JIHOCESKA UNIVERZITA V CESKYCH BUDEJOVICICH
Ekonomicka fakulta

Katedra fizeni

Studijni program: B6208 Ekonomika a management

Studijni obor: Obchodni podnikani

Organizace a Fizeni procesu v cestovnim ruchu

Vedouci diplomoveé prace Autorka

Ing. Jan Lestina, CSc. Lucie Polakova

2009



JIHOCESKA UNIVERZITA V CESKYCH BUDEJOVICICH
Ekonomicka fakulta
Katedra fizeni
Akademicky rok: 2007 /2008

ZADANI BAKALARSKE PRACE
(PROJEKTU, UMELECKEHO DILA, UMELECKEHO VY'KONU)

Jméno a piijmeni: Lucie POLAKOVA
Studijni program: B6208 Ekonomika a management
Studijni obor: Obchodni podnikani

Nazev tématu: Organizace a Fizeni procesi v cestovnim ruchu

Zisady pro vypracovdni:

Cil:

Cilem bakaléafské prace je zhodnoceni organizace a Fizenf procesii sluzeb ve vybraném podniku
zaméfeném na cestovni ruch a névrh na pripadnou zménu téchto sluzeb ve prospéch zlepseni
prosperity a kontinuity podnikani.

Metodicky postup :

1. Prostudovini odborné literatury.

2. Zpracovani metodiky postupovych praci v souladu s poZadavky cile bakaléfské préce.

3. Analyza soutasného stavu organizace a fizeni vybranych procesii sluzeb zaméfenych na
cestovni ruch. Navrh na zmény organizace a fizeni.

Ramcova osnova:

1. Uvod, 2. Literdrni piehled, 3. Metodika, 4. Vlastni zpracovini, 5. Zévéry, 6. Seznam pouZité
literatury, 7. Pilohy.




Rozsah grafickych praci: dle moznosti
Rozsah pracovni zpravy: 40 - 50 stran
Forma zpracovani bakaldfské prace: tisténa

Seznam odborné literatury:

DEDINA, J., ODCHAZEL, J.: Management a moderni organizovani
firmy. Grada Publishing a.s. Praha, 2008, 288 str., ISBN 978-80-247-2149-
1

KISLINGEROVA, E., NOVY, L. a kol.: Chovéni podniku v globalizujicim
se prostifedi. C.H. Beck Praha, 2005, 422 str., ISBN 80-7179-847-9
JOHNSON, G., SCHOLES, K.: Cesty k tispésnému podniku. Computer
Press Praha, 2000, 803 str., ISBN 80-7226-220-3

KOTLER, P.: Marketing Management. Victoria Publishing s.r.o. Praha,
1998, dotisk 2000, 710 str., ISBN 80-7169-600-5

PORTER, M., E.: Konkuren¢ni strategie. Victoria Publishing s.r.o.,Praha
1994, 403 str., ISBN 80-85605-11-2

REPA, V.: Podnikové procesy. Grada Publishing a.s. Praha, 2008, 288
str., ISBN 978-80-47-2252-8

SMEJKAL, V., RAIS, K.: Rizeni rizik. Grada Publishing a.s. Praha, 2003,
str.270, ISBN 80-247-0198-7

SYNEK, M. a kol: Podnikova ekonomika. Grada Publishing a.s. Praha,
2007, 460 str., ISBN 80-247-1992

Vedouei bakalaiské prace: . Ing. Jan Le&tina, CSc.
Katedra fizeni

Datum zadani bakalafské prace: 27. bfezna 2008
Termin odevzdani bakalafské prace: 15. dubna 2009

)

/L
prof. Ing. Magdalena Hrabinkovd, CSc. doc. Ing. Ladislay Rolinek, Ph.D.
dékanka vedouci katedry

V Ceskych Budéjovicich dne 27. bfezna 2008




Prohlaseni:

Prohladuji, Ze jsem bakalaiskou praci na téma Organizace a fizeni procesi v cestovnim
ruchu vypracovala samostatné na zéklade¢ vlastnich zjisténi a materiald, které uvadim

V seznamu pouZzité literatury.

Prohlasuji, Ze v souladu s § 47b zakona ¢. 111/1998 Sh. v platném znéni souhlasim se
zverejnénim své bakalaiské prace, a to v nezkracené podobé — v Upravé vzniklé
vypusténim vyznacenych ¢asti archivovanych Ekonomickou fakultou, elektronickou
cestou, ve verejné pristupné ¢asti databaze STAG provozované Jiho¢eskou univerzitou

v Ceskych Budgjovicich na jejich internetovych strankach.

V Ceskych Budgjovicich, 10. srpna 2009

Lucie Polakova



Podékovani:

Dékuji panu Ing. Janu Lestinovi, CSc, za odborné a profesiondlni vedeni, cenné

pripominky, pomoc pii zpracovani bakalarske préace a jeho viely pristup.



Obsah

LUV OD .ttt e et e e e aaan 3
1.1 CeSTOVIT FUCK ..ottt e beenree s 3
2 LITERARNI PREHLED......c.cooiviiiiieeie e 4
2.1 POONTKANT ...ttt ettt et et e e sse e beenrae s 4
2.1.1 Obecné predpoklady K podniKANT...........ccooveiiiiiiiiiie e 4
2.1.2 Pravni forma podniKANT..........c.coiiiiiiiie e 5
2.2 FINANCE POANTKU ..ottt e e nee s 5
2.2.1 R0ZVaha @ UCELNT ZAVETKA. .......eeoiieiiiieiiie it 6
2.2.2 VYKAZ ZISKU @ ZEFALY ...ecvvieivieeiiie ettt ettt enae e sne e aeennee s 8
2.2.3 CaSN-TIOW ... e 9
2.3 INAKIAAY ... e 9
2.3. 1 FIXNT NAKIAAY ......vveeiiiec e 10
2.3.2 Variabilni naklady a Fizeni Zasob ............cccoooiiiiiiiei e, 10
2.4 VNE&jSi Prostiredi POUNTKU.......ccviiiiiiie et 11
2.4.1 Piimeé vlivy ptisobiCi Na Organizaci..........ccccvevvviiiriiieeiie e 11
2.4.2 Nepiimé vlivy pasobici Nna Organizaci .........ccceeveeiieeiie e 13
2.5 Management POANTKU..........ccuiiiiiiiiee e 14
2.5.1 Koncept manazersk€no mySIENi...........ccooviiiiiii i 14
2.5.2 PIANOVANT.....ciiiiiiiie ittt nne e 15
2.5.3 Strategicke Fizeni ..o, 16
2.5.4 Rizeni lASKYCH ZATOJU ....ccvveiiieiieeiie e 17
2.5.5 OFQANIZOVANT ....cvviiiiiiec et 18
2.5.6 WVBUBNT ...ttt re e 18
2.5.7 ROZNOUOVANT. ...ttt et nae e anee e 19
2.5.8 KOMUNIKACE ..ot 20
2.5.9 POONIKOVA KUIUFA......coiiiiiiiiiiie e 20
2.6 Marketing V POANTKU .........cooiuiiiiiieiie e 21
BMETODIKA PRACE .......coo oottt 23
TN O I o] - Uor - OSSPSR 23
3.2 Zdroje vstupnich informaci............ccoocveiiiiii i 23
ISR @] oo (o] oY IKSI-] 4 =] o | FO USSP PPR TR 23
I o (0 oI o] - Lot USSP 24
4 PRAKTICKA CAST ..ottt 25



4.1 Obecna charakteristika SPOIEENOSEE ........covvveiiiiiiiiie e 25

4.2 Provozni budova POdniKu CR.........cciiiiiiiie e 25
4.3 Néklady, vynosy a vysledek hospodareni Podniku CR .............ccccceeovieeiiieeenen. 28
4.3.1 Fixni ndklady POANIKU CR ........ooiiiiiieiieiie e 28
4.3.2 Variabilni ndklady PodniKu CR...........ccccoiiiiiiiiiieiie e 28
4.3.3 VYNOSY POUNIKU CR ..ottt 32
4.4 Portertv model PELiSil.........oooviiiiiiiii 35
4.4.1 Riziko vstupu nové Konkurence do O0VEV ........cceviveiieiiieiiie e 35
4.4.2 Vyjednavaci sila dodavateh.............ccccooeiiieiiiiii e 36
4.4.3 Vyjednavaci sila KUPUJICICN ......oouiiiiiiiiiic e 36
4.4.4 Hrozha SUDSTIIULT . ...co.vviiiiiie e 37
4.4.5 Rivalita mezi existujicimi KONKUIeNtY ..........cocveeviii i 37
4.5 Analyza vnéjsiho prostiedi Podniku CR ..........cccccoiiiiiiiiie e 38
4.5.1 P¥imé vlivy pusobiCi Na OrganizacCi..........cccuevveeiieiiieiieeiie e 38
4.5.2 Nepiime vlivy ptisobiCi Na Organizaci ........cccoveeieeiiieiiieeiie e 39
4.6 Management POANIKU CR .........oooiiiiiii et 40
4.7 Marketing v PodniKu CR ........ooiiiiii e 42
5 NAVRHY A DOPORUCENT ......cocviviiciieeeeeteees et 43
B ZAVER ..o 46
7 SEZNAM POUZITE LITERATURY ...cooviviiitee et en e, 48
8 SEZNAM TABULEK A GRAFU ...ttt 50
O SUMMARRY .ottt ettt b et e e r e b e be e e nre e e 51
L0 PRILOHY oottt 52



1 Uvod

1.1 Cestovni ruch

Cestovni ruch je jednim z nejvice se rozvijejicich ekonomickych odvéti sou¢asnosti.
Jeho velky vyznam spociva nejen v produkovani novych pracovnich piilezitosti, ale
také v podilu na hrubém domécim produktu a platebni bilanci daného statu. Zaroven
cestovni ruch poskytuje Siroky sortiment sluzeb, jako napi. informacéni, dopravni,

ubytovaci, stravovaci, kulturné-spolecenské sluzby a sluzby sportovné rekrea¢ni atd.

Cestovni ruch je vyznamna védecka disciplina a je chpan rtiznymi autory razne.
Jednou z definic je z&mérné a cilevédoma preprava osob z jejich trvalého bydlisté do
rekreac¢niho prostoru. Cestovni ruch ovliviiuje mnoho faktort, pasobi na néj ekonomika
a politika statu, ale také prirodni predpoklady a kulturni paméatky, vybavenost a Uroven

sluzeb.

Na zéakladé téchto predpokladi jsou formovany regiony a destinace cestovniho ruchu.
Kazdy region nebo destinace cestovniho ruchu je specificky svymi sluZzbami, jejich
arovni, vybavenosti regionu co se ty¢e poctu stravovacich a ubytovacich zafizeni,

nakupnimi stiedisky, poc¢tu sportovist’, kulturnich zatizeni atd.

V téchto regionech cestovniho ruchu pasobi mnoho podnikt poskytujicich sluzby
navstévnikam. Kazdy z téchto podnikia je zaméten na urgity sortiment sluZeb, proto je
fungovani kazdeho podniku specifické. ManaZeti a majitelé podniku musi zvaZovat a
feSit otdzky kazdodenniho provozu, ale také zaroven otazky fungovéni do budoucna
v delSim ¢asovém horizontu. KaZzdé vedeni podniku musi zvaZovat zda a jak
zdokonalovat své sluzby nebo jakym zpasobem rozSirovat jejich portfolio, musi teSit

otazky konkurence prostiedi a mozZnosti trhu.

Kazdy podnik by mél vynaloZit prostredky na analyzu soucasné situace podniku a

zaroven na budouci planovani a strategii podniku.



2 Literarni prehled

2.1 Podnikani

Podnikani se rozumi soustavna ¢innost provadéna samostatné podnikatelem vlastnim
jménem a na vlastni odpovédnost za U¢elem dosazeni zisku (ZAKON ¢&. 513/1991 Sbh.,
OBCHODNI ZAKONIK).

2.1.1 Obecné predpoklady k podnikani

K podnikani je nutné mit k dispozici potiebny kapital k provozu podnikéni a zaroven
ur¢ité schopnosti a dovednosti k vedeni podniku. K rozhodnuti stat se podnikatelem
vede tada aspektu véetné téch ekonomickych, osobnich, technickych i organiza¢nich
(BEDNAROVA, D., PARMOVA, D. 2003).

Prvni pohnutkou stat se podnikatelem je motivace. Ta muze mit rizné duvody jako
napi. ztrata zameéstnani, touha po nezavislosti, touha po vedeni, moznost dobrého
vydélku nebo nespokojenost se zaméstnaneckym pomérem. Podnikatel musi mit jak
fyzické tak psychické predpoklady pro vedeni firmy. Podnikatel je v podstaté
manaZerem podniku. Touha vést, potieba tidit, dobré teoretickeé i praktické znalosti jsou
podminkou pro to stat se dobrym manaZerem. Podnikatel musi mit schopnost najit
vhodny obor pro podnikani nejen podle svych znalosti zamétenych pouze na uréitou
oblast, ale musi umét také najit prilezitosti podnik&ni, musi mit schopnost posoudit
okolni prostiedi, jak konkurenci tak prostiedi daného statu, jako je ekonomicka,
politicka situace (BEDNAROVA, D., PARMOVA, D. 2003).

Samotny napad stat se podnikatelem musi byt podloZen podnikatelskym zamérem, ale
zaroven odbornymi znalostmi, dostate¢nou finan¢ni zékladnou a povédomi o vyvoji
trhti a daného odvétvi. Pro zacatek podnikani je nutné ovérit platné pravni piedpisy
upravujici podnikani jako takové a zaroven piedpisy upravujici podnikani v oboru, které
si podnikatel zvolil (BEDNAROVA, D., PARMOVA, D. 2003).



2.1.2 Pravni forma podnikani

Podnikatel muze byt fyzickd nebo pravnickd osoba. Prévnicka osoba je povinng
zapisovana do obchodniho rejstiiku, spadaji sem obchodni spole¢nosti, druzstva a statni
podniky a statni penézni Ustavy. Dobrovoln¢ se zapisuji do obchodniho rejstiiku fyzické
osoby, které podnikaji na zékladé Zivnostenského opravnéni, které spliuje podminky
stanovené Zivnostenskym zakonem, nebo provozuji zemédélskou vyrobu podle
zvlastniho piedpisu. Osoba zapsana v obchodnim rejstiiku vede povinné ucetnictvi
(ZAKON ¢. 513/1991 Sh., OBCHODNI ZAKONIK).

Pied zacatkem podnikani si musi kazdy podnikatel rozhodnout, jakou formu pro
podniké&ni zvoli. Mezi zakladni otazky, které musi podnikatel zvazit, patii zpusob a
rozsah ruc¢eni v podniku, dale musi zvazit opravnéni vrozhodovéni, stejné tak o
zastupovani podniku navenek, naro¢nost pocatecniho kapitalu nebo pocet zakladatela
firmy (BEDNAROVA, D., PARMOVA, D. 2003).

Obchodni zakonik ¢leni formy podnikani na ¢étyti zakladni druhy. Prvnim z nich je
samostatny podnikatel provozujici svou ¢innost na zakladé Zivnostenského opravnéni.
Druhou formou jsou osobni obchodni spole¢nosti, do kterych fadime vetrejnou obchodni
spole¢nost a komanditni spole¢nost. Treti formou jsou kapitalové obchodni spole¢nosti,
do kterych spadaji spole¢nosti s ru¢enim omezenym a akciové spole¢nosti. Posledni
moznou formou podnikéani jsou druzstva (ZAKON ¢&. 513/1991 Sh., OBCHODNI
ZAKONIK).

2.2 Finance podniku

S penézi se setkdvame v béZzném Zivoté ale i podnikéni. V podnikani je dulezité sledovat
penize, jejich mnoZzstvi ale i penézni tok. Mezi hlavni vykazy tykajici se priabéhu penéz
patii rozvaha, vykaz ziski a ztrat a také cash-flow (ZAKON ¢&. 563/1991 Sh., O
UCETNICTVI).



2.2.1 Rozvaha a uéetni zavérka

Jedna se o Ucetni vykazy, ve kterych nalezneme piehled majetku firmy. Rozvaha se
sestavuje  zpravidla na zacatku Uc¢etniho obdobi, ke dni vzniku povinnosti vést
Gcetnictvi, atd. Ucetni zavérka se sestavuje zpravidla ke konci t¢etniho obdobi nebo ke
dni z&niku povinnosti vést Géetnictvi, atd (ZAKON ¢&. 563/1991 Sb., O UCETNICTVI).

Rozvaha i Ucetni zavérka se déli na dvé poloviny, kde na levé strané najdeme aktiva a
na strané pravé pasiva. Mezi aktiva fadime veSkery majetek firmy, at’” uz kratkodoby
nebo dlouhodoby. Kratkodoby majetek je ten, ktery je v uZivani firmy po dobu kratsi
neZ jeden rok (ZAKON ¢. 563/1991 Sb., O UCETNICTVI).

Dlouhodoby majetek

Dlouhodoby majetek je tedy v uzivani firmy dobu delSi neZ jeden rok a je zpravidla
odpisovan. Dlouhodoby majetek firmy délime na hmotny, nehmotny a finanéni.
Hmotny majetek muZeme jesté dale delit na movity a nemovity. Nemovity hmotny
majetek je ten, ktery je pevné spojeny se zemi a tudiz nepiemistitelny. Movity majetek
neni pevné spojen se zemi (ZAKON ¢&. 563/1991 Sbh., O UCETNICTVI).

Dlouhodobym majetkem nehmotnym méame na mysli zpravidla licence, software, ale
také technologie a know-how. Mezi dlouhodoby majetek hmotny radime stavby,
pozemky ale také stroje a umélecka dila. Finan¢nim majetkem rozumime akcie a
dluhopisy nakoupené od jinych firem nebo statu (SYNEK, M. 2007).

Dlouhodoby majetek mtiZzeme odpisovat, tedy pievadét do néklada jeho pomérnou ¢ést.
Odpisovani je zavedeno predevsim kvali postupnému zastaravani a opotiebeni majetku,
ktery touto amortizaci postupné ztraci svou hodnotu. Musime ale rozliSovat, ktery
majetek je moZzno odpisovat a ktery nikoliv. Jako piiklad odpisovaného majetku Ize
uvést jak provozni budovu, tak také stroje pouzivané ve vyrobé nebo automobily.
Nebylo by ale vhodné odpisovat napi. uméleckd dila, kterd ¢asem neztraci svou
hodnotu, ale naopak ji ziskavaji, proto tento typ odpisovani zdkon o Ggetnictvi
nepovoluje (ZAKON ¢. 563/1991 Sh., O UCETNICTVI).



Kratkodoby majetek

Jak jiz bylo zminéno, aktiva podniku tvoii kromé dlouhodobého majetku také majetek
kratkodoby neboli obézny. Mezi kratkodoby majetek zpravidla radime zasoby,
pohledavky a kratkodoby finanéni majetek (SYNEK, M. 2007).

Zasoby jsou nejen zasoby materialu, ale také zasoby nedokonéené vyroby, coz
znamend, Ze material byl jiz né¢jakym zpiasobem zpracovan, ale jeté nebyl dokoncen do
faze vyrobku. Do zasob dale radime polotovary vlastni vyroby, coz je dalsi stupen
opracovani, hotové vyrobky a zboZi (SYNEK, M. 2007).

Pohledavky chapeme jako penize, které nam dluzi napi. odbératel. Ten od nas mohl
nakoupit zboZi, vyrobky a nebo sluzby. Pohleddvku muaZzeme mit ale také za
zamestnancem, ktery ndm ma napt. uhradit Skodu, kterou zpisobil. Pohledavky ale
muzeme mit za spoleéniky nebo ¢leny druZzstva. MuzZzeme mit ale také pohledavky
z pronajmu, z prodeje podniku atd (SYNEK, M. 2007).

Kratkodoby finan¢ni majetek se tyka veSkerych financi, které budou v drZzeni dobu
krat3i neZ jeden rok. Radime sem zpravidla penize v pokladné nebo na b&zném Ggtu,
ceniny. Do cenin tfadime napi. stravenky nebo kolky. MuZzeme sem také radit
kratkodobé cenné papiry, ale pouzivame také Gc¢et penéz na cesté, ktery pouzivame

v ptipadé pievoda mezi finanénimi ucty (SYNEK, M. 2007).

Vlastni a cizi zdroje kryti

Pasiva podniku tvofi vlastni a cizi zdroje kryti. Do vlastniho kapitalu fadime zakladni
kapital, jeho vySe je stanovena zakonem. Radime sem dale fondy tvoiené ze zisku, jako
je rezervni fond, nedélitelny fond nebo ostatni fondy ze zisku. Mezi vlastni kapitél dale

fadime zisky ponechané v podniku pro dalsi rozvoj (SYNEK, M. 2007).

Druhou ¢ast pasiv podniku tvoii cizi zdroje kryti. Stejné¢ jako majetek je délime na
kratkodobé a dlouhodobé. Do kratkodobych cizich zdroju kryti fadime naSe zavazky,

coZ jsou napi. nezaplacené faktury za material nebo zboZi, za pronajem, elekttinu,



kratkodobé Gveéry banky nebo zavazky u finanéniho Gfadu ¢i socialni spravy (SYNEK,
M. 2007).

Dlouhodobé cizi zdroje kryti jsou Uvéry na dobu delsi nez jeden rok nebo emitované
dluhopisy. Zéaroven do cizich zdroju kryti fadime rezervy. Ty jsou vytvaieny v piipade,
Ze podnik planuje n¢jake rozsahlejsi investice napt. na opravu provozni budovy, které se

uskute¢ni za nékolik let a finan¢ni ndroc¢nost je velkd (SYNEK, M. 2007).

2.2.2 Vykaz zisku a ztraty

Vykaz zisku a ztraty sleduje pribéh vynost a ndkladu a je sestavovan zpravidla na konci
ucetniho obdobi. Vynos je vyjadienim hospodaieni podniku, ale nemusi zde byt ptima
zavislost na prabéhu penézni transakce. Naklad zase vyjadiuje veSkerou spotiebu
daného podniku, ale opét bez dokladu toho Ze bylo zaplaceno (SYNEK, M. 2007).

Néklady a vynosy délime na provozni, finanéni a mimorddné. Mezi béZzné néaklady
fadime napi. spotiebu materidlu, spotiebu energie nebo mzdové néklady. Mezi bézné
vynosy tadime vynosy z prodeje zboZi nebo sluZeb, trzby z prodeje materialu ale také
trzby z prodeje dlouhodobého majetku. Finanéni naklady jsou napf. z prodanych
cennych papira, Groky nebo kursové ztraty. Financnimi vynosy rozumime vynosy
z prodeje cennych papirt, vynosové Uroky nebo vynosy z dlouhodobého finanéniho
majetku. Mimoradné naklady jsou napi. Skody a mimofadné vynosy jsou napi. vynosy
ze zmeény metody (SYNEK, M. 2007).

Podle toho jestli jsou vysSi vynosy nebo naklady rozliSujeme zisk nebo ztratu. Zisk
nebo ztrata sestava z dil¢ich vysledkd. Pro provozni, finanéni i mimotédnou ¢innost
sestavime dil¢i vysledky hospodareni a na jejich zakladé vypocteme zisk nebo ztratu.
Vysledek pro provozni a finan¢ni ¢innost nazyvame vysledek hospodaieni z bézné
¢innosti. Vysledek z bé&zné ¢innosti a z ¢innosti mimoradné je zdanén zvlast (SYNEK,
M. 2007).



2.2.3 Cash-flow

DalSim vykazem, ktery je nutno sledovat pti podnikani, je vykaz o penéZnich tocich,
tzv. cash-flow. Zde jsou zachyceny piijmy a vydaje. Piijem se muZe shodovat
s vynosem a to v piipad¢, kdyZ za prodané zbozi dostaneme hotové zaplaceno. MuZze ale
dochéazet k nerovnosti mezi piijmy a vynosy, bud’ z davodu ¢asového nesouladu nebo
skutkového nesouladu. Casovym nesouladem mame na mysli napi. prodej zboZi na
fakturu, vynos vznikl prodejem, ale o pfijmu nelze hovotit, mame za odbérateli zatim
jen pohledavku. Skutkovy nesoulad nastane napt. kdyZ obdrZzime pijcku od banky na
bankovni Gcet. Piijem wvznikl, ale vynos nikoliv. Obdobné to funguje u nékladu a
vydaji, napi. spotrebujeme materiél, vznikd ndm néaklad, ale vydaj nikoliv, na druhou
stranu pokud materidl nakoupime a dadme na sklad, vydaj ndm wvznika, ale néklad
nikoliv. Informace o ptijmech a vydajich ziskdme z provozni ¢innosti, coZz znamena
prijeti zalohy, navy3eni z&sob, z investi¢ni ¢innosti, coZz mize byt nakup majetku nebo

jeho prodej, a z ¢innosti financni, sem spada napt. splatka dluhu (SYNEK, M. 2007).

Je nezbytné nutné, aby podnikatel sledoval vSechny vykazy hovotici o priabéhu
podniké&ni. Sledovani jen rozvahy nam neukaZze, kudy ptesné plynou finanéni
prostredky, na druhou stranu je nutné sledovat, z jaké ¢innosti plynou vynosy apod
(SYNEK, M. 2007).

2.3 Naklady

Néarocnost kapitdlu a jakym zpisobem mé byt kapital zajistén se 1isi nejen dle velikosti
firmy, ale z&roven také dle druhu podnikéni. Piesn¢ stanovit optimalni mnoZstvi
kapitdlu a provoznich budov je velice obtizné. Pro vyrobni podniky je nutné zajistit
optimaln¢ velké vyrobni prostory véetné potiebného vyrobniho zatizeni a tudiz bude
mnohem néro¢néjSi na financovani zafidit chod nové zavedeného vyrobniho podniku.
Pro podniky nakupu a prodeje je poc¢atecni ndroc¢nost na kapital mensi. Pro obé skupiny
podnikateld budou ale platit naklady fixni a variabilni, které bude nutno platit v prabéhu
podnikéni. Pokud pomineme nakup kapitalu, ktery se v riznych oborech podnikani lisi,

muZzeme stanovit naklady nutné spojené s provozem podniku (SYNEK, M. 2007).



2.3.1 Fixni naklady

Fixnimi naklady rozumime ty nédklady, které je nutno platit v prabéhu podnikéni bez
ohledu na mnoZstvi vyroby. Spadaji sem néklady na elektrickou energie, na vytapéni
objektu, vodné a sto¢né. Tyto naklady je nutno zahrnovat do vyrobni ceny vyrobki. Je
proto tedy nutné sprdvné stanovit provozni plochy, mohlo by se stat, Ze kapacita
vyrobnich budov nebude pIné vyuZita a v dusledku toho vyroba nebude ziskova. Na
druhou stranu pokud bude uréena mensi provozni kapacita, nez kterou skute¢né bude
podnikatel potiebovat, mohlo by se stat, Ze by nedok&zal pokryt poptdvané mnozstvi
vyrobki a mohl by diky tomu pfijit o své zakazniky. Je proto velice daleZité vhodné
stanovit velikost provoznich budov vzhledem k jejich nakladam nutnym na provoz a
vzhledem k vyrobnim kapacitam (VANECEK, D. 2003).

2.3.2 Variabilni naklady a ¥izeni zasob

Variabilnimi ndklady rozumime néklady zavislé na objemu vyroby. Do téchto nékladu
bézné zahrnujeme spotiebu materialu, opotiebeni stroja, spotiebu materidli nutnych
k provozu stroji a mnoho dalSich. Spotieba téchto vydaju se bude odvijet pouze od
mnoZstvi vyrobenych produkta, je tedy velice dualezité vhodné stanovit jejich
skladované mnozstvi. Ve vyrobé by nemélo dochazet k prerudeni plynulosti v dasledku
nedostate¢nych zasob. Zaroven je ale mnoZstvi zasob zavislé na velikosti skladu, které
musi byt také vhodné zvoleny. Pro podnikani je tedy daleZité vhodné a hlavné vyhodné
stanovit mnoZstvi skladt, zasob, vyrobnich stroji a pracovnich sil. VSechny tyto
naklady jsou zahrnovany do ceny prodavaného zboZzi. Velké mnoZstvi zdsob nam muze
vazat finance na inovace vybaveni vyroby, zaroven malé mnoZstvi muZe narusit
plynulost vyroby. Velké sklady ptinesou sice velké prostory pro skladovani, ale zaroven
i velké néklady na jejich provoz. Je nezbytné, aby podnikatel zhodnotil viechny tyto
aspekty jesté pred zagatkem podnikani (VANECEK, D. 2003).
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2.4 VnéjSi prostiedi podniku

Pro komplexni pohled na podnik je nutné nejen sledovat vnitini prostredi podniku jako
jsou zaméstnanci, zatizeni a procesy probihajici v podniku, ale zaroven vnéjsi prostiedi
podniku. Z vn¢jSiho prostiedi pusobi mnoho vlivi. Tyto vlivy rozdélujeme na piimé a
nepiimé. Faktory piimého prostredi ptimo puasobi na fungovéani daného podniku.
Nepiimé faktory zahrnuji okoli podniku, které nepiimo ovliviiuje jeho fungovani, je ale
mozné aby se tyto faktory za nekterych okolnosti presunuly mezi faktory piimé
(DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

Vyskyt faktora jak piimych tak neptimych zna¢né ovliviiuje chod organizace. Vyskyt
téchto faktord je ale zna¢né nepiedvidatelny i neovlivnitelny. Pro Gspédny chod
organizace je nutné tyto faktory identifikovat, definovat jejich vztahy a stanovit jakym
zpusobem mohou chod organizace ovlivnit (DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L.,
IVANCEVICH, J., M. 1997).

2.4.1 P¥imé vlivy pasobici na organizaci

Mezi piimé vlivy, které organizaci ovliviuji, fadime zdkazniky, dodavatele, konkurenci
a lidske zdroje. Zakaznici predstavuji nejvétsi potencial firmy a nejvice ovliviuji chod
firmy. Kazdy podnik by se mél snaZit naji co nejvhodnéjsi produkty, které bude svym
zékaznikaim nabizet. Kazda firma by me¢la formou dotazovani zjistovat, jestli jeji
produkty odpovidaji jak kvalitou tak servisem a cenou piedstavam zakaznikd. Své
zakazniky si maze firma ziskavat zvySenym dirazem na kvalitu, nebo také zakaznickym
servisem, ktery zahrnuje piesné instrukce o uzivani produktu, zaroven odstraiiovani vad
nebo slevy pro stdle zakazniky. Kazda spole¢nost by se méla zamétit na poZzadavky
stavajicich zakazniku, ale zaroven by méla prizkumem trhu zjist'ovat, které dalsi, tedy
potencialni, zakazniky by mohla déle oslovit. Je proto tedy nutné v prabéhu podnikani
zjistovat jestli firmou nabizené produkty odpovidaji poZzadavkim a piedstavam jak
stavajicich tak potencionalnich zdkazniki (DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L.,
IVANCEVICH, J., M. 1997).
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Dodavatelé jsou dalsi skupinou, ktera piimo ovliviiuje chod firmy. Pro plynuly provoz
je nutné zajistit dodavky materidlu nebo zboZi, dodavky energii, ale také kapitalu napt.
banky. Kazdy podnikatel by mél zvolit mezi dodavateli ty nejvyhodnéjsi ale zaroven
nejspolehlivéjsi. Na pravidelnych dodavkach jak materialu zavisi cely chod firmy. Mél
by byt ale také vhodné zvolen pomér mezi kvalitou a cenou. Pfi velice levnych
dodavkéach materidlu mtze dochézet k dodani kazového zboZzi, které muze také narusit
plynulost vyroby. Na druhou stranu kvalitni vyrobky s piehnané vysokou cenou mohou
vést k prodrazeni vyroby a nasledné nekonkurenceschopnosti naSich vyrobka. Je proto
velice dulezité vhodné volit kdo bude materidl dodadvat (DONNELLY, J., H., GIBSON,

J., L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

Konkurence je dalsi sloZzkou piimych vliva ovliviujicich chod organizace. Kazda firma
by méla vénovat urcity ¢as a Usili ke studovani své konkurence. Je to totiz velice
dulezity faktor, ktery ovliviiuje, jestli stvajici nebo nastupujici firma bude Usp&Sna.
Kazda firma by méla zkoumat konkurenci jak v odvétvi tak v regionu, ve kterém bude
pasobit nebo pisobi. Mé¢la by byt znama strategie konkurencnich firem a okruh
zakaznika, ktery oslovuje. Firma by se méla snaZit co nejvice potlacit negativni vlivy
konkurence a pokud je to mozné pustit se do konkuren¢niho boje a zaroven zjistit
vyhody, které muZe z konkurence vytéZit. Firma se muZe zaméfit na vyhody
poskytované zdkaznikam, osloveni vétSiho poctu zdkaznikt, zvySovani kvality nebo
snizovani ceny. Znalost konkurence a snaha o jeji potlaceni je pro UspéSnost podniku
velice dulezita (DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

Lidské zdroje ptisobi take velkym tlakem na firmu. Ziskat kvalitni zaméstnance, kteti se
ztotoznuji s filosofii firmy a jejimi cili je velice obtiZzné. Soucasny management
ovliviiuje nekolik faktort spojenych se ziskavanim lidskych zdroji. Jednim z nich je
kulturni riznorodost, kterd se vztahuje nejen k rase a zemi ptvodu. V soucasné stale
vice se globalizujici spolecnost dochdzi k miSeni mnoha kultur a naboZenstvi, které
ovliviiuje piijem pracovnika. Kazdy manazer firmy by se mél zamétit na formovani
raznych naborovych a pracovnich skupin, kde tyto aspekty budou zohlednovat
(DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

Piijem lidskych zdroji dale ovliviiuje postupnd emancipace Zen, ktera zahrnuje nejen

lepSi odménovani ale také dosazovani Zen na dileZité pozice. Lidské zdroje také
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ovliviiuje stav ekonomiky, pokud se ekonomika nachazi pod svym potencidlem, je
vyrabéno mensi mnozstvi vyrobku a sluzeb nezZ je optimalni mnoZstvi dané ekonomiky.
V tomto ptipadé dochazi k propousténi a zvySovani nezaméstnanosti. Dalsim aspektem
ovliviwjicim lidské zdroje je starnuti populace. Nejen Ze starSi ob¢ané nemaji potiebnou
kvalifikaci napt. pii préaci s vypocetni technikou, ale zaroven maZe nastat problém, Ze
nabidka pracovnich mist bude prevySovat poptdvku (DONNELLY, J., H., GIBSON, J.,
L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

2.4.2 Neprimé vlivy pasobici na organizaci

Nep#imé faktory ovliviujici chod podniku jsou technologie, ekonomika, politika,
kulturni prostiedi a také mezindrodni vlivy hospodéaistvi. Vyvoj novych technologii
vyZzaduje, aby manaZeii a podnikatelé dale inovovali vyrobu a zafizeni. Zastaralé
technologie mohou vést k vyrobé, ktera bude neefektivni a nekonkurenceschopna. Je
proto duleZité sledovat inovacéni zmény vodvétvi a dokupovat nové licence a
know- how. Noveé technologické postupy mohou piinést i fadu problému, napf.
zauc¢ovani zameéstnancu s provozem novych strojt, zna¢nou finanéni naro¢nost. Mnoho
vétSich organizaci proto zfizuje vlastni oddéleni védy a vyzkumu (DONNELLY, J., H.,
GIBSON, J,, L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

Podle toho v jaké fazi se ekonomika statu nachazi, se bude odvijet také UspéSnost
podniké&ni. Ekonomiku Ize popsat podle nékolika veli¢in jako je hruby doméci produkt,
mira inflace a nezaméstnanosti, schodek doméciho rozpoctu a sménny kurz. Pokud je
ekonomika na rostouci Urovni, je to ptihodné pro podnikani, muZe to usnadnit
manaZeram jejich praci. Pokud se ale ekonomika nachazi v recesi, coZ znamena Ze je
v poklesu, muZe to prinést i zna¢né problémy pro podnikani. Kazda firma by méla tyto
vlivy sledovat a snaZit se vhodnym zptasobem na né reagovat napi. pii zavadéni nové
vyroby nebo strategického planovani (DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L.,
IVANCEVICH, J., M. 1997).

Provoz firmy déle ovliviwuje legislativa a politika statu. Zakonné piedpisy, kterymi se
musi firmy fidit, neptimo ovliviuji chod podniku. Jedna se napi. 0 danovou povinnost

spole¢nosti, odvody socialniho a zdravotniho pojisténi, ale o z&konné piepisy pro
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provoz podnikani. Legislativni piedpisy mohou zna¢n¢ komplikovat podnikéni raznymi
omezenimi (DONNELLY, J., H., GIBSON, J.,, L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

Firmu dale ovlivauji kulturni a socialni vlivy. Jedna se predevsim o smysleni dané
narodnosti. MuZe byt preferovana svoboda a individualita nebo naopak. Kazdy stat ma
svuj kulturni zaklad a v prabéhu let byl mnohokrét ovliviiovan. Tento pristup ovliviiuje
podnik&ni napt. smyslenim zaméstnancu a jejich loajalitu k firmé jako takové. Bude
znaény rozdil mezi smyslenim Cechti a napi. Japonci, o kterych je znamo, Ze vénuji
kariére velké mnoZstvi i sveho volného ¢asu a cile firmy jsou pro né to nejdilezitéjsi
(DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

V souc¢asnosti ovliviiuje podnikani i propojeni a globalizace mezinarodniho
hospodaistvi. Je mnoho moZnosti jak vstupovat na mezinarodni trhy, coZ vede
k expanzi ceskych firem do zahrani¢i, ale zaroven k vétSimu prilivu zahrani¢nich
podnikateld na Uzemi naSeho stdtu (DONNELLY, J.,, H., GIBSON, J., L,
IVANCEVICH, J., M. 1997).

2.5 Management podniku

Mezi z&kladni funkce managementu podniku, at’ uz se jednd o management vrcholovy
nebo o podnikatele, ktery je zaroven managerem podniku, patii tizeni prace a
organizace, ftizeni lidi a ftizeni produkce a operaci. Charakteristikou prace je
odpovédnost za vysledky podniku, prace s rizikem a se vSemi zdroji podniku a prace
prostiednictvim jinych lidi (DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J.,
M. 1997).

2.5.1 Koncept manazerskeho mysleni

Na zaklad¢ konceptiz manazerského mysleni je formovana strategie podniku, podle niZ
se manager bude fidit a rozhodovat béhem fungovani podniku. Tyto koncepty mohou
byt zaméreny na manaZerské funkce, mezi néZ patii planovani, organizovani,

rozhodovéni, kontrola, rozpoc¢tovani atd. Dalsi z koncepti je zamétren na kritické
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faktory uspéchu. Hlavni mysSlenkou tohoto konceptu je komplexni pohled na danou
problematiku namisto feSeni jednotlivych ¢asti zvI&st. Hlavnimi prvky tohoto konceptu
jsou strategie, organizac¢ni struktura spole¢nosti, systémy ftizeni, coZ jsou zpusoby a
styly ve vedeni lidi, lidské zdroje a sdilené hodnoty, které pracovnici podniku uznévaji.
Koncept procesniho managementu je zaméten na nékolik dilcich konceptua, které
spole¢né vedou ke komplexnimu pohledu na podnik a jeho problematiku. Tento koncept
se snazi do procesu podniku vtahnout jak zakaznika, tak dodavatele. Zaroven se snazi
dobie informovat zaméstnance o situaci v podniku, aby je urcitym zpasobem motivoval
k lep§im vykonam a celkové odpoveédnosti za chod podniku (DONNELLY, J., H.,
GIBSON, J.,, L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

2.5.2 Planovani

Jednou z hlavnich manazerskych funkci je planovani. Jednd se o proces, kdy jsou
zformovéany cile a strategie podniku, ktery m& napomoci ucelenému vedeni podniku.
Vysledkem planovéni je plan, ktery predstavuje postupy pro dosaZeni stanovenych cila
organizace. Soucasti planu je souhrn zdroja a kapitdlu, které jsou k dispozici pro
dosaZeni planovanych cila. Plan zahrnuje i ¢asovy harmonogram, kdy méa byt cila
podniku dosazeno. Ucgelem planu je umoznéni koordinace viech aktivit v podniku,
zaroven sniZzuje dopad zmeén, které na podnik pasobi, redukuje a upravuje procesy
v podniku a formuluje normy, které jsou duleZité pro naslednou kontrolu (DONNELLY,
J., H., GIBSON, J.,, L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

Planovani vyZaduje urcité piedvidani budouciho vyvoje, prihlizeni k celkovym
podminkam a vlivim ptisobicim na organizaci, uspotrddani hlavnich cila organizace.
Kazdy plan by mél byt rozpoctovan v nékolika variantach a mél by nechévat prostor pro
ptipadné zmeény. Plany mohou byt c¢lenény dle casového horizontu (kratkodobg,
stiednédobé, dlouhodobé), dle zpisobu vyjadieni (formalizované, neformalni), dle
vécné napiné (financni plany, personalni plany, investi¢ni plany), dle cetnosti pouZivani
(jednorazové, prabézné plany), dle trovné rozhodovaciho procesu (strategické plany,
taktické plany, operativni plany). Plany ovliviiuje nékolik faktori. Jednim z nich je
Uroven organizace, zavisejici na velikosti podniku ale zaroven na organizaéni struktuie

podniku. DalSim z faktoru, ktery ovliviiuje planovani je okolni prostiedi podniku. Tento
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faktor je predevSim zAvisly na stupni nejistoty okolniho prostredi, pro velmi nejisté
prostiedi podniku jsou formovany plany flexibilni, pro prostiedi jisté jsou plany
formovany specificky (DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J., M.
1997).

Zakladem pro planovani je uvédomeni si prilezitosti a stanoveni cili podniku. Na tomto
zéklad¢ je urcen vyvoj planu, stanoveni alternativ planu, vybér nejvhodnéjsi alternativy
planu, ptipadné vytvoieni podpirnych pland a rozpocetnictvi planu. Cile ma kazda
organizace razné, mohou byt zaméfeny na rist podniku jako celku, zlepSeni finanéniho
toku a zvySeni zisku, inovaci ve vyrobé nebo na personalistiku. V organizaci miZe byt
soucasné hned nekolik cila, nemélo by ale mezi nimi dochézet ke konfliktnosti, manazer
by mél urcit prioritni cil a dale dle tohoto cile upravovat komplexné cile ostatni. Kazdy
cil by mél byt specificky pro kaZzdou vnitropodnikovou jednotku, mél by byt métitelny
(napt. v K¢&) pro néaslednou kontrolu splnéni cilt, realizovatelny z hlediska zdroju a
¢asové terminovany (DONNELLY, J., H., GIBSON, J, L., IVANCEVICH, J., M.
1997).

2.5.3 Strategické ¥izeni

Dalsi funkci managementu je strategické Fizeni. Zakladnimi sloZzkami jsou dlouhodobé
cile, porozumeni konkuren¢nimu prostiedi a zhodnoceni zdrojiu. Béhem strategického
fizeni manaZetfi uréuji dlouhodobé smefovani podniku a specifické cile, vyvijeji
strategie k dosaZeni téchto cili sohledem na vSechny podstatné vnitini a vnéjsi
podminky. Proces strategického fizeni zahrnuje vize (to, ¢im by mél byt podnik
v budoucnu, jakych vysledkt by mél dosahovat), poslani (vymezuje Gcéel a smysl, kvili
kterému podnik existuje), cile (strategické cile by mély vymezovat pozici podniku na
trhu a konkurenceschopnost, které ma podnik dosédhnout), analyzu situace (komplexni
hodnoceni podniku, jeho postaveni na trhu, prostiedi podniku - Porterav model péti sil,
SWOT analyza, STEP analyza), formulaci strategie (zptsob, jakym bude stanovenych
cilu dosaZzeno, stanoveni alternativ a vybér nejvhodnéjsi strategie podniku), realizaci
strategie (strategie realizovand v praxi) a strategickou kontrolu (proces kontrolovani,
zda byla strategie napInéna, charakterizuje rozdily mezi zamérem a jeho realizaci),
(DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J., M. 1997).
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2.5.4 Rizeni lidskych zdroja

Rizeni lidskych zdroji patéi mezi zékladni manaZerské funkce. Lidské zdroje jsou
jednim z nejdalezitéjSich aktiv podniku, uvadéji do pohybu ostatni zdroje podniku a
stejné tak podnikoveé procesy. V soucasné dob¢ je tizeni lidskych zdroju prikladan veétsi
vyznam neZ v minulosti. Lidské zdroje ovliviiuje nejen poc¢et zaméstnancut ale zaroven
troven a kvalifikovanost pracovnikd. Rizeni lidskych zdroja piedstavuje rozhodujici
nastroj zvySovani vykonnosti, konkurenceschopnosti a ekonomické uspésnosti podniku.
Mezi hlavni Ukoly fizeni lidskych zdroji patii obsazeni pracovnich mist (dileZitost
spojeni ¢loveka s pracovnimi Ukoly a postupné upravovani a zlepSovani tohoto spojeni),
optimalni vyuZiti pracovnikua, formovani pracovnich skupin, dobré mezilidské vztahy,
rozvoj pracovniki a optimalni pracovni prostiedi (DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L.,
IVANCEVICH, J., M. 1997).

Mezi tizeni lidskych zdroju patii i persondlni ¢innosti. Do této dil¢i oblasti patfti
vytvéieni pracovniho mista nebo Uprava stavajiciho pracovniho mista (popis pracovniho
mista, které je podkladem pro poZadavky na pracovnika), planovani lidskych zdroja
(kolik pracovnika a kdy bude potieba, stanoveni zpusobu jak tyto potieby zajistit),
ziskdvani pracovnika (z vngjSich zdroja — z jinych podniki, absolventi $kol, nabidka
trhu prace, z vnitinich zdroju — piechod z niZsi pozice na vyssi, pracovni sily uspoiené
v disledku technického rozvoje), vybér pracovniku (proces, ve kterém bude uréeno, kdo
je pro dané pracovni misto nejvhodnéjsi), piijimani pracovnikt (podpis smluv,
sezndmeni s provozem podniku), rozmistovani pracovnika (kvalitativni, kvantitativni,
¢asové a prostorové spojovani pracovniki s pracovnim mistem), hodnoceni pracovnikt
(hodnoceni  vykond, vysledkt, schopnosti, predpokladi pro praci), vzdélavani
zaméstnanci (rekvalifika¢ni kurzy, podnikova Skoleni, jazykové kurzy), odmeénovani
(mzda), pracovni vztahy (vytvareji se pii kontaktech mezi lidmi, formalni — upravovany
pravidly vramci podniku, neformalni — vztahy pftileZitostné povahy), péce o
zaméstnance (pracovni prostiedi, pracovni doba, personalni rozvoj pracovniki, sluzby
poskytované pracovnikam), personalni informacni systém (informace o zaméstnancich,

0 pracovnich mistech, o personéalnich ¢innostech, o wvn¢jSich podminkéach),
(DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J., M. 1997).
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2.5.5 Organizovani

Organizovani je jednou ze zé&kladnich manaZerskych funkci a zahrnuje uspotradani
prvka systému podniku tak, aby maximalné ptispély k dosazeni stanovenych cilu.
Organizovani vytvari hierarchické stupné fizeni jednotlivych organizacnich sloZek.
Zé&kladnimi prvky je specializace (zvySuje obecné produktivitu préce jednotlivce),
koordinace (proces, pti némz jsou Ukoly a organiza¢ni sloZzky propojeny za ucelem
maximalniho vyuZiti a dosaZeni cili), vytvaieni organizac¢nich struktur (hierarchické
usporadani pracovnika, jejich pravomoci a odpovédnosti), rozpéti tizeni (pocet
podiizenych pracovniki) a délba pravomoci (pravo rozhodovat a delegovani tohoto
prava), (DONNELLY, J., H., GIBSON, J,, L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

Zakladem organizovani je sestaveni organiza¢nich struktur. Kazdy podnik vyuZiva
rozdilny systém ve vytvaieni organiza¢nich struktur. Zakladnimi kriterii pro sestavovani
organiza¢nich struktur by meéla byt tvorba organiza¢nich struktur dle uplatiiovani
rozhodovacich pravomoci (liniov4, liniové Stdbni organizac¢ni struktura), dle ¢innosti
nebo jejich vysledka ( funkeni, divizionalni, hybridni organizacni struktura) nebo tvorba
specifické organizacni struktury. Kazdd z vySe jmenovanych organizacnich struktur
bude pouzivana nejen dle poc¢tu zaméstnanci a Urovné managementu ale také dle
velikosti podniku, stability vnéjsiho prostiedi podniku, strategie podniku. V soucasnosti
dochazi dale k inovacim v systémech organizac¢nich struktur, napt. organiza¢ni struktura
zaloZend na tymech nebo ,,organizace bez hranic* (DONNELLY, J., H., GIBSON, J.,

L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

2.5.6 Vedeni

Jedna se o proces ovliviiovani lidskych zdroja takovym zptsobem, aby co nejvice
prispivaly k dosahovani stanovenych cilti. Manager miZe vést praci zameéstnanci pouze
svymi prikazy nebo muze urc¢itym zpasobem zaclenovat zaméstnance do procesu
organizovani a rozhodovani. Manager muze dale své podtizené stimulovat k lepSim
vykonim pomoci pochopeni jejich motivi. Motivem je kazda vnitini pohnutka daného

zaméstnance. ManaZersky motivace znamena vytvorit u zaméstnance zajem, ochotu a
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chut’ plnit dkoly vedouci k dosazeni cila firmy. Mezi z&kladni typy motivace radime
fyziologické potieby, potiebu bezpecéi, spolecenské potieby, potiebu uznani,

Vv /s

seberealizaci (Maslowova teorie potieb). Motivaci ovliviwuji jak vnéjsi kriteria tak
vnitini Kkriteria kazdého cloveéka. Vnéjsi podnéty nazyvame stimuly. Kazdy manager
musi ur¢itym zpasobem stimulovat kazdého pracovnika k vysledkim, které povedou
k dosaZeni podnikovych cili. Mezi stimuly pracovnich vykona fadime hmotné
ohodnoceni vykonu, poskytovani vyhod (studium, ucast na konferencich), svétfovani
vysSi pravomoci, charakter prace, chovani vedouciho pracovnika, externi faktory

(DONNELLY, J., H., GIBSON, J.,, L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

2.5.7 Rozhodovani

Je nedilnou soucésti vSech manaZerskych funkci. Rozhodovaci procesy teSi problém
s vice jak dvémi reSenimi. Problém maZeme nazyvat jako rozdil mezi stavem, ktery byl
pozadovan a stavem ktery ve skute¢nosti nastal. Pomoci rozhodovacich procesi se snazi
manazer zvolit tu variantu, ktera povede k dosaZzeni vytéenych cili. Zakladem
rozhodovaciho procesu je uvédomeni si odchylky od poZadovaného stavu. Na zékladé
identifikace je problém formulovan a blize posouzen, jedna se o specifikaci podstatnych
stranek daného problému a urcéeni faktort a zainteresovanych stran, kterych se problém
tyka. Déle jsou navrZeny varianty, které by mély vést k odstranéni nez&douciho stavu.
Diky kvalitativnim (kriteria socialné-politické povahy) a kvantitativnim (kriteria
ekonomicka a finan¢ni) kriteriim jsou varianty vyhodnoceny a méla by byt vybréna
varianta nejvhodnéjsi. Po realizaci vybrané varianty nasleduje hodnoceni a kontrola
vysledki a opétovné posouzeni stavu stavajiciho vzhledem ke stavu poZadovanému.
Rozhodovaci procesy nejsou vzdy jednozna¢né jednoduché, zaleZi na mite rizika a
nejistoty ovliviwijici rozhodovaci proces. Mezi faktory rizika a nejistoty fadime
nemoZznost stanoveni budouciho stavu, poptavku po zboZi ¢i sluzbach, nékupni ceny
surovin, vyvoj mezd, Urokové sazby nebo legislativni zmény. Manager musi zaujmout
urc¢ity postoj k riziku (averze k riziku — vylouc¢eni rizikovych variant, sklon Kk riziku —
vybér znaéné rizikové varianty, neutralni postoj k riziku). Kvalita rozhodovani dale
zavisi na subjektivnich bariérdch managera, organizac¢nich bariérdch (nedostate¢na
kvalita informacni zakladny, nepruznd organiza¢ni struktura), (DONNELLY, J., H.,
GIBSON, J,, L., IVANCEVICH, J., M. 1997).
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2.5.8 Komunikace

Prostredek, jimZ jsou ¢lenové a pracovnici organizace propojeni, aby mohli dosdhnout
podnikovych cili. Predmétem komunikace je piedavani informaci, instrukci, piikazi a
rozhodnuti. Cilem komunikace je orientovani pracovniki pro splnéni cili organizace.
Obecnou bariérou komunikace je filtrovani (védomeé pretvaieni pavodni informace),
emoce, zahlceni informacemi, jazyk, kultura, ¢asova tisen. Z pozice managera muze
dochazet k nedostatkim v komunikaci z dtvodu pocitu nadiazenosti, nete¢nosti nebo
nadmérnému projevu emoci. Dulezitou sloZzkou UspéSné komunikace je zpétna vazba
(pokladani otazek zda sdéleni bylo pochopeno), zjednoduSeni sdéleni, aktivni Ucast a
sledovani nonverbalnich signéla. V organizaci existuji jak vnitini komunikaéni systémy
(mezi pracovniky, pracovnimi oddily a skupinami), tak vné&jSi komunikacni systémy
(komunikace s dodavateli, odbérateli, institucemi). Komunikace probihd v nékolika
formach (Ustni, pisemnd, nonverbalni) a v nékolika drovnich (komunikace mezi
nadiizenym a podtizenym — shora doli a zdola nahoru, komunikace horizontélni — na
stejné drovni — mezi vedoucimi provozu, diagonalni — mezi vedoucim provozu a
marketingovym odd¢lenim), (DONNELLY, J., H., GIBSON, J,, L., IVANCEVICH, J.,
M. 1997).

2.5.9 Podnikova kultura

Piedstavuje to, jakym zpisobem je podnik vnimdn navenek, a zaroven, jakym
zpusobem vnimaji podnik jeho zaméstnanci. Podnikova kultura utvaii celkovou
atmosféru podniku. Jedna se o hodnoty sdilené viemi zaméstnanci (jak stavajicimi, tak
nové prichozimi), o zazité postupy chovani, o etiku v podniku. Podnikova kultura je
utvaiena nejen podnikovymi piedpisy, normami a smérnicemi, ale zaroven subjektivnim
potencidlem zaméstnanct. Mezi faktory ovliviujici podnikovou kulturu tadime
identifikaci zaméstnancu s firmou, informovanost zaméstnanct i vedeni, prevazujici
zpusob mysleni (postoj k riziku, inovacim, rovnost ¢i nerovnost mezi muzi a Zenami),

pracovni podminky, komunikace, atmosféra podniku, strategie podniku. Do podnikové
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kultury déle spada design firmy a produktd, identita podniku (to, co podnik odliSuje na
trhu), image (DONNELLY, J., H., GIBSON, J., L., IVANCEVICH, J., M. 1997).

2.6 Marketing v podniku

Jedna se o proces zacinajici u nalezeni budouciho vyrobku aZ k jeho zavedeni a trh. Je
to komplexni obchodni ¢innost, vidéna z hlediska kone¢ného vysledku. Marketing se
vyrazné odliSuje od pouhého prodeje. Prodej se snazi primét zakazniky k nakupu zboZi,
které jiZz podnik vyrobil. Marketing usiluje o to, aby podnik vyrabél a prodéval zboZi,
které zakaznik poZaduje (KOTLER, P. 2000).

Mezi zékladni pojmy marketingu fadime potiebu (stav pocitovaného nedostatku),
pozadavek (specifickd tuzba k uspokojeni potieb), poptavka (poZadavek, ktery je
podloZen schopnosti a ochotou nakupovat), vyrobek (cokoliv, co je nabizeno
k uspokojeni pozadavku), hodnota (pomér mezi uzitnou hodnotou a cenou), naklady (na
potizeni vyrobku, jeho provoz a Gdrzbu), trh (misto smény), smeéna (ziskavani vyrobku
nabidnutim urcité protihodnoty), (KOTLER, P. 2000).

Makromarketing zkouma obecné fungovani trzniho mechanismu a vénuje pozornost
globalnim vztahim mezi nabidkou a poptadvkou. Mikromarketing se zabyva aktivitami
jednotlivych subjektd. Mezi tyto subjekty patfi nejen vyrobni podniky, obchodni
podniky a podniky sluzeb, ale také statni a soukromé instituce a agentury. Marketing
jako celek prispiva k maximalizaci spotieby, uspokojovani potieb a maximalnimu
vybéru (KOTLER, P. 2000).

Marketingovy mix je kombinace jednotlivych sloZek pouZivana k dosaZeni stanovenych
cila. Marketingovy mix muze byt ¢lenén na nékolik druhu (4P, 4C, 4S, 11P), ale kazdy
z téchto druhti se snazi dosahnout vyroby produktu tak, aby co nejvice vyhovovali
zadkaznikam. Produktem rozumime to, co je mozné nabidnout na trhu pro uspokojeni
potieb. Je tvoien podstatou (obecnd uzitnost) a dodate¢nymi vlastnostmi (znacka, obal,
doprovodné sluzby). Produktem muze byt vyrobek (kratkodobé a dlouhodobé spotieby,
spotiebni vyrobek — kupovany kone¢nym spotiebitelem, pramyslovy vyrobek -
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kupovany podnikem pro vyrobu) nebo sluzba (nematerialni povahy, s vysokou
variabilitou a nemoznosti skladovani), (KOTLER, P. 2000).

V ramci produktové politiky se podnik rozhoduje, jaky bude jeho sortiment (produktovy
mix). Vybrany sortiment by mél dodrZovat urcité vlastnosti (kvalita — vyrobek pIni svou
funkci, nevraci se vyrobky ale zakaznici; funkce — konkurenéni nastroj, priddnim funkce
se zvysuje konkurenceschopnost; design, styl — tyka se vzhledu produktu). Produkty
jsou vétSinou prodavany pod uré¢itou znackou, kterd je vnimana jako soucast produktu.
Hodnota znacky se odviji od znalosti jména, vérnosti znac¢ce, vnimané kvality.
Podpurné sluzby (kvalifikovany personal, servis) jsou dulezitou slozkou produktové
politiky (KOTLER, P. 2000).

Jednim z duleZitych marketingovych nastroji je cena. Jedna se o penézni castku
uctovanou za vyrobek nebo sluzbu. Spodni hranici ceny stanovi vynaloZené néklady,
horni hranici ceny stanovuje trh a jeho poptavka. Prodejni cenu urcuje podnik raznymi
metodami (ndkladové orientovana cena — kalkulace; cena stanovena na zakladé vnimané
hodnoty; cena orientovana na konkurenci; dumpingova cena — cena nepokryva néklady;
metoda cilovych nékladt — nejdiive stanovena prodejni cena, pak uréeny vyrobni
naklady; cena stanovend s ohledem na poZadovanou névratnost investic), (KOTLER, P.
2000).

Propagace a marketingova komunikace vyvolava mezi zakazniky zajem o firmu a jeji
produkty. Masova marketingova komunikace oslovuje velky pocet lidi, je ale neosobni
(reklama v mediich). Cilend marketingova komunikace se snazi o osobni kontakt se
zakaznikem (osobni prodej). Cilem veSkeré marketingové komunikace je informovat
zakazniky o spolec¢nosti a jejich produktech, zvyraznit vlastnosti a specifi¢nost
produktu, upeviovat dlouhodobé vztahy se zdkazniky. Propagaci ovliviwji vlastnosti
produktu a velikost cilovych trhia. Poptdvkova strategie komunikace pusobi na
kone¢ného spotiebitele, nabidkova strategie pusobi na zprostredkovatele prodeje
(KOTLER, P. 2000).

Mezi nastroje marketingové propagace fadime reklamu (placend forma nepersonalni
prezentace a podpory vyrobki a sluZzeb), podporu prodeje (provadi se nepravidelné a je

zameiena na okamzité vysledky, je tvorena souborem kratkodobych pobidek), praci
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s verejnosti (napomaha k pozitivnim postojam vetejnosti k podniku, zaméiena na vnéjsi
i vnitini prostredi podniku), osobni prodej (pfimd komunikace mezi zdkaznikem a
prodejcem, cilem je prodej vyrobku a zaroven vytvoreni dlouhodobych vztahi), primy
marketing (pifima komunikace s vybranymi zakazniky za Gc¢elem ziskat okamzitou
odezvu), (KOTLER, P. 2000).

3 Metodika prace

3.1 Cil prace

Cilem bakalaiské préace je zhodnoceni organizace a tizeni procesu sluzeb ve vybraném
podniku zaméteném na cestovni ruch a navrh na ptipadnou zménu téchto sluzeb ve

prospéch zlepSeni prosperity a kontinuity podnikani.

3.2 Zdroje vstupnich informaci

Pro vypracovani bakalarské préace byly pouzity ekonomické informace daného podniku,
informace o Ucetnictvi povinné zverejiiované na internetovych strankach obchodniho

rejstiiku  (www.justice.cz) a informace ziskané pii Setieni a pozorovani piimo

v podniku. Informace byly ziskany konzultacemi s pracovniky a vedenim podniku.

V této préaci bude podnik uvadén pod ndzvem Podnik CR.

3.3 Obdobi Setieni

Pro potieby této préce byla analyzovana léta 2007 a 2008.
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3.4 Postup prace

Pro vypracovani prace bude pouZita ur¢itd navaznost postupt. V prvni fadé bude nutné
studium dostupné odborné literatury tykajici se daného tématu. Bude zde zahrnuto
studium ekonomickych piedmétu tykajicich se problematiky fungovani podniku, déle
bude zkouméano fungovéni podniku cestovniho ruchu, zaklady managementu a
marketingu, stejné¢ tak marketingového vyzkumu a ekonomie statu. Informace budu

ziskdvany nejen z tisténych publikaci ale také z internetovych odkaza.

K vyhotoveni prace bude nutné shrnuti zakladnich informaci o podniku ziskanych od
vedeni podniku. Dale bude provadéno Setieni piimo v podniku tykajici se provozni
budovy, mnoZstvi skladi, socialniho zafizeni jak pro zakazniky tak pro zaméstnance,
vybaveni provozovny, interiér a jeho atmosféra. Bude dale zkoumana klientela podniku,
poskytovani sluzeb zakaznikim a jejich Uroven. V praci bude dale feSena finan¢ni
strdnka podniku, vykazy o penéZnich tocich, vykazy o prabéhu zésob, pracovni sila
podniku. V praci bude komplexné hodnoceno vnitini prostiedi podniku spole¢né

s managementem a marketingem podniku.

Soucésti prace bude zhodnoceni soucasné situace podniku vzhledem ke konkurenci
dané lokality, budou porovnavany sluzby podniku se sluzbami konkurence, celkové
konkurencni  prostredi v mist¢ podnik&ni. V praci budou dale zahrnuty aspekty

makroekonomie jako je ekonomické, politické, socialni, kulturni prostiedi.

Podle téchto ukazateli bude organizace zhodnocena jako celek, bude hodnoceno jeji
postaveni na trhu a porovnano s jinymi organizacemi cestovniho ruchu. Na zakladé
hodnoceni budou navrZena ptipadnd doporuceni, ktera by méla vést ke zlepSeni

prosperity podniku z dlouhodobého hlediska.
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4 Prakticka ¢ast

4.1 Obecna charakteristika spole¢nosti

Podnik CR se nachazi v Jiho¢eském kraji a funguje jiz fadu let. Podnik CR je obchodni
spole¢nosti a restauracnim zafizenim.  Hlavnim cilem organizace je poskytovani
stravovacich sluzeb turistim navstévujicim destinaci. Kapacita restauracniho zatizeni je
84 mist, letni terasa nabizi 57 mist. Podnik zaméstnava na hlavni pracovni pomér 6
zaméstnanci, jednoho pracovnika na zkraceny pracovni Uvazek. V letnich mésicich se

pocet zaméstnancu zvySuje o 6 pracovnika.

Podnik CR funguje v destinaci cestovniho ruchu a to vede ke zvySené konkurenci
v misté podnikéni. Podnik CR je specificky svym interiérem a atmosférou, kterd laka
mnoho navstévnika. Hlavni pohnutkou k zaloZeni takoveého podniku byla vlastni
motivace a nespokojenost se zaméstnanim soucasného majitele provozu a samoziejmé
vidina ziskového podnikani. Majitel provozu méa vzdélani v oboru gastronomie a
pohostinstvi, v managementu a vedeni personalu nikoliv. Podnik CR je po celou dobu
svého fungovani ztratovy, v poslednich dvou letech doSlo ke zméné, podnik b&éhem
ucetniho obdobi dosahuje zisku, ale diky postupnym Ghraddm ztrat minulych let, je

nadale v minusovych polozkach.

4.2 Provozni budova Podniku CR

Provozni budova Podniku CR se nachazi v historické budové v centru destinace
cestovniho ruchu. Svym vzhledem pfitahuje mnoho navstévnika. Letni terasa, kterd je
hojné vyuZivana piedevsim v hlavni turistické sezon¢ nabizi 57 mist. Vybaveni terasy je
ladéno k celkovému stylu restaurace, ale vsoucasné dobé jiz c¢astecné zastaralé.
V porovnani s konkurenci v misté by stala za zvaZeni nova investice do vybaveni.
Konkuren¢ni podniky jsou vétSinou noveé vznikla nebo nové upravovand restauracni
zafizeni. Letni terasa béhem celé letni sezony nese vysSi trzby v porovnani s vnitini
casti restaurace. Kapacita letni terasy v porovnani s konkurenci je vysokd, konkurenéni

podniky nabizeji pouze v praméru 20 aZ 25 mist k sezeni. VysSi kapacita muze byt pIng
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vyuzivana pii dostatecném poctu pracovnich sil. VVzhledem k poptavce je ale stale

nedostacujici pocet mist k sezeni.

Interiér restauracniho zatizeni je ladén do doby pocatku minulého stoleti. VétSina
predniho prostoru je v dievéném provedeni, co se tyce stoli, Zidli a podlah
v mistnostech. Cely prostor je rozdélen do ¢étyi ¢asti. V prvni ¢asti u vchodovych dveri
jsou socialni zatizeni pro hosty podniku. VVchod do restaurace se nachazi v tésném
sousedstvi letni terasy, takZe je zde dobra piistupnost socidlnich zatizeni i pro zdkazniky
sedici ve vnéjSich prostorach. Socialni zatizeni je v piavodni, kdy byla restaurace
ziizena, ale diky dostate¢né hygien¢ a péci je v perfektnim stavu. Prvni ¢ast provozovny

je stejn¢ jako zbytek interiéru vyzdobena reklamnimi a dobovymi piedméty.

V druhé a hlavni ¢asti restaurace se nachazi barovy pult, veSkeré zazemi pro obsluhu
hosti a ctyri stoly ksezeni. Interiér stejné jako ve dvou zbyvajicich castech je
v dievéném provedeni. Toto celkové ladéni interiéru spole¢né s vyzdobou zapada
k historické budové celého podniku. Vycepni misto a barovy pult dodrZuje celkovou
linii provozu. Z technického hlediska tento prostor spliuje vSechny poZadavky, jak pro
provoz, tak pro splnéni piani zékaznika. K dispozici je zde vycepni pult, post mix,
kavovar, Slehac teplého mléka, nékolik chladni¢ek s dostate¢nou kapacitou, mraznicka,
mycka nédobi, jako jedinou chybici komponentu Ize zminit pouze vyrobnik ledu.
Veskeré vybaveni restaurace i vycepniho pultu je stejné jako pti ziizeni restaurace.
Elektrospotiebice jako lednice nebo myc¢ka nadobi jsou v provozu jiz delSi dobu, a proto
by se mélo, i pres priabéZznou Udrzbu vybaveni, pocitat s budoucimi investicemi do

nového a technicky lepSiho vybaveni.

Zbyvajici dvé casti restaurace jsou od sebe ¢astecné oddéleny, takZe v posledni
mistnosti je nekuiacky prostor. Interiér je ladén stejn¢ jako v prvnich dvou mistnostech.
Zadni ¢ast vyuZivand jako nekuracky prostor je déle pouZivana jako salonek pro rodinné

oslavy, firemni vecirky, svatebni i smuteé¢ni hostiny.

V zadni ¢ésti restaurace se nachazi kuchyng¢, sklady a socialni zatizeni pro zaméstnance.
Kuchyiiska ¢ast je jasné oddeélena od piedni casti, aby hosty restaurace nerusil hluk a
ur¢itd viiné. Tento prostor je pomérné moderné vybaven, od otevieni provozu se vétSina

vz

zatizeni postupné vymeénovala za modernéjsi, kvalitnéjsi a kapacitné vice vyhovuijici.
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Mezi kuchynskym vybavenim jsou standardni spotiebice jako plynové sporaky,
grilovani pult, chladni¢ky, mraznicky, myc¢ka nadobi, fritézy, konvektomat, pojizdné
vodni lazné, mikrovinné trouby. Prostorové je kuchyné pomérné kvalitné vyieSena,
vesSkery nerezovy nabytek a zatizeni je uspofadan od stredu mistnosti, tak aby co
nejvice funkéné vyhovoval viem zaméstnanctim. Potraviny v chladni¢kach jsou ¢lenény
stejnym zpusobem, aby byly dobie dostupné pracovnikim, ktefi je pievazné pouzivaji.
Jedna cast prostoru je oddélena prickou, takto vznikla mistnost se pouziva jako sklad
prevdzn¢ suchych potravin. V budoucnu by se méla tato mala mistnost piebudovat na
chladici box. V takovém piipad¢ bude nutnd zména celkové koncepce kuchynskych

prostor, ale prostor by bylo mozno vyuzit jesté funkenéji.

Socialni zafizeni zaméstnanci je vopacné casti zadnich prostor nez kuchyng.
Zaméstnancam je zde k dispozici 3atna, socialni zatizeni a mensi mistnost. Tento
prostor muZe slouzit pfileZitostné k prespani zaméstnanct naptiklad pti svatebnich

oslavéch, které mohou trvat do pozd¢jSich hodin. Sociélni zafizeni je ve stejném stavu

jako zatizeni pro hosty, tedy vyhovujici.

Velkym nedostatkem tohoto provozu je nedostacujici okolni prostor, ktery neumoznil
vybudovani parkovacich mist pro podnikové hosty. Pro ur¢itou skupinu zakaznika tento
fakt ptisobi odrazujicim zptisobem, ale z hlediska podnikatele je tato situace jednodussi.
Neexistuje totiz efektivni zptsob, jakym by byla parkovaci mista ptidélovana
podnikovym hostam. V ptipadé porddani firemnich vecirki nebo rodinnych oslav

puasobi tento fakt negativné.
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4.3 Naklady, vynosy a vysledek hospodaieni Podniku CR

4.3.1 Fixni néklady Podniku CR

Tabulka 1: Fixni naklady (Kc¢)

Naklad Mésiéné | Ctvrtletng | Ro&né

Voda 2 500 7500| 30000
Plyn A 2 095 6285| 25140
Plyn B 5 000 15000 60000

ElektFina 14 000 42 000| 168 000
Najemné A 20 000 60 000| 240000

Najemné B 845 2 535 1 305
Ostatni 435 1305 5220
Celkem 44 875 134 625| 529 665

Zdroj: Vlastni Setieni, 20009.

Hlavni a nejvyssi sloZku fixnich nakladt tvoti najemné A. Jednid se o najemné
restaurace a kuchynskych prostor. Najemné B piedstavuje zabor vetrejnych prostor za
ucelem restauracni piedzahraddky. Druhou nejvyssSi poloZkou je zéloha na elektrickou
energii. Plyn A tvofi zalohy na provoz plynovych spotiebi¢t v kuchyni, plyn B tvoii
zalohy na ohtev teplé vody a vytapéni restauracnich prostor. Mezi ostatni naklady byly
zahrnuty platby OSA (Ochranny svaz autorsky pro prava k dilim hudebnim), Intergram
(nezévisla spole¢nost vykonnych umeélct a vyrobca zvukovych a zvukové obrazovych

zaznamu 0.8.) a platby za televizni a rozhlasové vysilani.

4.3.2 Variabilni naklady Podniku CR
Variabilni naklady Podniku CR zahrnuji ndklady jak na suroviny, tak naklady na

pracovni silu. Pro prehlednost bude tato ¢ast rozdélena z hlediska naklada na potraviny,

napoje a naklada na zaméstnance.
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Tabulka 2: Naklady na potraviny (K¢)

Mésic Masné potraviny |Zelenina | Mouéné potraviny |Ostatni | Celkem
Leden 51 840 34 560 11 520 5760| 103680
Unor 46 575 31 050 10 350 5175 93 150
Biezen 43 470 28 980 9 660 4 830 86 940
Duben 48 600 32 400 10 800 5400 97 200
Kvéten 55 890 37 260 12 420 6210| 111780
Cerven 68 310 45 540 15 180 7590| 136620
Cervenec 73 035 48 690 16 230 8115 146070
Srpen 70 965 47 310 15770 7885| 141930
Zari 54 630 36 420 12 140 6070 109 260
Rijen 46 170 30 780 10 260 5130 92 340
Listopad 44 505 29 670 9 890 4 945 89 010
Prosinec 52 515 35010 11 670 5835| 105030
Celkem 656 505| 437670 145890 72945|1 313010

Zdroj: Vlastni Setieni, 20009.

Néklady na potraviny kolisaji v zavislosti na prodeji. Jak je z tabulky patrné, nejvyssi
naklady jsou v dobé nejvysSich trzeb v letnich mésicich. Jarni a podzimni mésice
v obdobi vano¢nich svatka se néklady na nakup potravin opét zvysuje, dochazi totiz

v tomto obdobi k vé&tsi atraktivité destinace a tudiz k v&tSim trzbam.

Nejvyssi sloZzku nékladu na potraviny tvori ndklady na masné produkty. Pripada na né
témetr 50 % vSech mésic¢nich ndkladi na ndkupy potravin. Rozdil mezi néklady
v ¢ervenci a bieznu je témer 30 000 K¢, tato ¢astka se odviji od sezonnosti a s tim
souvisejicimi trzbami. Druhou nejvyssi poloZzkou je nakup zeleniny. Na tyto nakupy
pripada priblizné 30 % vSech nakupu. V tomto pripadé se naklady v ¢ervenci a bieznu
li5i 0 necelych 20 000 K¢. Bylo zde pocitano se stalymi cenami, je ale jasne, Ze v letnich
mésicich se cena napi. zeleniny bude sniZzovat od priméru a v mésicich zimnich se

naopak bude zvySovat.

Zbyvajicich priblizné 20 % nékladt tvoii ndkup moucnych potravin a ostatnich
produktu jako koteni, ochucovadla, ubrousky, papirové utérky apod.
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Tabulka 3: Néaklady na napoje (Kc)

Mésic Nealkoholické ndpoje | Alkoholické napoje | Ostatni | Celkem
Leden 35712 18432| 3456| 57600
Unor 32 426 16736 3138| 52300
Biezen 30 876 15936| 2988| 49800
Duben 34 782 17952| 3366| 56100
Kvéten 36 828 19008| 3564| 59400
Cerven 38 626 19936| 3738 62300
Cervenec 43 338 22 368 4194 69900
Srpen 41912 21632 4056| 67600
Zari 37944 19 584 3672 61200
Rijen 37 014 19212 3474| 59700
Listopad 32178 16608| 3114| 51900
Prosinec 34 968 18048| 3384| 56400
Celkem 436 604 225452 | 42 144| 704 200

Zdroj: Vlastni Setieni, 2009.

Stejné jako nakupy potravin i nakupy napoju kolisaji v zavislosti na sezénnosti a s tim
souvisejicich trzbach. Struktura ndpoju se meni také v zavislosti na sezon¢ a roénim
obdobi. V letnich mésicich je samoziejmé vétsi prodej dZust, limonéd, piva (vech
chlazenych népoja), v zimnich mésicich je naopak vétsi prodej kavy, svaieneho vina,

punce apod.

V tomto piipadé nejvyssi poloZzku v nékladech tvoti nakup nealkoholickych népoji,
jednd se priblizné o 60 % vSech nékladu vynaloZenych na ndkup népoji. Rozdil mezi
cervencem a breznem je zde priblizné¢ 13 000 K¢. Néklady na ndkup alkoholickych
napoju jsou piiblizné 30 % vSech ndkupt. Rozdil mezi ¢ervencem a bieznem cini
priblizné 6 500 K¢. Ostatni naklady predstavuji ptiblizné 5 % vSech ndkupt a jsou sem

zahrnuty ndkupy cukrti, smetanek do kavy, Slehacky, skoftice, koteni, zapalovacu apod.

Naklady na nakup napoja tvoii vsouhrnu stejnou polozku jako ndkup masnych

potravin.
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Tabulka 4: Naklady na zaméstnance — mési¢né (K¢)

Zdravotni Dan z

Zaméstnanec | Mzda | Socialni pojiSténi | pojisténi prijmi Celkem
Vrchni ¢iSnik A| 15 000 1200 675 2531 19406
Vrchni ¢iSnik B | 15 000 1200 675 2531| 19406
Brigada Al 12 000 0 0 1800 13800
Brigada A2 12 000 0 0 1800 13800
Brigada B1 12 000 0 0 1800 13800
Brigada B2 12 000 0 0 1800 13800
Kuchar C 15 000 1200 675 2531| 19406
Kucha¥ D 15 000 1200 675 2531 19406
PomocnasilaC | 12000 960 540 2025| 15525
PomocnasilaD | 12000 960 540 2025| 15525
Brigada C 12 000 0 0 1800 13800
Brigada D 12 000 0 0 1800 13800
Vedeni

podniku 8 000 640 361 1350 10351
Externi Géetni 4 200 0 0 0 4 200
Celkem 168 200 7 360 4141 26 324 | 206 025

Zdroj: Vlastni Setieni, 20009.

Na hlavni pracovni pomér zaméstnava Podnik CR sedm zaméstnanci. Zaméstnanecké

smeény tvofi turnusy, tzv. ,kratky* a ,,dlouhy* tyden. (Kratky tyden — pracovni pouze

streda a ¢tvrtek, dlouhy tyden — pracovni pondéli, Utery a patek, sobota, nedéle.) Kazdou

smeénu tvoti vrchni ¢iSnik, kuchai a pomocna sila.

Béhem letni sezény jsou dale najimany brigady pracujici na zakladé dohody o

provedeni préce, neni odvadéno socidlni a zdravotni pojisténi. Takto najimana pracovni

sila je zaméstnavana pouze na pét mésict a to v letni sezong. Ctyti mésice sezony jsou

pIné obsazeny, v mésici zari dochazi brigadnici pouze na vypomoc Kk vycéepu a

obsluhovéni stoli. Vedeni podniku funguje pouze jako kontrolni organ podniku, proto

je zaméstnavano na zkraceny pracovni Uvazek. Externi Ucetni je zahrnuta v pracovnich

silach, ale poskytuje sluzby na zéakladé¢ fakturaci, proto zde neni odvadéno zdravotni a

socialni pojisteni.
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Tabulka 5: Naklady na zaméstnance — ro¢ni souhrn (K¢)

Mésic Stali zaméstnanci |Brigdda |SP+ZP |Dan z pFijmi | Celkem

Leden 96 200 0| 11401 15524 123125
Unor 96 200 0| 11401 15524| 123125
Biezen 96 200 0| 11401 15524 123125
Duben 96 200 0| 11401 15524 123125
Kvéten 96200 72000| 11401 26 324| 205 925
Cerven 96200 72000| 11401 26 324| 205 925
Cervenec 96200 72000| 11401 26 324| 205 925
Srpen 96200 72000| 11401 26 324| 205 925
ZA¥ 96200 24000 11401 19124 150725
Rijen 96 200 0| 11401 15524| 123125
Listopad 96 200 0| 11401 15524| 123125
Prosinec 96 200 0 11 401 15 524 123 125
Celkem 1154400 312000| 136812 233088| 1836300

Zdroj: Vlastni Setieni, 20009.

Stejné jako naklady na potraviny a napoje, tak i ndklady na zaméstnance jsou uréitym
zptsobem zavislé na sezdnnosti a trzbach. Jak vyplyva z Tabulky 5, nejvy3si naklady na
zaméstnance jsou stejné jako u naklada na potraviny a népoje Vv letnich sezonnich
meésicich. Celoro¢ni ndklady za zaméstnance jsou témét srovnatelné s naklady na nakup

surovin. Rozdil mezi ¢ervencem a bieznem je piiblizn¢ 82 000 K¢.
V ro¢énim souhrnu nejsou pro zjednoduSeni zahrnuty odvody za zaméstnavatele ale

pouze za zamestnance. Odvody zaméstnavatele budou zahrnuty ro¢nim srovnani vynosa

a nakladu.

4.3.3 Vynosy Podniku CR

Vynosy plynou Podniku CR piedevSim z prodeje népoja a jidel ptipravovanych
v restaura¢nim zatizeni. Jak jiz bylo zminéno odviji se vySe vynosu od sezény a ro¢niho
obdobi.
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Tabulka 6: Vynosy z prodeje (K¢)

Prodej ndpoja |Prodej Prodej

Mésic Prodej napojia A | B jidel ostatni Celkem

Leden 160 704 47 924 313 344 16 589| 538561
Unor 145917 43514 281 520 14964 | 485915
Biezen 138 942 41 434 262 752 14 073| 457 201
Duben 156 519 46 676 293 760 15779 512734
Kvéten 165 726 49 421 337 824 17594 | 570 565
Cerven 173 817 51 834 412 896 20391| 658938
Cervenec 195 021 58 157| 441456 22 157| 716791
Srpen 188 604 56 244 428 944 21494| 695 286
Zar 170 748 50 919 330 208 17536| 569411
Rijen 166 563 49 952 279 072 15488| 511075
Listopad 144 801 43181 269 008 14 507 | 471497
Prosinec 157 356 46 923 317 424 16 595| 538 298
Celkem 1964 718 586 179| 3968 208 207 167 |6 726 272

Zdroj: Vlastni Setieni, 2009.

Hlavni soucasti piijmt jsou vynosy z prodeje jidel, v objemu tvoii nejvyssi polozZku,

VY 7

zhruba 60 % vSech vynosd. V porovnani snaklady jsou ale vynosnéjsi prodeje

nealkoholickych néapoja (prodej ndpoji A), tvoii piiblizné 30 % vSech vynost. Prodej

v v s

v8ech vynost. Zbyvajici ¢ast tvori ostatni prodej, sem zahrnujeme prodej zapalovaci,

doutniki, apod.

Pokud porovndme rozdil mezi ¢ervencem a biteznem tvoii u prodeje jidel ptiblizné
180 000 K¢, u prodeje nealkoholickych napoji zhruba 60 000 K.

Piehled o pokryti ndkladi vynosy nam kone¢ny souhrn a grafické znazornéni.
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Tabulka 7: Ro¢ni souhrn ndkladt a vynosu (K¢)

Mésic Naklady celkem Vynosy celkem Souhrn
Leden -329 280 538 561 209 281
Unor -313 450 485 915 172 465
Biezen -304 740 457 201 152 461
Duben -321 300 512 734 191 434
Kvéten -421 980 570 565 148 585
Cerven -449 720 658 938 209 218
Cervenec -466 770 716 791 250 021
Srpen -460 330 695 286 234 956
Zax -366 060 569 411 203 351
Rijen -320 040 511 075 191 035
Listopad -308 910 471 497 162 587
Prosinec -329 430 538 298 208 868
Souhrn -4 392 010 6726272 2334262

Zdroj: Vlastni Setieni, 2009.

Ro¢ni souhrn nam ukazuje, Ze veSkeré naklady podniku jsou b&éhem roku pokryty a
Podnik CR vykazuje kladny hospodarsky vysledek, dosahuje zisku. Pokud porovname
opét cervenec a birezen, rozdil ¢ini necelych 100 000 K¢.

VeétSina viech plateb probihd v hotovosti, jen z&lohy na energie, ndjemné jsou placeny
na zéklady faktur. Pokud bychom porovnavali cash — flow Podniku CR, nedostava se
podnik do platebni neschopnosti, ma po celou dobu dostatek finan¢nich prostiedka

k placeni svych zavazki, co se tyce dodavatel i zaméstnancu a statnich instituci.

Veskeré podklady pro vypocet ro¢niho souhrnu vychézely z predchozich vypoéta. Dilci
vypocty byly tvoieny na zékladé konzultaci s vedenim podniku, jednotlivé tabulky byly

pocitany autorkou pouze pro potieby této préce.

Do néklada podniku nebyly zahrnuty nédklady na danovou povinnost (dan z ptidané
hodnoty, dan z prijma pravnické osoby) a odvody za zaméstnavatele socialniho a
zdravotniho pojisténi. VeSkeré vypocty mély slouzit k ucelené piedstavé o financni
strance podniku. Finan¢ni situace byla zkoumana v letech 2007 a 2008, prabéh vynosa a
nakladia se lisSi mezi témito roky minimalng, nebyly proto tvoieny vypocty pro

jednotlivé roky.
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Graf 1: Naklady a vynosy Podniku CR
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Zdroj: Vlastni Setieni, 20009.

4.4 Porteriv model péti sil
4.4.1 Riziko vstupu nové konkurence do odvétvi

Otevienost odvétvi cestovniho ruchu co se tyce stravovani je velka. Bariérami muze byt
pouze naroc¢nost na financni zédzemi a kapital, legislativné toto odvétvi neni témer
omezeno vubec. Faktorem ovliviwujicim vstup do odvétvi maze byt piesycenost trhu

v destinacich cestovniho ruchu.

Pokud bychom zkoumali konkrétné region, ve kterém se nachazi Podnik CR, dosli
bychom k zavéru, Ze je tento region presycen. Na pomeérné malou lokalitu se zde
nachazi kolem padesatky stravovacich zarizeni véetné hoteli. Konkurence je zde velmi
vysoka, kazdy z podnikut se tedy snaZi pritdhnout zékaznika pravé do své provozovny a
tim udrZovat stale se snizujici trzby. Dle Ceského statistického Gradu od pocatku roku
2008 Klesaji trzby v pohostinstvi a ubytovacich zatizenich. Pokud tento fakt vezmeme
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v Uvahu, da se ocekavat skonceni ¢innosti konkurenéné slabych podnika, ale zaroven

musi vSechny fungujici podniky vynaloZit ur¢ité prostredky na osloveni zakazniki.

4.4.2 Vyjednavaci sila dodavatela

Vzhledem k pomérné dlouhému fungovani podniku, je zde jiz vybudovana ur¢ita pozice
vzhledem k dodavatelam. Hlavni dodavatelé surovin, co se ty¢e potravin, ndpoji a
doprovodnych produktd, jsou jiz seznameni s finanéni situaci Podniku CR a
solventnosti podniku. Za nekolik poslednich let se stalo jen ve vyjime¢nych ptipadech,
Zze by nebylo okamzité zaplaceno za zavazky dodavatelom. Da se tedy fici, Ze
dodavatelé maji zajem o dalSi budouci spolupréaci, nejen diky solventnosti podniku, ale

tento fakt je déale ovlivnén nastalou ekonomickou situaci.

4.4.3 Vyjednavaci sila kupujicich

Vzhledem k velké a Siroké nabidce podnika vtomto regionu, je vyjednavaci sila
zakaznika pomérné malé. Kazdy z nich si miZe na z&klade svych preferenci a kupni sily
urcit, kterému podniku da piednost a které sluzby bude vyuZivat. VV tomto regionu je
nabidka luxusnich sluZzeb ve specializovanych hotelich na vysoké urovni co se tyce
ubytovani i stravovani, ale také velka nabidka sluzeb pro tzv. ,,stiedni* vrstvu doméacich

i zahrani¢nich obyvatel.

Analyzovany podnik spada pravé do této skupiny, takZze nabizi kvalitni sluzby a
produktu, ale zaroven za ceny piijatelné pro tento segment kupujicich. Z hlediska
vyjednavaci sily kupujicich neni tento podnik zase tolik ovlivnitelny, kupujici se snazi
bohuZel z hlediska podnikatele tento zptsob neni reédlny. Jak jiZ bylo zminéno,
vzhledem k Siroké nabidce mnoha podnikt, si muZe kupujici vybrat. Pokud bychom
porovnavali ceny podnikt poskytujici srovnatelné sluzby stejné drovné a kvality, doSly
bychom k zavéru, Ze ceny jsou srovnatelné stejné jako uroven produkti. Pievahu tim

ziskavaji podniky poskytujici sluzby.
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4.4.4 Hrozba substituta

Jak jiz bylo zminéno v regionu, kde funguje Podnik CR, je velkad nabidka i ostatnich
podnikt. Vzhledem k zékaznikim to je urcitou vyhodou, podnikatelé si mohou urcitym
zpusobem diktovat podminky, ale vzhledem k nabidce substitutu je tento fakt negativni.
Nekolik podniki v regionu nabizi obdobné sluzby jako analyzovany podnik a tim muze
dochazet ke sniZzovani trzeb a odlivu zédkaznika. Podnik CR by se mél zaméfit na
odlideni svych produkta. Jednim z pozitivné pasobicich faktora je vyjimec¢na atmosféra
a zatizeni Podniku CR, timto zptsobem odliSuje podnik od ostatnich, tak dochazi
k tomu, Ze zékaznici voli pravé analyzovany podnik. Vedeni podniku by ale mélo dale
zvySovat zpusob, kterym by se nabizené sluzby dale diferencovaly od nabidky ostatnich
podnika.

4.4.5 Rivalita mezi existujicimi konkurenty

Velka konkurence vregionu vede nejen Kk urcité strategii Podniku CR, ale také
k urcitym strategiim podnika ostatnich. Analyzovany podnik by mél déle ur¢itym
zptsobem inovovat svij pristup k zékaznikam, nejen formou novych nabidek sluzeb,
ale také sledovanim modernich trendt v pohostinstvi a stravovani, co se tyce podavani
jidel, poskytovanim prodejniho servisu apod. Timto zpasobem je mozné dale potlacovat

konkurenci a pfitahovat zakazniky.

I kdyZ existuje v regionu velka konkurence, nedochazi zde k nepfiznivym jevam jako je
negativni a klamavé reklama ze strany konkurence, extrémni cenové strategie co se tyce
potlacovani konkurence apod. Dalo by se fici, Ze v regionu je ,,zdravé“ konkurencni
prostiedi, které nuti vSechny podniky ke zdokonalovani a zlepSovani svych

poskytovanych sluZeb, které ptiznivé ovliviiuje zékazniky a navstévnost regionu.
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4.5 Analyza vnéjsiho prostiredi Podniku CR
4.5.1 P¥imé vlivy pisobici na organizaci

Zakaznici jsou jednim z nejdialezitéjSich faktort, které ovliviwuji chod podniku.
Vzhledem k tomu, Ze analyzovany podnik se nachazi v destinaci cestovniho ruchu,
nejvetSi potencidl tvoii turisté prijizdéjici do destinace. Zékazniky tvoti nejen domaci
turisté, ale také turisté z raiznych zemi (Némci, RakuSané, Polaci, Holand’ané, Slovéci,
Francouzi, atd.) Jednim z negativnich vlivi pusobicich na zakazniky je jazykova
bariéra. Personal Podniku CR by se mél zaméFit na zdokonalovani jazykovych znalosti
a pochopeni a znalost narodnich zvyklosti ptichozich turistt. Na zaklad¢ Setreni
v podniku bylo zjisténo, Ze je persondl vtomto sméru nedostatecné vzdélany.
Navstévniky Podniku CR jsou také domaci turisté a nédvstévnici z nedalekého okoli.
Bylo by vhodné upravovat nabidku Podniku CR takovym zpusobem, aby kladné

oslovovala ceskeé turisty a domaci obyvatele.

Dodavatelé Podniku CR jsou z&kladem pro spravné fungovani a prosperitu. Jak jiz bylo
zminéno, spoluprace mezi dodavateli a podnikem funguje jiz fadu let. Kvalita
dodévanych produkta je tedy dobie provéiena. Podnik by se mél ale také dale zamétit
na poprodejni servis, ktery by mél kazdy dobry dodavatel poskytovat, napi. co se tyce
prodeje piva. Tento dodavatel poskytuje i ur¢ité vybaveni pro staceni piva, na zakladé
Setieni bylo zjisténo, Ze v tomto sméru dodavatel urcitym zptisobem zaostava. Pokud se
vyskytne problém nebo zavada na vybaveni, které dodava, oprava, servis nebo nahrada
neni vyfizovana véasné a ze strany dodavatele to pusobi témér nezdjmem o tyto
doprovodné sluzby. Vedeni podniku by se mélo zamétit na dodrZeni téchto sluzZeb,
pokud totiz neni vybaveni servisované, maZe se stat, Ze nebude spokojeny zdkaznik a

mohlo by dochazet k odlivu navstévnika.

Konkurence, jak jiz bylo zminéno, je velice cetnd a silnd. Hlavnimi konkurenty
v destinaci jsou hotely a k nim ptipojené hotelové restaurace oteviené pro kazdého
navstévnika. Vyhodou Podniku CR oproti témto podnikim je vyjime¢na atmosféra
podniku a atraktivni vzhled budovy, ve které je restaurace ztizena. Podnik CR se snaZi
oslovovat prichozi zdkazniky tzv. ,,doméci naladou®. Pro kaZdého totiz neni atraktivni

neosobni zatizeni hotelovych restauraci. Konkurence v destinaci je hlavné v nabizenych
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produktech. V tomto sméru by se m¢l Podnik CR snaZit o odlieni svych nabizenych

sluzeb.

vvvvvv

selhani vybaveni nebo dodavanych produktd, da se tato situace operativné resit novou
nebo denni nabidkou. Pokud dojde k selhani lidskych zdroji, vede to pouze k odlivu
zakaznika. Hlavnim problémem, jak bylo zjisténo na zékladé mistniho Setieni, je
neztotoznéni se personélu s filosofii Podniku CR. Jak jiZz bylo zminéno, tento podnik
laka své navstévniky svou ,,domaci atmosférou®, bohuzel ne vesSkery personal dle této
myslenky postupuje. Jak bylo zjisténo, problém nastava pii specialnich pranich hosti,

vétSinou ze strany personalu neni vychazeno vstiic. Tento fakt vede k odlivu zakaznika.

DalSim problémem je ob¢asné selhani co se tyce kvality poskytovanych produkti. Neni
mozné aby c¢loveék jako takovy podaval stale stoprocentni vykon, ale pokud dojde
k nespokojenosti hosta z davodu selhani personéalu, mél by fungovat perfektni systém
omluvy nebo nahradniho teSeni. V tomto sméru je ,,doméaci atmosféra“ urcitym
negativem, namisto piisné kontroly vedeni zde panuje spiSe stav ,rodinny“. Vedeni
podniku by mélo disledné kontrolovat a provéiovat personal a v piipadé pochybeni ze

strany personalu postihovat sankcemi.

4.5.2 Nepiime vlivy puasobici na organizaci

Ekonomika statu pusobi jako jeden z nepiimych vlivi na chod organizace. V dobé¢
soucasné hospodaiské krize se da dobie pozorovat snizovani koupéschopnosti obyvatel
a trzeb vSech podnika. Ve stravovani a ubytovani dochazi od pocéatku roku 2008 ke
snizovani trzeb. Od pocatku roku 2009 se tento propad jesté témét zdvojnasobil. Podle
statistik meziro¢ni pokles na poc¢atku roku 2009 byl témér 15% ve stravovani a
ubytovani. Do konce roku se zatim neda ocekavat zlepSeni, podle ekonomu by se tento

trend me¢l dale udrZzovat, nezaméstnanost by se méla dale zvySovat (z 8% na 10%).
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Legislativa a politika statu také ovliviiuje chod podnikéani. V obdobi hospodarské krize
by mél stat ur¢itym zpasobem napomahat podnikim Kk jejich udrZeni na souc¢asnych
pozicich. Od srpna roku 2009 si podnikatelsky sektor miZe uplathovat slevy na
socialnim zabezpeceni, které by mély podnikim napomahat v nastalé ekonomické

situaci.

Kulturni a socialni vlivy pusobi stejn¢ jako ostatni faktory na chod podniku. V dobé¢
hospodarske krize je podnikéni ovliviiovano uré¢itym negativnim myslenim obyvatel.
Sluzby poskytované v cestovnim ruchu jsou ur¢itym luxusem, v této ekonomické situaci
se mnoho obyvatel i zahrani¢nich turista rozhodne pro odepieni téchto pozitka z diuvodu
nedostacujicich financi a snizovani koupéschopnosti. V porovnani s poslednimi dvéma
lety se sniZuji v pohostinstvi trZzby na jednoho zakaznika. Napi. Holand’ané sniZuji svou

Utratu témet o polovinu v porovnani let 2007-20009.

Mezinarodni hospodaistvi stejné jako hospodarstvi Ceské republiky se nachéazi hluboko
pod svym potencialem, zvySuje se nezaméstnanost a snizuje koupéschopnost
obyvatelstva. Stejné s tim se sniZuji prijmy statu a firem a tim se dale sniZuji piijmy
obyvatel. Evropa a Evropska unie by méla postupné ur¢itym zpiasobem déle podporovat

rozvoj a zlepSeni této situace.

4.6 Management Podniku CR

V Podniku CR na z&kladé Setieni postrdddme jakykoliv koncept manaZerského mysleni.
V podstaté veSkeré zaleZitosti co se tyce provozu a organizace se ieSi operativng, ,,ze
dne na den“. Planovani jako souc¢ast manaZerského mysleni by mélo byt zavedeno,
ur¢ité piedvidani budouciho vyvoje a k tomu potiebnd opatieni a strategie by meély
napomoci lepSimu a prosperujicimu podnikani. VVeSkeré plany, jak dlouhodobé nebo
kratkodobé, by mély byt navrZzeny v nékolika variantach a s vyslednym pldnem by méli
byt sezndmeni vSichni zaméstnanci podniku. DileZitym faktorem pro GspéSnost planu
by méla byt dasledna kontrola ze strany vedeni, ktera je v tomto podniku nedostatecna,

jak ji bylo zminéno vyse.
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Soucésti managementu podniku je strategické tizeni. Tato ¢ast komplexné zahrnuje
dlouhodobé strategie a cile podniku. Pro takové cile je nutnad znalost konkurence, ktera
je vregionu, kde funguje Podnik CR, obrovska. Znalost konkurence, jejich produkti a
sluzeb a zaroven strategii téchto podniki by méla napomoci k lepSimu fungovani
Podniku CR a to diky moznym opatienim, kterd povedou k potlaceni konkurence a
pritaZzeni vetSiho poctu zédkazniku. Stejné jako u planovéni je zde dulezZitd kontrola

soucasneho stavu oproti stavu, ktery byl planovan.

Rizeni lidskych zdroji je nerizikovéjsi soucasti podnikani a managementu. UZ bylo
zminovano, jaké mize mit nasledky nevhodny, nevzdélany nebo neochotny personal.
Zakladem pii tizeni lidskych zdroja je najit vhodné pracovniky na pracovni pozice a
tyto pracovniky stimulovat k lepSim vykonam. V tomto ptipadé by méla byt motivace
jak pozitivni (odmeény, podnikové vyhody apod.) nebo negativni (sankce za pozdni
prichody, pokuty za nedodrzovani pokynt apod.) Rizeni lidskych zdroji Gzce souvisi
s vedenim a komunikaci v podniku. Dobry manager musi umét vést své podiizené tak,

aby se ztotozZnili s podnikovymi cili a strategii.

Pii Seteni ptimo v Podniku CR bylo dale zjisténo, Ze nedostatecnym zpusobem funguje
komunikace mezi jednotlivymi pracovniky i vedenim podniku. Pro nékteré cleny
personélu je problém pochopit stanovena natizeni, bylo by vhodné presné stanovit nebo
pisemné ur¢it povinnosti, které vyplyvaji ze zaméstnaneckého pomeru. K tomuto faktu
by také prispély vnitropodnikove schiize, kde by mohly byt podavany navrhy a natizeni
jak ze strany podnikatele tak ze strany personalu. Nedostate¢ny management by mohi
byt takeé dusledkem pretiZzenosti vedeni podniku. Ziejmé by bylo vhodné upravit
organiza¢ni strukturu, kterd v soucasnosti v podniku existuje a rozd¢lit efektivnéjSim

zpusobem pravomoci a odpovédnosti mezi jednotlive zaméstnance.

Zakladem pro zefektivnéni managementu je v prvni fadé uvédomeéni si nedostatki
samotnym podnikatelem a postupné tyto nedostatky odstranovat. Nasledné by bylo
vhodné pozitivné ovlivnit fungovani personalu podniku, co se tyce jejich smysleni a
ztotoZnénim s podnikovou kulturou a strategii. Pokud v tomto sméru nebude dochézet
ke zménam, mélo by se uvazovat o vymeéné stavajicich pracovniki za vhodnéjsi. Tyto

noveé postupy budou jisté zpocatku naroc¢né ¢asove, ale z dlouhodobého hlediska, pokud
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se podaii vylepSit manazerskou zékladnu podniku, tyto postupy povedou ke zlepSeni

prosperity podnikani.

4.7 Marketing v Podniku CR

V Podniku CR témét nefunguje marketing jako takovy. Jedna se zde spiSe o pouhy
prodej. Nabidka podniku je tvofena na zakladé¢ zkuSenosti vedeni podniku,
marketingovy vyzkum nebyl za celou dobu fungovani provadén. V tomto ptipadé by se
mél piistup vedeni zménit. Na z&kladé vyzkumu by mohlo byt zjisténo, Ze nabidka
podniku pIné nevyhovuje zakaznikam a ti pak mohou volit podnik, ktery mé SirSi nebo
vyhodnéjsi nabidku produkta a sluzeb. Jednim ze zpisobu, jak zjistit spokojenost
vedeni podniku i podnikovy persondl mély zajem o z&kazniky. M¢li by se dotazovat
jakym zpasobem jim vyhovuje nabidka, zpasob obsluhy, prostiedi restaurace, co

postradaji a co je naopak oslovilo.

Vedeni podniku by mé¢lo déle zménit pristup k propagaci podniku. V soucasné dobé
existuji pouze dvé formy propagace Podniku CR, jednou z nich jsou pripevnéné poutace
v okoli restaurace, ty ale nemohou oslovit zakazniky, kteti teprve uvazuji, kde stravi
svou dovolenou a kterych sluzeb budou vyuzivat. Druhou formou propagace jsou
weboveé strdnky, které maji pouze informac¢ni charakter, jsou zde zahrnuty zakladni
Udaje o podniku jako je kapacita, oteviraci doba a kontakt. V tomto sméru by mely byt
weboveé strdnky mnohem obsahlejsi, mély by zahrnovat nabidku produkti a sluZzeb napf.
svatebnich hostin, poradani podnikovych vecirkt apod. Souc¢asné weboveé stranky jako
takové neoslovi zakaznika, ktery na né¢ nahodou narazi. Podnik CR se jinym zpusobem

nesnazi oslovit potencionalni zakazniky.

Vedeni podniku by si mélo uvédomit poslani jakéhokoliv stravovaciho zatizeni a to jsou
spokojeni zékaznici. Nejen Ze by méli zjiStovat piani a potieby zakazniku, ale aktivnéji
se podilet na propagaci Podniku CR. Vedeni by se mé¢lo dale snaZit nalézt rizné formy
spoluprace co se tyce cestovnich kanceléti a agentur, svatebnich salond, oslovovani

podnikt ohledné podnikovych vegirka apod.
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5 Navrhy a doporuceni

Podnik CR je prosperujicim podnikem, i kdyZz v soucasné dobé stale splaci ztratu
z minulych let. Z hlediska financi a kapitalu jde o zavedeny a dobie fungujici podnik.
Doporuceni se mohou tykat pouze zlepSeni vedeni a propagace podniku.

Na zéklade¢ ziskanych informaci a vypracovanych analyz bychom piedevsim doporucili
zlepSeni fungovani managementu podniku. Hlavni zména by méla nastat v planovani a
budoucim fizeni podniku. M¢&ly by byt jasné stanovené cile, napt. zvySeni trzeb o urcity
procentuelni podil v meziro¢nich rozdilech, stale zvySovat droven a sortiment
poskytovanych sluzeb. Vedeni podniku by si mélo jasné stanovit, jak bude podnik
fungovat v roce 2010, 2012, 2015 atd. Duslednd kontrola a porovnavani stavajiciho
stavu od stavu Zadaného napomuze vedeni k odhaleni chyb co se tyce managementu,

personalu, produkta apod.

Hlavnim problémem Podniku CR je personal. Vedeni podniku by se mélo zaméfit na
jednotlivé zaméstnance a zhodnotit jejich ptinos pro podnik. M¢lo by byt neustale
sledovédno, zda ten ¢i onen zaméstnanec plni své povinnosti a prani zakaznikta
odpovidajicim zpusobem. Pokud bude probihat prabézna kontrola, nejen ze strany
vedeni ale take formou napt. fiktivniho hosta, mélo by dojit ke zlepSeni vzhledem

k poskytovanym sluzbam.

Hlavnim cilem podniku je spokojeny zakaznik, na zakladé Setieni jsme doSli k nazoru,
Ze vtomto sméru se neékteii zaméstnanci neztotoZnuji s filosofii firmy. K zméné tohoto
negativniho faktoru by mohly napomoci vnitropodnikove schiize a stanoveni presnych
instrukci pro zaméstnance. Podnikatel by se mél snazit zjistit, co vede jeho zaméstnance
k chovéni, které nevyhovuje zékaznikam, a otevienou diskusi by se mél snazit tento fakt
zmeénit. Dvousmérna komunikace napomuze k zlepSeni vztahti na pracovisti i mezi

vedenim a zaméstnanci.
Pokud tato opatieni nepovedou k zlep3eni situace, mélo by vedeni okamZzité zasdhnout

napt. snizenim platu na zakladé nedodrZzovani instrukci apod. Pokud vedeni podniku

vyzkousi veSkeré mozné postupy pro zlepSeni poskytovanych sluzeb personalem a
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nadale bude trvat stav, kdy je uroven sluzeb nedostacujici, mélo by okamzité
rozhodnout pro zménu sestaveni personalu podanim vypovédi a naborem novych,
mnohem lépe formovatelnych, zaméstnancu. Vedeni podniku by nemélo dopustit, aby
kvuli neprofesionalnimu piistupu dochéazelo v dob¢ hospodaiské krize a sniZujicich se

trZzeb v pohostinstvi k odlivu zakaznika.

Kontrola nad zaméstnanci by méla dale navést podnikatele k daslednym kontroldm co
se tyce dodavateli. Nedostacujici poprodejni servis nebo nekvalitni dodavky zboZzi
mohou vést ke zpomaleni nebo UpInému pierudeni plynulosti podnikéani a poskytovani
sluzeb zé&kaznikam. Pokud by vedeni zménilo svij piistup ohledné duslednosti a
budovani urcitého respektu, napomuize to ke zlepSeni kontinuity podnikani, vétsi

spokojenosti zakazniki a samoziejme vetSim trzbam.

Podnikatel by m¢l dale uvaZovat o zavedeni registracni pokladny. Pokud se bude nadéle
zvy3ovat Uroven poskytovanych sluzeb, mélo by tomu odpovidat i vybaveni. Uéty psané

ru¢né nepusobi profesionalng.

Déle by mélo byt nafizeno jednotné obleceni obsluhujiciho personalu. Cely interiér
podniku je ladén do urcité atmosféry a doby a tomu by mélo odpovidat i oble¢eni. Na
druhou stranu bude muset byt ptihlédnuto k pohodlnosti, prakticnosti a funkénosti

obleceni, aby nevyvolavalo negativni postoj obsluhujiciho personalu.

Podnikatel by mél také sledovat moderni trendy v pohostinstvi, napi. co se tyce
servirovani jidel, aranZma na taliti, zmén nabidky, zlepSovani vystupovani a kvality
obsluhujiciho personalu. Skoleni a postupné vzdélavani stalych zaméstnanct je

dlouhodobou a vyhodnou investici.

Vedeni podniku by mélo dale zlepsit pristup co se tyce spolupréce s dalSimi trznimi
subjekty. V soucasnosti, kdy dochazi k zvySeni dulezitosti lidskych zdroju, se nabizi
velky potencidl ve firmach, které se snazi poskytovat urcité odmeny svym
zaméstnancam. Aktivni spolupréci a oslovovanim ostatnich podnikt by se mélo vedeni
snazit pritdhnout zakazniky napt. na firemni vecirky. Dostate¢na kapacita restauracniho
zatizeni, stale se zvysujici uroven poskytovanych sluzeb, pfijemna atmosféra by méla

byt velkym lakadlem. Tato aktivni spoluprace se muze déle tykat hotelovych zatizeni,
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napi. nabidkou spoluprace pravé v piipadé firemnich vecirka, hotely by mohly
poskytnout levnéjsi ubytovani pro vétsi skupiny osob, podnikatel by mohl nabidnout
spolupréci jen s jednim hotelem. Dal$i mozZnosti jak spolupracovat s jinymi subjekty je
nabidka promotérskym agenturdm, formou Barterova obchodu by mohla byt nabidnuta
sména napt. za poskytnuti reklamy na propagacéni akci by mohly byt nabidky darkovych
poukaza napi. vecere pro dva, rodinné vecere, hostiny pro obchodni partnery apod.
DalSi moZnosti spoluprace je oslovovani a nabidky spoluprace cestovnim kancelaiim a
agenturam pii navstéve turistické destinace. Tyto zpusoby spoluprace by mély vést

k zlep3eni povédomi o podniku a zvySovani trzeb podniku.

Podnikatel by se mél dale zaméxit na zlepSeni svych webovych stranek, jejich soucasna
strohost a provedeni pouze v ceském jazyce nenapomahd k oslovovani dalSich
zakaznika. Na zakladé spoluprace s jinymi subjekty, jak bylo zminéno vyse, by mohly
byt umistény odkazy na webové stranky podniku na webovych strdnkéach

spolupracujicich podnikt apod.

Podnik CR by se mél dale zamétit na osloveni jiZz prichozich zdkaznika formou napt.
broZzur tykajicich se z&kladnich informaci o podniku, nabizenych sluzeb,
spolupracujicich subjektd, které si maze zakaznik odnést a predat dal svym znamym,
ptibuznym, kolegim apod. Jednd se o jednu z nejlevnéjSich forem reklamy. DalSi
moznosti je vytvotreni propagacnich piedmétt s logem spole¢nosti, napt. propisky,
zapalky, zapalovace, nebo vytvoieni upominkovych piedméta napt. dobovych dzbanka

na pivo s logem spole¢nosti.

Podnik by se mél dale snazit oslovit turisty jiZz ptichozi do destinace a obyvatele jak
mistni tak z nedalekych obci. Mohly by byt zavedeny tématické vecery napi. jednou
v mésici mimo sezonu, kazdy tyden béhem sezony. Jako piiklad lIze uvést vecery
s kapelou, grilovani, pofadani détskych dnu, zveéfinové hody atd. Dulezitym faktem je
ale také marketingovy vyzkum, ktery jasné urci, které programy jsou nejvyhledavangjsi.
Déle by mély byt vénovany urcité prostiedky na propagaci téchto programda.
Nedostate¢né povédomi o nabizenych specialnich zdbavnych programech by vedlo

k nedspésnosti projektu.
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6 Zavér

Cilem bakalaiské prace je zhodnoceni organizace a tizeni procesu sluzeb ve vybraném
podniku zaméreném na cestovni ruch a navrh na ptipadnou zmeénu téchto sluzeb ve

prospéch zlepSeni prosperity a kontinuity podnikani.

Cestovni ruch je stale se rozvijejicim segmentem trzniho hospodaistvi, v souc¢asné dobé
se tento trend zpomalil nebo dokonce Upln¢ pozastavil z divodu hospodaiské krize.
Podniky fungujici v cestovnim ruchu by se mély stdle zaméiovat na zlepSeni a

zvySovani urovné poskytovanych sluzeb.

Nastudovani odborné literatury napomohlo k pochopeni celé problematiky tykajici se

podnika fungujicich v cestovnim ruchu.

Analyza financi Podniku CR vedla k zjisténi, Ze tento podnik je ziskovou organizaci
v prubéhu Gcetniho obdobi, stdle se ale potykad se ztratou z minulych let, ktera stale

ovliviuje chod organizace.

Na zékladé Porterova modelu péti sil jsme dodli k z&véru, Ze nejvétsi hrozbou jsou
dobie dostupné substituty a vysokd konkurence v misté podnikani. Na zakladé téchto
poznatkt by se mél Podnik CR snazit konkurenci potlacit a zvySovat atraktivitu podniku
pro zékazniky prichozi do destinace cestovniho ruchu a stejné tak pro obyvatele mistni a
z nedalekych obci. Podnik CR muZe téZit z odliSnosti interiéru provozovny a zajimavé

atmosféry podniku.

Podnik CR by se mél dale snaZit zaméfit na zlepSeni vnitiniho prostredi podniku, na
kvalitu poskytovanych sluzeb, vzdélanosti personalu apod. Nemélo by dochazet

k odlivu z&kazniki z divodu nedostacujici kvality personalu.
DalSi nedostatky, které mohou ovliviiovat chod organizace, byly shledany ve formé

spolupréace s ostatnimi subjekty trhu, aktivni spoluprace ze strany podnikatele povede ke

zlepSeni fungovani a propagace podniku
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Podnik CR ma v vSech smérech obrovsky potencial. Pokud vedeni a zaméstnanci
podniku zméni svij pristup k poskytovani sluzeb, maze se z Podniku CR stat vyhlaseny
podnik kvalitou poskytovanych sluzeb stejné tak Sirokou a riiznorodou nabidkou.
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9 Summary

Cilem bakalatské prace bylo zhodnoceni organizace a fizeni procesu sluzeb ve
vybraném podniku zaméteném na cestovni ruch a navrh na ptipadnou zménu téchto
sluzeb ve prospéch zlepSeni prosperity a kontinuity podnikani. Ve vybraném podniku
byla analyzovéna léta 2007 a 2008. V praci byl analyzovan podnik celkové, z hlediska
finan¢ni stranky podniku, z hlediska marketingu a managementu, z hlediska vnéjsiho a
vnitiniho prostiedi podniku. Na zakladé téchto analyz byla stanovena doporuceni pro

zlepSeni fungovani podniku z dlouhodobého hlediska.

The aim of the thesis is the evaluation of the organisation and process management of
services in chosen company aimed for the tourism and suggestion of relevant changes
of these services in favour of improvement of the prosperity and continuity of the
business. Chosen company has been analysed between 2007 and 2008. The company
has been analysed globally, in term of corporation finance, in term of marketing and
engineering management and in term of external and internal environment of the
company. Recommendations have been based on this analyses. These recommendations
would improve method of operation of this company in term of long term objectives.
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10 Prilohy

Piiloha 1:
Schéma 1: Porterav model péti sil
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