nabidky ma potencial oslovit $ir$i cilovou skupinu a ptispét

ke zvySeni celkovych trzeb.

Doporuceny zptisob realizace vychazi z principu postupného testovani
a vyhodnocovani. Pro ovéfeni poptavky se doporucuje zavést zminéné produkty nejprve
v rezimu vikendovych pilotnich dnii, kdy bude sledovana prodejnost i logistickad naro¢nost.
Pro pizzu je vhodné vyuzit stolni elektrickou pec, ktera nevyzaduje zadsadni stavebni upravy
ani vysokou investici. Pro tocenou zmrzlinu je nutné pofidit specidlni stroj — lze vyuzit
kratkodoby prondjem k ovéfeni zajmu. V piipadé domécich limonad postaci zékladni
barmanské vybaveni, Cerstvé suroviny a dobie viditelnd prezentace na pultu. VSechny
novinky by mély byt aktivn€ komunikovany zakaznikiim prostfednictvim upravy

nabidkovych ceduli, socialnich siti 1 obsluhy.

Po skonceni sezony je kliCové provést vyhodnoceni — zejména prodejnich dat a zpétné
vazby — na jehoz zéklad€ se rozhodne o trvalém zatfazeni jednotlivych poloZzek do stalé

nabidky.

10.2 Marketing

Vramci SWOT analyzy je ve slabych strdnkdch uvedena nedostate¢nd komplexni
marketingova strategie. Tato skute¢nost poukazuje na urcité rezervy v oblasti marketingové

komunikace, zejména v oblasti vizualni prezentace a digitalni propagace.

Doporuenym zplisobem realizace zlepSeni je kombinace nizkondkladovych
operativnich krokl s vyuzitim externi profesiondlni pomoci, napiiklad prostiednictvim
dota¢niho programu Kreativni vouchery III. Tento program je uréen pravé pro malé podniky,
které chtéji ve spolupraci s kreativei (grafiky, designéry, marketéry) zlepsit svou vizualni

identitu, komunikacni strategii nebo marketingové nastroje. V ramci tohoto programu muize
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bistro ziskat az 150 000 K¢ na spolupraci s odbornikem, pticemz spoluucast zadatele je
minimalni. Cilem projektu by mohlo byt vytvofeni vizudln€ jednotné znacky, kterd zahrne

logo, grafiku pro menu a tabule, Sablony ptispévkil na socidlni sité a vizualni styl stanku.

Soucasné lze okamzité realizovat operativni zmény, jako je pravidelna aktualizace
obsahu na socialnich sitich strance nebo spoluprace s provozovatelem areédlu pii komunikaci
aktualni nabidky na oficialnich informacnich tabulich a webech. Tyto kroky nevyzaduji

velké investice, ale mohou zasadné zlepsit orientaci zékaznika a podpofit impulzivni nékupy.

10.3 Provozni rizeni

Sezénni charakter provozu bistra vyzaduje vysokou miru adaptability a efektivni fizeni
lidskych i technickych zdroji. V dobé Spicky — zejména béhem vikendu, svatka a velmi
teplych dni — dochdzi k vysoké koncentraci zdkazniki, ktera klade naroky na rychlost
obsluhy, pfesnost, dostupnost sortimentu i zvladnuti front bez ztraty kvality servisu. V méné
exponovanych c¢astech dne nebo sezény je naopak potfeba provoz optimalizovat tak,

aby nedochazelo ke zbyte¢nému plytvani lidskymi zdroji.

Zakladem zlepSeni v oblasti provozniho fizeni je zavedeni flexibilnitho sménového
planu, ktery bude sestavovan na tydenni bazi podle ptedpovédi pocasi, historické
navstévnosti a vyznamnych akci v arealu. Tento plan umozni piizptisobit pocet pracovnikl
realné poptavce a sniZit zbyte¢né mzdové ndklady. Doporu€uje se vyuzit jednoduchou
aplikaci (napf. sdilenou tabulku Google), ktera zajisti prehlednost a moznost aktualizace

v realném case.

Déle se doporucuje rozsifit vyuziti stavajiciho pokladniho systému o evidenci zéasob,
coz umozni lepsi kontrolu nad skladovymi pohyby, optimalizaci ndkupt a sniZeni plytvani.
Systém by mél zahrnovat zakladni skladovou evidenci s moZnosti automatického odpisu
polozek pti prodeji. Jako nadstavbu lze zvazit zavedeni QR objednavek, kdy si zakaznik
muze pomoci mobilniho telefonu prohlédnout nabidku, vytvofit objednavku, zaplatit
a nasledné byt upozornén na pfipravenost jidla. Tento systém je dnes béZny v gastronomii
a pomdha vyznamné snizit fronty, zvysit komfort pro zakazniky a sniZzit zatéZ obsluhy béhem
Spicky.

Zavedenim téchto nastroji lze zvySit plynulost provozu, ziskat vétsi kontrolu
nad provoznimi néklady a poskytnout zakaznikiim profesionalnéjsi a komfortnéjsi obsluhu,

coz se nasledné promitne i do jejich spokojenosti a vérnosti.
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10.4 Strategie

Vysoka mira spokojenosti zdkaznikli a dobré hodnoceni provozu ukazuji, ze Bistro
na Koupalisti Rusava se stalo diilezitou a stabilni soucasti aredlu. Vzhledem k jeho
sezobnnimu provozu je vSak dlouhodoby rozvoj zavisly nejen na schopnosti udrzet kvalitu
sluzeb, ale také na stabilnim zdzemi a spolupraci s kliCcovymi partnery — predev§im

se spravcem arealu.

Jednim z kliCovych doporuceni je proto navazani strategické spoluprace
s provozovatelem koupalisté prostiednictvim vice sezénni smlouvy. Tato forma spoluprace
umozni planovani investic, rozvoj nabidky a vétsi predvidatelnost v fizeni. Stabilni smluvni
vztah navic vytvaii prostor pro spolec¢né cile, napiiklad zlepSovani zadzemi pro zdkazniky,
roz§ifeni venkovniho posezeni, optimalizaci ptistupovych cest nebo spole¢né akce zamétené

na podporu navstévnosti.

Dale je vhodné hledat pfilezitosti pro financovani rozvoje provozu z externich zdroju.
Jednou z moznosti je spoluprdce na podani dotacnich Zadosti (napiiklad z programi
na podporu cestovniho ruchu, malého podnikéni ¢i regiondlniho rozvoje), které¢ mohou byt
podany ve spolupraci s obci nebo piimo se spravcem arealu. Podpora se miize tykat napiiklad
vybaveni kuchyné, modernizace technického zazemi, energetickych Uspor nebo zlepSeni

zakaznického komfortu.

V dlouhodobém horizontu se také doporucuje pribézné sledovani trendil v gastronomii
a pravidelné vyhodnocovani provoznich a ekonomickych dat. Kombinace dobrého jména,

stabilniho provozu a oteviené spoluprdce s partnery muze vést k postupnému rozsiteni

konceptu bistra, ptipadné jeho pieneseni do dal$ich obdobnych lokalit.
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11 ZHODNOCENI NAVRHU

Na zéklad¢ vysledki provedené analyzy a dotaznikového Setfeni byly navrzeny Ctyii
opatfeni, zamétené na zlepSeni provozu bistra na Koupalisti Rusava. Mezi tyto oblasti patii
rozSifeni  sortimentu, posileni  marketingu, optimalizace provozniho fizeni

a strategicka spoluprace s provozovatelem arealu.

Z hlediska realizovatelnosti 1ze vétSinu navrzenych opatieni povazovat za proveditelna
bez zasadnich investic. Mezi okamzité aplikovatelnd patii napiiklad uprava sménového
planovani, zlepSeni vizudlni komunikace nebo aktivnéj$i sprava socialnich siti. Opatfeni
vyzadujici vys$si finan¢ni nebo ¢asovou naroc¢nost, jako je rozsifeni sortimentu o zmrzlinu
a pizzu nebo zavedeni QR objednavek, mohou byt realizovana ve sttednédobém horizontu,
idedln¢ na zaklad¢ pilotniho testovani a vyhodnoceni.

Prioritizaci podle o¢ekdvaného pifinosu a naro¢nosti lze za kli¢ové oznacit opatieni
v oblasti marketingu, které pfinasi vysoky piinos pifi relativné nizkych nékladech.
Vyznamnym posunem v oblasti marketingové komunikace je skutecnost, Ze jiz byla podéna
zadost o dotaci z programu Kreativni vouchery III, konkrétné na zpracovani marketingové
strategie, vytvofeni webové stranky a realizaci profesiondlnich fotografii a videi
pro prezentaci na socidlnich sitich. V dob¢ vyhotoveni této prace probiha hodnoceni Zadosti,

pfi¢emZ oc¢ekavame jeji schvaleni a naslednou realizaci projektu v prubéhu roku 2025.

Mezi hlavni rizika patfi sezénnost provozu, omezena kapacita zdzemi a dostupnost
kvalitniho personalu. Tato rizika Ize ¢aste€né eliminovat peclivym planovanim, flexibilnim

fizenim provozu a efektivni komunikaci v ramci tymu.

Navrzena opatteni pfispivaji k zvySeni atraktivity bistra, posiluji jeho pozici v rdmci
aredlu a sméfuji k vytvoreni stabilniho a moderniho provozu s diirazem na zdkaznickou
zkuSenost. Realizaci opatieni mtze dojit ke zvySeni trzeb, zefektivnéni provozu a posileni

loajality zakazniki.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 75

ZAVER

Tato bakalarska prace se zaméfila na analyzu business modelu bistra provozovaného v ramci
arealu Koupalist¢ Rusava. Hlavnim cilem bylo inovovat stavajici business model. Byly
identifikovany siln¢ a slabé stranky stavajiciho provozu, odhaleny pfiilezitosti pro rozvoj
a navrhnuta konkrétni opatfeni, ktera povedou ke zvySeni efektivity, konkurenceschopnosti
a dlouhodobé stability provozu. Tento cil byl naplnén kombinaci teoretickych poznatk,

praktickych analyz a primérniho vyzkumu formou dotaznikového Setieni.

Teoretickd c¢ast prace poskytla rdmec pro pochopeni kli¢ovych pojma z oblasti
podnikéni, business modell, strategické analyzy a specifik podnikédni v gastronomii.
V praktické casti byl analyzovan konkrétni provoz bistra pomoci nastrojii jako SWOT,
PESTLE, MOST analyza a Business Model Canvas. Dulezitou soucasti prace bylo
dotaznikové Setfeni mezi navstévniky koupalisté, jehoz vysledky poskytly cennou zpétnou

vazbu o vnimani kvality sluzeb, sortimentu i celkové spokojenosti zakazniki.

Z analyzy vyplynulo, ze bistro disponuje solidnimi zaklady — zékaznici jsou celkoveé
s bistrem spokojeni. Na druhou stranu se ukézala slabsi marketingova komunikace, omezeny
sortiment a prostor pro zlepSeni v oblasti fizeni provozu. Tyto skute¢nosti vedly k formulaci
Ctyf tematicky zamétenych navrhii zlepSujicich opatieni, které byly dale zhodnoceny

z hlediska pfinosu, naro¢nosti i realizovatelnosti.

Prace ptinasi konkrétni a prakticky vyuzitelné doporuceni, z nichZ n€ktera mohou byt
implementovana okamzitg, jind ve sttednédobém horizontu. Vyznamnym krokem smérem k
profesionalizaci marketingu bylo také podani zaddosti do programu Kreativni vouchery III,
jehoz cilem je realizace nové marketingové strategie, webovych stranek a kvalitniho
vizualniho obsahu pro online prezentaci. Realizaci tohoto projektu je ocekdvano zvySeni
navstévnosti a s tim spojené zvyseni trzeb. Konkrétni cil je navySeni alesponn o 10 %. Je

potieba vSak vzit v ivahu faktor pocasi pfi porovnavani riznych letnich sezon.

Pfinos prace spociva v jejim piimém vyuziti v praxi, ale také v moZnosti aplikace
pouzit¢ metodiky na jiné malé provozy v gastronomii ¢i podobné sezénni podnikani.
Bakalatskou praci lze rozsifit a navdzat na ni napiiklad diplomovou praci v navazujicim
studiu. Oblasti, na které by se bylo mozné v ramci pokracovani zaméfit, jsou zejména

finan¢ni analyza nebo implementace novych procest.
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SCM Supply Chain Management

SRM Supplier Relationship Management



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

85

SEZNAM PRILOH

Piiloha PI:  Dotaznikové Setfeni



PRILOHA P I: DOTAZNIKOVE SETRENI

Prosime o vyplnéni dotazniku k Bakalarské praci

Dotaznik se tyka kvality zdejsiho Bistra

Velice dékuji
Martin Plsko

ZA VYPLNENI DOTAZNIKU BEZINKOVA
LIMONADA ZDARMA!



Koupalisté Rusava

B I U &= Y

Vazena pani, vazeny pane,

jsem student Fakulty managementu a ekonomiky na Univerzité Tomase Bati ve Zliné a zaroven
spoluprovozovatel bistra na Koupalisti Rusava. Provadim vyzkum k mé budouci Bakalarské praci s nazvem:
Analyza business modelu bistra. Cilem dotazniku je zjistit, jak bychom z Vaseho pohledu mohli bistro zlepsit i
co by napfiklad mohlo vést k tomu, aby si méné navstévnikl nosilo na koupalisté vlastni jidlo a piti, a naopak
vice nakupovalo v bistru. VypInéni dotazniku by nemélo pfesahnout 15 minut Vaseho casu.

Dotaznik slouzi primarné k akademickym uéellm. Vysledky vyzkumu véak budou velmi pravdépodobné pouZity
ke zlepgeni zazitku navstévnikl v nésledujicich letnich sezénach. Vase anonymita bude samozfejmé
respekiovana.

Prosim Vas o pravdivé odpovédi.

Dékuji a preji hezky den.
Martin Plsko

Student 3. rocniku
Fakulta managementu a ekonomiky
Univerzita Tomase Bati ve Zliné

Jste na Koupaliéti Rusava poprvé? *

Ano

Ne

Z jaké vzdalenosti jste na koupalisté pfisli/prijeli? *
Bydlim na Rusavé
Jsem zde na chaté/v kempu
Dojezdova vzdalenost do 10 km
Dojezdova vzdalenost do 30 km
Dojezdova vzdalenost do 50 km

Dojezdova vzdalenost vétsi nez 50 km



Berete si s sebou na koupali$té jidlo a piti? *

Neberu si vilbec nic

Beru si s sebou pouze néjaké drobnosti

Beru si s sebou véechno, abych nemusel utracet v bistru
Beru si s sebou pouze piti

Beru si s sebou pouze jidlo

Jina...

Kolikrat za letni sezénu navtivite koupalisté? (jakékoliv) *

Jen 1x
2-4x
5-7x
8-10x

Vice nez 10x

Jak velkou roli hraje kvalita bistra v rozhodovéni, zda navétivite néjaké koupalisté? *
Zédnou
Jen malou
Velkou
Velmi velkou

Nevim



Kolik penéz v priméru nechate na koupalisti za obéerstveni v bistru? *

Méné nez 100 K&
100-200 K¢
201-300 K&
301-500 K&
501-750 K¢
751-1000 K¢
1001-1500 K&

1501 KC a vice

Za jak velkou skupinku lidi na koupalisti obvykle platite? (déti, partner/ka atd.) *

Pouze za sebe

Za sebe a 1 dalsiho

Za sebe a 2 dalsi

Za sebe a 3 dalsi

Za sebe a 4 dalsi

Za sebe a 5 dalsich

Za sebe a vice nez 5 dalsich

Jina...



Co nejpresnéji vyjadrete, jak na Vas plsobi ceny vybranych jidel a napoja: *

Levné Spise levné  Bézna/normal... Spise drahé Drahé

Kureci stripsy +...

Bramborakova ...

XXL Klobdsa 2...

Kufeci burger - ...

Leodové kéva ...

Espresso - 45 K¢

Kofola - 45 KE

Radegast 10- ...

Jahodovy mroz...

Straznicke solé...

Co by provozovatel bistra mél pridat do nabidky, aby byla lepsi a atraktivnéjsi? Mizete oznaéit *
vice moznosti

Tocena zmrzlina

Kopeckova zmrzlina

Lehka jidla jako jsou napf. salaty, ovocné a zeleninové misy
Hotovky jako napf. vepro knedlo zelo ¢i segedinsky gulas

Pizza

Snidané jako napf. toasty &i rizné donuty a croissanty z pekarny
Sladka jidla jako napf. livance, palacinky nebo vafle

Cukrova vata

Domaci limonady a smoothies

Jina...



Jak hodnotite nasledujici oblasti v nagem bistru? *

Velmi Spatné Spatné Neutralni Dobré Velmi dobré

Site nabidky

Doba stravena ...

Profesionalita ...

Oteviraci doba

Zazemi bistra

Cistota toalet

Komunikace n...

Cena népojl

Cena pokrm0

Moznosti platby

Byli jste celkové s bistrem spokojeni? *

Absolutné ne
Spise ne
Nevim

Spise ano

Rozhodné ano

Myslite si, Ze koupalité Rusava v budoucnu znovu navstivite? *

Ano
Ne

Nevim



Pohlavi *

Muz
Zena

Jiné

Vas Vék *
Méné nez 15
15-18 let
19-24 let
25-34 let
35-49 let
50 - 65 let
66 a vice let
Vage nejvy$si ukoncené vzdélani *
Z&kladni
Vyuéni list
Stfedoskolské bez maturity
Stredoskolské s maturitou

Vysokoskolské

Jaky smér Vaeho vzdélani pfevazuje? *
Ekonomické
Technické
Humanitni
Pfirodovédné

Véeobecné



Kolik ¢lentd ma Vase doméacnost?

56

6 avice

Jaky je ¢isty mésiéni pfijem Vasi domécnosti? *
Méné nez 15000 K¢
15001 -25000 Kc
25001 -35000 K¢
35001 -50000 K¢
50 001 - 65000 K¢
65001 -80000 K¢
80 001 -100 000 K&

100 001 K¢ a vice

Dékujeme za vypInéni dotazniku

Text struéné odpovédi




