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Abstrakt

Diplomova prace je zaméfena na posileni konkurenceschopnosti ubytovaciho zatfizeni
Jacob Brno prostiednictvim jeji znacky. Stavajici situace spolecnosti je rozebrana
dle teoretickych poznatkti. Na zéklad¢ teorie hodnotového fetézce je rozebran proces
tvorby hodnoty pro zakaznika a ten je porovnan s konkuren¢nimi spole¢nostmi.
Dle této a dalSich analyz je navrzeno rozsifeni nabidky jiz zminéného zafizeni
o doplikové sluzby, piedevSsim o konferenéni mistnost a vylepSeny zpusob,

jak ubytovat hosty.

Abstract

The content of this master’s thesis deals with competitiveness of the accommodation
establishment ,,Jacob Brno* through its brand. The current situation of the company
is dismantled according to theoretical knowledge. Based on the value chain theory,
the value creation process for the customer is further dismantled and compared
to competing companies. According to the variety of analyses, it is proposed to extend
the supply of the accommodation establishment to ancillary services. This includes

services such as a conference facility or an improved way to accommodate guests.

Kli¢ova slova

konkurenceschopnost, konkuren¢ni vyhoda, hodnotovy fetézec, hotelnictvi, doplitkové

sluzby, hodnota pro zékaznika
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UvVOD

S rozvojem trzni ekonomiky a konkurenéniho prostiedi se rozvoj konkurenceschopnosti
stalo jeji dominantni soucasti. Za stézejni cil kazdého podnikatele lze z pohledu
vlastnik povazovat produktivni vyuziti vlastnich i cizich zdroju, které nasledné vede

k maximalizaci tfidni hodnoty ve spole¢nosti.

Cestovni ruch plsobi v dnesni modernizované dob¢ jako diilezity ekonomicky nastroj
rozvoje regionu, ¢i destinace, jehoZz cilem je zajistit zvySeni Zivotni rovné domacich

rezidentd, jakoz 1 vytvofit vhodné podminky pro tc¢astniky cestovniho ruchu.

Pohled navstévnika, ¢i turisty na kvalitu sluzeb poskytovanych v sektoru cestovniho
ruchu se v porovnani s poslednimi lety odliSuje. Pojmy jako jsou spokojenost, hodnota
a kvalita v soucasnosti neodmysliteln¢ ovlivituji rozhodnuti o vybéru destinace kazdého
ucastnika cestovniho ruchu, ktery ho vnima jako soubor aktivit, které dokaZou uspokojit

jeho potieby béhem doby stravené mimo jeho trvaly pobyt.

Pokud chce v soucasnosti destinace cestovniho ruchu uspét v tak silném konkurenénim
boji na mezinarodni urovni, musi reagovat na rozvoj cestovniho ruchu, novodobé
trendy, jakoz 1 na dostatecnou kvalitu poskytovanou zdkazniklim pii kazdé provedené

sluzbé.

Téma Rozvoj konkurenceschopnosti podniku, a to konkrétné¢ v cestovnim ruchu
jsem si vybral z davodu dlouholeté zkuSenosti na pozici recepéniho, a i zastupce
manazera. O tento obor se zajimam, sleduji vyvoj V poskytovani sluzeb v oboru
hotelnictvi, a proto bude mij vyzkum i pro mé osobnim piinosem a obohacenim.
Pro zpracovani diplomové prace jsem si vybral Spoleénost Jacob Brno, ktera sidli
v samotném historickém centru mésta Brna, a to konkrétné na Jakubském nameésti.

Dle kategorie spadd do malych podnikd.

Diplomova prace je rozdélena do tfech casti: teoreticka, analytickd a navrhova.
V teoretické Casti je vytvofen taxativni vycet zakladnich pojml a definic, které jsou

stéZejnimi ¢astmi celé této prace.
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Analyticka ¢ast prace piistupuje, k jiz zminéné problematice a zaroven blize specifikuje
zkoumanou spolec¢nost, jeji prostiedi a je zaroven porovnana sjednim vyznamnym
konkurentem, ktery sidli v bezprostiedni blizkosti. Dale se zde nachdzi zpracovani
kvantitativniho prizkumu, ktery byl v tisténé formé¢ predkladan odbydlenym hostim.
Pti této prilezitosti jsem zpracoval informace a zjistil, jaké ma Jacob Brno nedostatky.
Tento poznatek jsem opét zkoumal v letnich mésicich a vzajemné je porovnal.

To vse je popsané v kapitole 3.

Navrhova ¢ast prace obsahuje pfipominky a navrhy opatieni, které vyplyvaji
z ptedchozi kapitoly. Navrhy by mohly piispét k zvySeni kvality poskytovanych sluzeb,

a to i ke zvySeni navstévnosti nejen ve vybéru ubytovani, ale i samotného mésta Brna.

Pro jiZ zminénou spole€nost pracuji déle nez jeden rok a véfim, Ze uplatnéni rozvoje
konkurenceschopnosti je v tomto piipadé na misté. Potyka se s primérnou obsazenosti
a bylo by vhodné pfijit s navrhy, které posili jeji konkurenceschopnost. Zaroven chci

posilit jeji obsazenost, ziskat tak vice klientti a poptipad¢ si udrzet stale klienty.
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1 CILE PRACE, METODY A POSTUPY
ZPRACOVANI

Ubytovaci zatizeni Jacob Brno se nachdzi v samotném historickém centru mésta Brna
na Jakubském namésti. Jiz zminénd spolecnost se zabyva poskytovanim sluzeb v oboru
hotelnictvi. Hlavnim problémem je niz$i navstévnost zejména v zimnich mésicich a také
zvySujici se konkurence. Je nutné se neustalou snahou odliSit od ostatnich. Trh
S cestovnim ruchem je obecné charakterizovan vysokou konkurenci. Spoustu mensSich
ubytovacich zafizeni ¢i pronajmy bytovych prostor pies Airbnb najdeme v centru mésta
Brna i v jeho ptilehlém okoli. Odlisnosti obecné je nespocet, nékteré ubytovaci zatizeni
vynikaji zajimavéj$i vzhledem interiéru, pestrou nabidkou pokoji ¢i apartmand,

provozni dobou, zplisob uhrazeni rezervace, vyhodnou dostupnost ¢i parkovaci stani.

HLAVNIM CILEM TETO DIPLOMOVE PRACE je sestavit navrh opatfeni k posileni
konkurenceschopnosti prostfednictvim rozvoje znacky pro konkrétni podnik. Cilem
teoretické Casti projektu je vymezit koncept rozvoje znacky a konkurenceschopnosti
pro specifické potieby daného podniku. Primarnim cilem analytické ¢asti je identifikace
externich a internich faktor zasadné ovliviiujicich konkurenceschopnost podniku
a identifikovat mozné sméry rozvoje znacky a konkurenceschopnosti. Navrhova ¢ast
bude feSit navrh piistupu k rozvoji znacky, vcetné doporuceni k implementaci

a vyhodnoceni realizace.

Cilem teoretické casti projektu je vymezit klicovy koncept v oblasti hotelnictvi
prostudovanim relevantni literatury. Teoreticka ¢ast slouzi jako poklad pro analytickou

cast, ktera je hned dalsi soucasti zminéné prace.

Analyticka cast zahrnuje predstaveni vybrané spole¢nosti, kde jsem vyuzil zakladni
strukturu 7S. Mezi hlavni faktory patii strategie, struktura, systémy, spolupracovnici,
schopnosti, styl a sdilené hodnoty. Pouzil jsem zékladni otazky, které uvadi zahrani¢ni
portal Mind tools a zaroven jsou znazornéné V piiloze ¢islo 1. Jejich aplikace pomohla
pro lepsi charakteristiku spolecnosti a na zdkladé rozhovoru s generdlnim manaZerem

a majitelem spolecnosti byla sestavena pravé jiz zminéna struktura.
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Nasledné je tfeba zanalyzovat prostiedi, ve kterém se spolecnost nachdzi. Pro analyzu
obecného prostiedi jsem zvolil SLEPT analyzu. Kromé klasickych trendi v ramci

ekonomického vyvoje jsem se zaméfil i predevsim na trendy v cestovnim ruchu.

Nasleduje popis oborového prostiedi vybrané spolecnosti. Za timto Gcelem jsem pouzil
teoreticky zéklad podle M. E. Portera a jeho model péti sil. Analyzoval jsem, jaci jsou
hlavni konkurenti, ktefi se v blizkosti vybrané spolecnosti nachazi, zakaznici, ktefi
vyuzivaji sluzby ubytovaciho zafizeni Jacob Brno a hlavni substituty. Pro jiz zminénou
analyzu jsem se inspiroval otdzkami, které uvadi v odborné literatufe autorka
J. Magretta, kterd zaroven vychazi z M. E. Portera. Odpovédi na zminéné otdzky,

poslouZili k blizSimu ohodnoceni pravé miry soupefeni.

Hlavnim nastrojem k analyze konkurenceschopnosti vybrané spolecnosti sr. 0. JIFI,
se stal hodnotovy fetézec popsany podle M. E. Porterem. Dle Magretty
je doporuceno piti sestavovani hodnotového tfetézce podle Portera. Tento postup, kterym

jsem se pii analyze drzel je uveden v ptiloze ¢. 1.

Také jsem pfi praci s hodnotovym fetézcem vzal v Gvahu pravidla a doporuceni. Postup
vymezeni konkrétniho hodnotového fetézce dané spolecnosti vychazi z kategorii
¢innosti generického hodnotového fetézce, ktery je uveden v kapitole 2.6 a znazornén
obrazkem c¢islo 5. Dale je zdsada podle Portera, ze vSechno, co spole¢nost déla, by mélo

byt zachyceno v néjaké primarni nebo podplirné ¢innosti.

Zaroven analytickd cast obsahuje zpracovani kvantitativniho prazkumu, ktery
byl v tisténé formé piedkladan odbydlenym hostim. Bé&hem prvniho ro¢niku
magisterského studia jsem provedl do piredmétu Vyzkumné metody V fizeni
kvantitativni Setfeni na odbydlenych hostech. Zminény vyzkum probihal v mésici
bieznu 2018. Pti této piilezitosti jsem zpracoval informace a zjistil, jaké ma Jacob Brno
nedostatky. Tento poznatek jsem opét zkoumal v letnich mésicich a vzijemné
je porovnal. Po zodpovézeni a zpracovani uvedenych otazek se aplikuje SWOT analyza,
kteréa shrne soucasny stav spolecnosti. Jedna se o strategickou analyzu, jejimz zakladem
je hodnoceni vnittnich i vnéjSich faktort. Nejprve se vénuji vnitinim faktorim, kterymi
jsou silné a slabé stranky. Dale pak vné&jsi faktory, kterymi jsou pfiilezitost a hrozby.
SWOT analyza nam napomaha pfi tvorbé strategii, jejichz cilem je feSeni stavajicich

problémi. Zminéné otazky ke SWOT analyze jsou zahrnuté v ptiloze €. 1.
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Nedilnou soucasti diplomové prace je navrhova cast, ve které jsou shrnuty vysledky
z ¢asti predchozi. Vystupem je definovani adekvatnich navrhii na zlepSeni, které
povedou K naplnéni cild prace. Pro navrhovou c¢ast slouzila metoda Canvas,
ktera je vysvétlena v teoretické ¢asti. Dle mého nazoru se tato metoda jevila jako

nejsrozumitelnéjsi, obzvlast’ v oboru hotelnictvi, a praveé proto jsem ji aplikoval.

V zavéru celé prace je shrnut feSeny problém a nejdilezitéjsi fakta, ke kterym jsem
dosel v zavislosti na uskute¢néném vyzkumu. V souladu s tim hodnotim splnéni cil

diplomové prace véetné piinosti pro praxi.

Tabulka ¢. 1: Harmonogram zpracovani diplomové prace (Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé
pokynt vedouciho prace)

Etapa 1 Termin: 19. 10. 2018

Formalni podklady:

e Téma, nazev, anotace, literatura, oponent, kontaktni udaje
e Harmonogram zpracovani

Etapa 2 Termin: 26. 10. 2018

e (Cile a metodika
Etapa 3 Termin: 23. 11. 2018

e Teoreticka Cast a uptesnéni metodiky analyzy
Etapa 4 Termin: 15. 2. 2019

e Analyticka cast
Etapa 5 Termin: 22. 3. 2019

e Navrhova Cast
Etapa 6 Termin: 15. 4. 2019

e Zpracovani finalni verze diplomové prace
Etapa 7 Termin: 30. 4. 2019

e prezentace ke SZZ
Etapa 8 Termin: 12. 5. 2019

e Odevzdani prace na studijni oddéleni a do IS

16



2  TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola slouzi k objasnéni zakladnich teoretickych pojml rozsahlé problematiky
tykajici se konkurenceschopnosti. Dle mého nazoru je nutné znat, co wvibec

konkurenceschopnost je, k ¢emu slouzi anebo pro koho je vyznamna.

V praci se vénuji predevSim objasnéni teorie sluzeb zaméfené na obor hotelnictvi

a vesker¢ teoretické poznatky Cerpam z odborné literatury.

2.1 Znacka

Prvotni vyznam staronorského slova brandr je vypalit, oznackovat, rozpoznat. Jestlize
pieneseme vyznam zminéného slova do soucasného pojeti znacky, tak tento ptivodni
vyznam dal viceméné zdklad vSem soucCasnym vysvétlenim. Jinymi slovy lze fici,
7e ucelem znacek je odliSit se vic¢i konkurenci. Znacka ma za ukol identifikovat
konkrétniho vlastnika, prodejce, ¢i poskytovatele sluzeb. Dale je piedstavitel tradice
a kvality, néeho odzkouSeného. Je nutné si tento pojem konkrétnéji specifikovat
a uchopit jej nejen timto béznym ptistupem. Dlivodem je, Zze vyrobci a poskytovatelé
sluzeb zahlcuji trh stale dal§imi vyrobky a sluzkami, pro néz je malo zakaznika (Keller,

2007, s. 32-33).

2.1.1 Vnimani zna¢ky

Pojem znacka je stézejnim bodem marketingové komunikace. Ve Ctyficatych let bylo
dalezité obdobi pro znacku, jelikoz vznikla myslenka, ze zakaznik si musi se znackou
budovat vztah. Kotler se stavi ke znacce jako k ,,ptislibu prodejce, ze bude zakaznikiim
dodavat zbozi s urcitym souborem vlastnosti, zarucenych funkci a sluzeb.* (Kotler,
2007, s. 401). Keller definuje znacku jako , produkt, ktery dodava dalsi dimencze,
jez ji odlisuji od ostatnich produktii vytvorenych k uspokojeni téze potreby.* (Keller,
2007, s. 34).

2.1.2 Branding

Znacka vyjadiuje néjakou ideu a branding prostfednictvim vhodnych signald ji vryva
do klientského povédomi. Signaly znacky vytvareji asociace. Pokud je idea znacky

dostate¢né pochopitelna a zaroven odlisSné definovana, tak tyto asociace budou mnohem
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barvitéjsi. Branding mé na starosti fizeni specifickych signdlt, které jsou produkovany
znackou. Je dulezité, aby signdly vyvolavaly patficné pocity, které jsou v souladu
se zameérem obchodni strategie znacky. Keller tikd, ze ,, branding zahrnuje vytvoreni
mentdlnich struktur a pomoc spotrebiteliim zorganizovat si své znalosti o vyrobku

a sluzbach zpuisobem, ktery objasni jejich rozhodovaci proces. *“ (Keller, 2007, s. 42).

2.1.3 Vérnost viéi znacce

Klientska vérnost lze chapat jako vztah mezi zdkaznikem a znackou. Loajalita
zakazniki je hnacim motorem znacky, bez nich by znafka nezaujimala vrcholovou
pozici na trhu. Rutinni ndkup znacky nelze oznacit jako veérnost ke znacce, ta se teprve

rozvine postupné v prubéhu opakované uskutecnovanych nakupt (Keller, 2007, s. 101).

2.1.4 Znacka ve sluzbach

Mezi velmi vyhledavanou oblasti je marketing sluzeb. V poslednich letech dochazi
k jeho vzestupu. Za vyhodu tohoto typu marketingu lze povazovat, Ze disponuje
pievazné s nehmatatelnymi vyrobky. Zaroven je na osob& zavisly, ktera sluzbu
poskytuje a jak se k ni sama umi postavit. Ve sluzbach je kladen diraz na symboliku,
ktera probouzi nehmatatelnost vyrobku k zivotaschopnosti. Znacka ve sluzbach provazi
zékaznika celym piibéhem, na konci tak mize klient hravé identifikovat znacku

a dokaze rozlisit vyznam riznych sluzeb jedné spole¢nosti (Keller, 2007, s. 45-47).

2.2 Sluzba

Dle Kotlera je sluzba definovana jako jakakoliv aktivita nebo vyhoda, kterou muze
jedna strana nabidnout druhé, je v zdsadé nehmotnd a nepfinaSi vlastnictvi.
Jeji produkce muize, ale nemusi byt spojena s fyzickym vyrobkem. Jejim vysledkem

je uzite¢ny efekt (Kotler, 2007, s. 710).

Pti ptipravé marketingovych programii musi spolecnost zohlednit pét hlavnich
charakteristik sluzeb, a to nehmotnost, neoddélitelnost, proménlivost, pomijivost

a absenci vlastnictvi (Kotler, 2007, s. 710).
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2.2.1 Charakteristiky sluzby
NEHMOTNOST

Znamena, ze sluzby nelze jednoduse vystavit, ani je pifed zakoupenim prohlédnout,
ochutnat, poslechnout nebo dokonce dotknout. Je logické, Zze sluzba jako takova neni
hmotna. Dulezitéj$i jsou vSak dusledky, které z této charakteristiky plynou. Kotler

k nehmotnosti uvadi:

»Nehmotnost sluzeb znamena, Ze sluzby nelze jednoduse vystavit, ani je pired
zakoupenim prohlédnout, ochutnat, poslechnout ¢i se jich dotknout.“ Z toho plyne,
7ze zde panuje zvySena nejistota. Ktomu, aby se zvySené nejistoty piedeslo,
tak zdkaznici hledaji signdly v podob¢ kvality sluzeb. Vytvareji si domnénky na zaklade
viditelnych znakd, jako jsou lokality, zaméstnanci, vybaveni, ale i cena. Ukolem
zprostiedkovatele sluzeb je dolozit dostatecnou kvalitu, respektive se snazit dat sluzbé
,hmotnou podobu‘ a zajistit konkrétni doklady o nabizenych vyhodach. (Kotler, 2007,
712).

NEODDELITELNOST

Neodd¢litelnost znamena, Ze je nelze oddélit od jejich poskytovateld, at’ uz to jsou lidé
nebo stroje. Z neoddélitelnosti sluzby vyplyva diraz na zaméstnance, jelikoZ ti se vzdy
stavaji soucasti sluzby. Na findlni vysledek ma vzdy vliv, jak poskytoval, tak 1 zdkaznik.
Pro zaméstnance ve sluzbach je tedy dulezité¢ absolvovat Skoleni spravného chovani

ke klientim (Kotler, 2007, s. 713).

Dal$im rysem, ktery je pro neodd¢litelnost typické je, Ze jsou zdroven piitomni
¢1 zOcCastnéni dalSi zékaznici. Pro vedeni to pak znamend zajistit, aby si zdkaznici,
ktefi se ucastni poskytovani sluzby, navzajem nepiekazeli a nerusili se (Kotler, 2007,

s. 713).
PROMENLIVOST

Kvalita poskytované sluzby zavisi na tom, kdy, kde, jak a kym jsou poskytované.
To znamena, Ze je dulezité, kym jsou poskytované, ale i také na tom v jaky Cas, misté

a jakym zpisobem. Tim padem je zde opét veden diiraz na zaméstnance, ktefi sluzbu
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provadéji. Lze to uvést na piikladu, kdy hotel ziskal pozitivni povést, Ze poskytuje lepsi
sluzby nez konkurenéni hotel. OvSem v ramci daného hotelu mize byt jeden recepcni
zkuSeny, mily a jazykové zdatny, zatimCo druhy mulze byt pomaly a nepiijemny.
Schopnost uspokojit zakaznika zavisi v konecném dusledku na chovani zaméstnanct

v klicovych pozicich (Kotler, 2007, s. 714).

Dle Kotlera Ize predejit k Spatn¢ odvedené praci a navrhuje nékolik krokd pro zajisténi
kvality sluzby. Jednim zkrokdi je investice do kvalitnich postupli pro piijem
a zaSkolovani novych zaméstnanci. Druhy krok je takovy, ze kfizeni kvality
je motivace zaméstnancii pomoci pobidkovych programi, které zdlraziuji a odménuji
kvalitu, napiiklad v podob¢é prémie na zakladé zpétné vazby od zakaznikd. Tretim
mechanizmem zvySovani kvality je zviditelnéni zaméstnancli a zvySeni jejich
zodpovédnosti vi¢i zakaznikovi. Zaroven se muze pravidelné zjiStovat, jak jsou
zakaznici spokojeni, a to v prostfednictvim zékaznickych prizkumi (Kotler, 2007,

s. 714).
PomiJivosTt

Vyznamna charakteristika pomijivosti sluzby je, ze nelze je uskladnit pro pozdéjsi
prodej ¢i pouziti. Pomijivost sluzby neni problém, dokud je poptavka pravidelna
¢i stala. OvSem kdyz kolisd, maji servisni firmy casto problém velky problém.
Lze to uvést na piikladu dopravy, kdy ve vétsi poptavee musi dat do provozu

vic dopravnich prostiedki, nez kdyby poptavka byla rovnomérna (Kotler, 2007, s. 716).

Zarovenn mohou zde aplikovat nékolik strategii, jak nejlépe vyrovnat nabidku
s poptavkou — diferencovana cenova politika. Znamena to konkrétné to, ze e uctovani
riznych cen vrizné dob&. Naopak na strané nabidky mohou spolecnosti piijimat

zaméstnance na ¢asteny uvazek, ktefi pomohou s obsluhou ve frekventovanéjsi dobé

(Kotler, 2007, s. 716).
ABSENCE VLASTNICTVi

Sluzby vlastnit nelze, tim padem spotiebitel mé& casto ke sluzb& pfistup
jen po omezenou dobu. Kvilli absenci vlastnictvi se musi poskytovatelé sluZzeb snazit

posilovat identitu znacky (Kotler, 2007, s. 717).
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2.2.2 Doprovodné sluzby

Stejn¢ tak jako nabidky vyrobkd, tak i nabidky sluzeb ptfedstavuji zékladni produkt,
ktery slouzi k uspokojeni pocitované potieby. Byva pomérné casto rozSiien

o doplnkové produkty. Slouzi ke zvySeni hodnoty, kterou zakaznikovi souhrnny produkt

vvvvv

Kanovska dale ve své publikace vyzdvihuje vyhody zapojeni doprovodnych sluzeb,
jelikoz pomahaji ke zvySeni hodnoty prodaného zboZi ¢i sluzeb, a tim posiluji

spokojenost zakaznikl. Zaroven usnadniuji prodej (Kanovska, 2009, s. 34).

2.2.3 Rozliseni hmotnych a nehmotnych sloZek nabidky

Kotler uvadi, Ze dle kontinuum hmotnych a nehmotnych aspektti zbozi a sluzeb
lze vlastné jen ziidka najit Cistou sluzbu nebo Cisté zbozi. Nasledné proto rozliSuje

pét kategorii nabidek.

1. Cisté hmotné zboZi, kdy se jedna o hmotné véci (mydlo, pasta, sil), jelikoz
s vyrobkem nejsou spojené zadné sluzby.

2. Hmotné zbozi doprovazené jednou ¢i vice sluzbami — prodej technologicky
pokrocilych vyrobkt, jako jsou napiiklad pocitae. V tomto piipadé¢ muze byt
hmotny zboZzi doprovazeno instalaci, dodanim, opravou ¢i udrzbou.

3. Mnoho poskytovateli sluzeb dodava se zakladnimi sluzbami i fyzicky
vyrobek. Lze to chapat jako hybridni nabidka, kterd se sklada stejnou meérou
ze zbozi a sluzby. Ukdzkovym piiklad mohou byt restaurace, které nabizeji jidlo
a zaroven obsluhu.

4. Sluzba doprovazena drobnym zboZim — jeji sloZeni je tvofeno hlavni sluzbou,
doprovodnymi sluzbami a podpurnym zbozim. Napiiklad letecké spole¢nosti
krom samotné cesty zahrnuji 1 hmotné vyrobky v podob¢ sluchatek, jidla a piti.

5. Cista sluzba, kdy se jedna o novy uces, hlidani déti nebo finan¢ni sluzby

(Kotler, 2007, s. 711).

2.2.4 Retézec dosahovani zisku ve sluzbach

Retézec dosahovani zisku ve sluzbéch 1ze rozdélit do 5 &lanku:
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1. Kvalita internich sluzeb — zde spada vynikajici vybér a Skoleni zaméstnanct,
kvalitni pracovni prosttedi a silnd podpora osob pracujicich piimo
se zékaznikem.

2. Spokojeni a produktivni pracovnici ve sluzbach — jedna se o spokojenéjsi,
loajalngjsi a pracovitéjsi zaméstnance.

3. Vétsi hodnota sluzeb — u¢innéjsi a ucelnéjsi vytvareni hodnoty pro zédkaznika.

4. Spokojeni a loajalni zakaznici — spokojeni zakaznici, ktefi zistavaji loajalni,
nakupuji opakované a chlubi se ostatnim.

5. Zdravy rust a zisky ze sluzeb — vynikajici vykon servisni spolecnosti.

Jak jiz bylo uvedeno vyse, dalo by se usuzovat, Ze hodnota sluzby ma pfimou navaznou

na spokojenost pracovniku, ktefi ji provadé¢ji (Kotler, 2007, s. 719).

2.2.5 Rizeni kvality sluzby

Jeden z hlavnich zpasobu, jak se muZze spolenost poskytujici sluzby odlisit,
je poskytovani trvale vyS§i kvality nez jeji konkurence. Ne&které spolecnosti
si uvédomuji, ze jim vynikajici kvalita sluzeb zajiStuje vyznamnou konkurenéni
s sebou nese 1 vySSi ndklady. Takova investice se obvykle vyplati, jelikoz vétsi
spokojenost zakazniki znamend vice loajalnich klienti a vyS$S$i trzby. Kliem

je piekonat zakaznikovo o¢ekavani (Kotler, 2007, s. 724).

2.3 Sluzby a cestovni ruch

Sluzby poskytujici v cestovnim ruchu jsou predev§im urcené pro turisty, navstévniky
a cestujici. Cestovni ruch je definovan jako komplexni spolecensky jev a souhrn aktivit
ucastnikli cestovniho ruchu. Jedna se také o proces budovani a provozovani zatizeni
pro turisty. Turista je vtomto piipadé chapan jako osoba cestujici nebo zdrzujici
se za ucelem traveni volného Casu v mistech mimo jejich obvyklé prostiedi (Kiradlova,

2006, s. 13).

Sluzby v cestovnim ruchu jinak specifické a jsou dany charakteristikami,

které se k jejich poskytovani a koupi vaZou, a to predevSim:
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e zvySenou mirou emociilnich a iracionalnich faktorii pri koupi sluZeb
(prestiz, moda, vidcovské osobnosti, sledovani konani idolu),

e diirazem na ustni reklamu (tzv. word-of-mouth advertisinh),

e rostoucimi niroky na jejich jedinecnost (luxus, nutnost piekonat urcitou
bariéru v zajmu koupé€ a spotieby sluzby),

o dulezitosti image pri koupi (pfi vybéru ubytovaciho zafizeni),

e zvySenou potiebou kvalitnich podpirnych materiali (vhledem Kk jejich
nehmatatelnosti a nemoznosti si je pred koupi vyzkousSet),

e zvlastnim dirazem na komunikacni dovednosti poskytovateli sluzeb

(interpersonalni komunikace, argumentace, presvédCovani, ale 1 jazykové

znalosti) (Kiralova, 2006, s. 13).

2.3.1 Kbvalita sluZeb v hotelnictvi

Ve vztahu k ubytovani a stravovani lze kvalitu definovat jako schopnost sluzby
uspokojit potifeby a ocekavani zakaznika (Beranek, 2004, s. 102). Kvalita nelze
zaménovat s luxusem, nebot’ kvalita miize byt poskytovand od pétihvézdickového
hotelu az po venkovské ubytovani. To je dano skutecnosti, ze kazdé ubytovaci zafizeni
ma své zakazniky, a ti maji sva ocekavani (Ktizek, 2011, 152). Kvalita hotelovych
sluzeb je tak ovlivnéna zejména charakterem cilové skupiny zdkazniki, jelikoz kazda
skupina zakaznikii mize mit rozdilné pozadavky (Horovitz, 1994, 31). Pro uspokojeni
zékaznika je zéasadni splnéni zakladnich pozadavkl, v ptfipadé¢ hotelu se jedna

o poskytnuti ¢istého a bezpe¢ného pokoje, spole¢né s piijemnou a ochotnou obsluhou.

Kvalita hotelovych sluzeb ma tedy znacné subjektivni charakter. Pfesto je zapotiebi
stanovit urc¢ité standardy v poskytovani sluzeb a aplikovat objektivni kritéria na kvalitu

téchto sluzeb (Kiralova, 2002, s. 32).

2.4  Konkurenceschopnost firmy

Tato podkapitola se zabyva vyznamem konkurenceschopnosti pro tspéch, cilem firmy.

Dale pak urovnémi konkurenceschopnosti a externimi vlivy.
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2.4.1 Vyznam konkurenceschopnosti pro uspéch

Dle Zicha je definovan uspéch spolecnosti jako: ,,Pojem uspéch lze ale obecné opét
vyménit rizné. Zalezet bude predev§im na tom, kdo jej ma definovat, ¢eho se ma
uspéch tykat, v jakych podminkiach ma byt dosazen. Pokud ale chceme definovat
podstatu Gspéchu z pohledu strategie, tak zpravidla jde o dosaZeni pfedem stanovenych

cili na pozadované trovni.* (Zich, 2012, s. 16).

Porter rozeznava dva zakladni typy konkuren¢ni vyhody (a jeden specidlni), tedy
prvenstvi v nakladech neboli vid¢i postaveni v nizkych nakladech, diferenciaci
a zaméfeni (neboli fokus). Konkurenéni vyhoda vyrista ve své podstaté z hodnoty,
kterou je spoleCnost schopna vytvofit pro své kupujici a ktera pievySuje naklady

spolecnosti na jeji vytvoteni (Porter, 1993, s. 21).

Dale pak Zich dodava k Porterovu chapani konkurenéni vyhody, a to Ze zdkladni
myslenka je takova, Ze je tfeba ziskat néco, co bude predstavovat urcity naskok pred
konkurenci, je docela dobfe aplikovatelna. Konkurenceschopnost miizete tedy chapat
jako vlastnost spole¢nosti, kterd ji umoziuje dosahovat uspéchu v konkurenc¢nim
prostiedi s perspektivou dlouhodobého rozvoje. Na obrazku uvedeny nize, miizeme
vidét, Ze K dosazeni zasadnich ambicioznich cilt vyzaduje néco jiného, nez jen pouhé

zapojeni se do konkurence na daném trhu.

Dosazeni cilt
USPECHUSCHOPNOST
FIRMY

Konkurenceschopnost

Obrazek ¢&. 1: Uspéchuschopnost firmy (Zdroj: prepracovano dle Zich, 2012, s. 16)

Budouci rozvoj

Zobrazku ¢islo 1 je ziejmé, Ze konkurenceschopnost je jednou z proménnych
vstupujicich do snahy firmy splnit stanovené cile, dal§imi proménnymi jsou externi

vlivy a cile samotné.
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2.4.2 Cile spole¢nosti

Podle Zicha je méfitkem uspéchu spolecnosti splnéni jejich cili, které by mély proto byt
dobie definovany. Autor dale uvadi, ze definovani cili musi vychdzet z celkové
predstavy o rozvoji spoleCnosti. Obecné lze zvazovat navaznost vSech cili na vizi
a misi. OvSem jejich problémem je ve vét$iné piipadti znacna obecnost (Zich, 2012,

S. 24).

Musi byt jasné formulované cile, kterych ma spole¢nost dosahnout. Pro lepsi stanoveni
cili slouzi metoda SMART. Dle této metody musi byt cil jasn¢ a konkrétné
formulovany (Specific), méfitelny, aby jej bylo mozné hodnotit a fidit jeho dosazeni
(Measurable), dosazitelny a soucasné inspirujici (Attainable but challenging), relevantni
a zaznamenany (Relevant and recorded), Casové vymezeny (Time framed) (Zich, 2012,

S. 24).

2.4.3 Urovné konkurenceschopnosti

V navaznosti na cile spole¢nosti mizeme mluvit také o urovnich, ve kterych dana
spolecnost mize cile stanovit a realizovat jejich naplnéni. Zich chape
konkurenceschopnost ve tfech urovnich. Nejniz§i uroveil nutna pro samotnou ucast
na konkuren¢nim boji je kvalifikaéni troven: Kvalifikaéni wroven je spojena
s dosazenim takové kvality konkurenceschopnosti, aby byla spole¢nost schopna
se viubec soutéze UucCastnit. Druhd seberealizacni Uroven je naplnéna v piipade,
ze spolecnost dosahne takové urovné, ze je schopna naplnit cile, jejichz dosazeni
v zasad¢ neohrozuje ostatni konkurenty. Lze tedy fici, Ze to znamenad jak dana
spole¢nost, tak jeji konkurenti mohou dosahovat svych cilli, aniz by musela byt jejich
vzadjemna rivalita néjak relevantni. Tieti, nejvy$Si trovenl je uroven konfrontaéni.
V tomto ptipad¢ musi uroven konkurenceschopnosti naplnit konfronta¢ni roven, ktera
umozni dosazeni cilii v prostiedi s vysokou rivalitou, kdy je nezbytné nad konkurenty

zvitézit (Zich, 2012, s. 86). Jiz zminéné tii trovné shrnuje obrazek s Cislem 2.
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UROVEN KONKURENCESCHOPNOSTI

- N
Dosahovani cilti omezujicich
] konkurenci
KONFRONTANCNI 9 )
UROVEN
4 ™\

SEBEREALIZACNI
UROVEN

Dosahovani vlastnich cilt
neomezujici konkurenty

. J
KVALIFIKACNI UROVEN Vs ~
Vytvofeni nutného zakladu
umozijiciho firmé zapojit se do
konkurence
. )

Obrizek & 2: Urovei konkurenceschopnosti (Zdroj: prepracovano dle Zich, 2012, s. 86)

2.4.4 Externi vlivy

Dle odborné literatury lze zjistit, Ze pro rizné autory maji riizné externi vlivy riznou
dalezitost. Externi vlivy jsem proto porovnal na zaklad¢ Portera a Zicha. Naptiklad
Porter vénuje velky diraz na analyzu odvétvi, ve kterém spole¢nost plisobi. ,,Ackoliv
relevantni prosttedi je velmi Siroké a obsahuje socialni 1 ekonomické vlivy, klicovym
aspektem prostiedi, v némz firma plsobi, je to, resp. ta odvétvi, v nichz soutézi.
Struktura odvétvi ma velky vliv na urCovani konkuren¢nich pravidel hry, stejné
jako na stanoveni strategii firm¢ potencialné dostupnych. Vnéjsi vlivy mimo odvétvi
jsou dilezité ptredevSim v relativnim smyslu; jelikoz vnéj$i vlivy obvykle piisobi
na vSechny firmy v odvétvi, je klicova rozdilnd schopnost firem vyrovnat se s nimi.

(Porter, 1994, s. 3).

Dle Zicha je externi vliv rozdélen na pét zékladnich kategorii: obecné prostiedi
(socialni, legislativni, ekonomické, politické, technologické a environmentalni vlivy),
oborové prostiedi (zédkaznici, dodavatelé, substituty, rivalita mezi konkurenty, nové
spole¢nosti, komplementy), konkurencni vztahy, konkuren¢ni trh (zdroje a produkty)

a konkuren¢ni pravidla (etické normy, pravni normy, zvyklosti) (Zich, 2012, s. 73).

K tomu, aby bylo moZno dobie popsat a zanalyzovat spolec¢nost, je tfeba vzit v potaz
vSechny dulezité faktory, které spolecnost n€jak zadsadné ovliviiuji a maji tak vliv na jeji
uspéch. Za timto Ucelem slouzi celé portfolio analyz prostfedi organizace. ,,Analyza
prostiedi organizace se zabyva postupné vnéjSim prostiedim organizace — vétSinou

mimo ramec moznosti ovlivnit je, napiiklad mezindrodnim prostfedim, narodnim
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prostiedim, podnikatelskym odvétvim, ve kterém podnik operuje, a nakonec vnitfnim

prostfedim organizace.“ (Mallya, 2007, s. 40).

Na nasledujicim obrazku autor Mallya tyto analyzy shrnuje do nésledujiciho obrazku.

OBECNE OKOL!

Technologické p

faktory - Sila

4 ’ dodavatelu

/ a,’ o

/ / “

/ e - FIRMA B .

! e
: ’ Rival f.ﬁ Struktura o -
| \ < ’ ’- ; x ,
\ \ v oboru z kultura o
zdroge, ald
\ \ K
\
\ hY
\ B0 Hrozba vstupu
\ v OBOROVE OKOLI e e 4
5 - - 2 P e ,'
) Politické Yo s Sacial
faktory N, e PR fa
-
; xe [M_‘nll'n]n‘lr a7
R faktory e

Obrazek ¢. 3: Podnikatelské prostiedi spole¢nosti (Zdroj: Mallya, 2007, s. 40)

Pro analyzu jednotlivych prostiedi spole¢nosti slouzi rizné analyzy, jako jsou napiiklad
SLEPT, Analyza konkuren¢nich sil oborového prostfedi anebo 7S analyza interniho

prostiedi.

2.4.5 Substitucni pojeti konkurence

Je ztejmé, Ze Portertiv model konkurence neni samoziejmé jedinym mozZnym piistupem
pfi hledani konkurentii. Autor Zich vidi vyhody spiSe v tzv. substituénim pojeti
konkurence, nebot’ uvadi, Ze rozliSeni mezi pouhymi dvéma Grovnémi, a to konkurent

a substitut nebo pfimy a nepiimy konkurent — je zjednoduSujici (Zich, 2012. s. 73).

v

Zatimco Kotler substitu¢ni pojeti konkurence definoval tak, ze na té nejziejmé;jsi tirovni
miliZze spole¢nost definovat svou konkurenci podle produktové kategorie, jako ostatni
spolec¢nosti nabizejici podobné produkty a sluzby stejnym zdkaznikim za podobné

ceny. V SirSim smyslu mize spolecnost definovat produktovou konkurenci jako vSechny
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spole¢nosti, které vyrabi stejny vyrobek nebo vyrobkovou tfidu. V jesté SirSim méfitku
muize konkurence zahrnovat vSechny spolecnosti, které vyrab&ji produkty urcené
K naplnéni stejné sluzby. A ve finale v aplné nejSirSim pojeti mize konkurence
zahrnovat vSechny spolecnosti, které chtéji ziskat dané penize od zdkaznikti (Kotler,

2007, s. 569).

2.4.6 Konkurenéni prostor

Dle Zicha je zfejmé, Ze koncepce uspéchuschopnosti ma ke konkre¢nimu prostiedi
pomérné specificky pristup. V ramci této koncepce je uzivan pojem ,konkurencni
prostor, definovany jako Siroce pojimané prostiedi spolecnosti s vymezenim vazeb
mezi jednotlivymi vlivy a ohodnocenim chovani jednotlivych subjekti pusobicich
na trhu anebo jej alespon ovliviiujicich. Konkurence zde ptedstavuje dynamickou
slozku, ktera je vkoneéném disledku vysledkem nastaveni parametri prvka
konkurencniho prostoru, pfi zohlednéni cilii spole¢nosti, jichz chce dosahnout. Primérni
podstatou tohoto pfistupu je zmapovani v co nejSir§i mozné mite faktory, které ovliviiuji
konkurenci na trhu. Zakladni slozky lze shrnout do Sesti oblasti — obecné prostiedi,
oborové prostiedi, konkuren¢ni vztahy, konkuren¢ni pravidla, konkurencni trh

a konkuren¢ni vazby — konkurenéni fetézec (Zich, 2012, s. 73).

Firma

Produkt

Konkurenéni trh

Zdroje
Produkty

Obrazek ¢. 4: Konkurenéni prostor v ramci koncepce uspéchuschopnosti (Zdroj: piepracovano
dle Zich, 2012, s. 73)
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Obecné prostiedi je vymezeno vsouladu sobvyklymi pfistupy, uzivanymi
ve strategickém managementu zahrnujici faktory socidlni, legislativni, ekonomické,

politické, technologické, environmentalni apod. (Zich, 2012, s. 74).

Zakladnim schématem pro posouzeni oborového prostiedi jsou prvky Porterova
modelu péti konkurencnich sil ovliviiuyjicich atraktivitu trhu — zakaznici, konkurence,

dodavatelé, substituty a nové vstupujici firmy (Zich, 2012, s. 74).

Konkuren¢ni vazby — pro formulaci optimalni strategie jsou vedle jednotlivych faktori
dalezitéj$i predevSim ptfipadné provazanosti. Jde tedy o nalezeni souvislosti mezi
jednotlivymi slozkami konkuren¢niho prostoru, které vyraznym zplsobem ovlivni

konkurenci jako takovou (Zich, 2012, s.74).

Konkuren¢ni vztahy piedstavuji pohled na otazky souvisejici s chovanim konkurentt,
které je zpravidla hodnoceno pouze v kontextu rivality konkurence hodnocené v ramci
Porterova modelu. Lze vyuZit pfinejmenSim dva pfistupy — model konkurencni

dynamiky a koncepci konkurence — spoluprace (Zich, 2012, s. 74).

Zakladni vymezeni konkurenc¢niho trhu z pohledu produktii a zdroja je dilezité zeyména
s ohledem na potencialni odliSnost obou trhti a potfebu dosdhnout odpovidajici

konkurenceschopnost na obou trzich.

Déle konkuren¢ni pravidla hodnoti dle Zicha trh z pohledu formalné definovanych
norem, jako jsou zakony, ptedpisy apod., etické normy a zvyklosti. Lze tedy fici,
ze jde prakticky o zhodnoceni toho, co je dovoleno, co je obecné povazovano
za piijatelné a toho, co je od chovani spolecnosti nebo obecné subjektti na trhu

ocekavano.

2.5 Zakladni konkurenéni strategie podle Portera

Porter rozliSuje tii zdkladni druhy strategie pro ziskani a udrzeni konkuren¢ni vyhody,

a to prvenstvi v ndkladech, diferenciaci a fokus.
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2.5.1 Prvenstvi v nakladech

Uvadi se to jako prvni strategie, jez se stala velice béZznou v sedmdesatych letech
v dasledku popularizace pojmu zkuSenostni kiivky, spo¢iva v Gsili dosahnout prvenstvi
Vv celkovych nakladech v odvétvi pomoci funkénich opatieni zaméfenych na dosazeni
tohoto cile. Prvenstvi v nakladech vyzaduje energicky zavést vykonné vyrobni zatizeni,
diisledné sledovat moznosti ve snizovani naklad vlivem zkuSenosti, dale také piisné
kontrolovat pfimé a reZijni naklady, vyhybat se G¢tim zakazniki s minimalnim krytim
a minimalizovat naklady v takovych oblastech, jako jsou vyzkum a vyvoj, sluzby,

prodej a reklama atd. (Porter, 1994, s. 35).

Déle Porter rozvadi 1 rizika sledovani této strategie a vidi je napiiklad ve faktu,
ze technologické zmény mohou znehodnotit investice, které jiz spolecnost provedla,
pfipadné hrozi riziko ze strany imitujicich konkurentt, kteti jsou diky imitaci schopni
ziskat technologii umoznujici nizké ndklady mnohem levnéji. Dalsi riziko je ve faktu,
7e spole¢nost zaméfena na nizké ndklady nemusi byt schopna vyhovét zakaznikovi

ve smyslu poZzadovanych zmén produktu (Porter, 1994, s. 35).

2.5.2 Diferenciace

Druhou obecnou strategii je diferencovani produktu nebo sluzeb nabizenych firmou,
vytvofeni néceho, co je pfijimdno v celém odveétvi jako jedinecné. Pristupy
k diferenciaci mohou mit mnoho forem, a to tifeba design nebo image znacky,
technologie, vlastnosti, zdkaznicky servis, prodejni sit’ anebo jiné zptsoby. V idealnim

piipadé se spole¢nost odliSuje hned v n¢kolika odhledech najednou (Porter, 1994, s 37).

Porter uvadi hlavni rizika a jsou pfedevsim ve fakturu, Ze pro zdkaznika muize byt
lakavéjs$i nabidka konkurenta sledujiciho nizké naklady nez spolecnost sledujici
diferenciaci. Zakaznik tak mize radéji reagovat na nizkou cenu nez na diferencovany

produkt, aby uSettil v ndkladech na potizeni produktu (Porter, 1993, s. 156).

2.5.3 Fokus

Fokus neboli soustfedéni pozornosti je tfeti z obecnych strategii. Znamena to,
ze se soustfedi na konkrétni skupinu odbératelli, segment vyrobni fady

nebo geograficky trh. Na rozdil od strategii nizkych ndkladd a diferenciace,
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ktery se zamétuji na celé odvétvi, je strategie soustiedéni pozornosti zalozena
na principu vyhovét velmi dobie zvolenému objektu a veSkerd pfijimand funkéni
opatfeni musi mit toto na zfeteli. Jiz zminénd strategie vychazi z ptredpokladu,
ze spole¢nost je schopna slouzit svému zvolenému strategickému cili efektivngji

v e

¢i ucelngji nez konkurenti, kteti maji Sirsi zabér ¢innosti (Porter, 1994, s. 39).

Vysledkem je, Ze spole¢nost bud’ dosahne diferenciace, nebot’ slouzi svému vybranému
cili 1épe nez ostatni, nebo vykazuje pii této Cinnosti nizsi ndklady, pfipadné dosédhne
obojiho. Soustiedéni pozornosti nevede k nizkym nakladim ¢i diferenciaci v ramci
celého trhu, ptesto dosahuje nicméné jedné nebo obou téchto pozic vici zvolnému cili

(Porter, 1994, s. 39).

Podle Portera jsou u této strategie rizika takova, ze se objevuji v piipad¢€, ze uspora
v ndkladech dosaZend konkurentem sledujicim nejniz§i naklady na celém trhu muzZe
byt vys$si nez uspora nakladl, kterd plyne spolecnosti ze soustiedéni se na konkrétni
uzky cil. Dale také mohou rizika vyplynout ze zmény na trh. Naptiklad pokud
se pozadavky na rozdily mezi produkty zddanymi na daném zGzeném trhu a na celém

trhu snizi nebo dokonce piestanou existovat (Porter, 1994, s. 39).

2.5.4 Konkurenc¢ni vyhoda podle Portera

Tato podkapitola se zabyva konkurencni vyhodou a autor chape zminénou problematiku
jako néco, co ndm umoziuje bud uctovat si vysSi ceny, nebo mit niz§i naklady

(Magretta, 2012, s. 72).
RELATIVNI CENA

Prvni komponent konkurenéni vyhody je relativni cena. Spole¢nost mize udrzovat
vysokou cenu jen v piipadé, Zze nabizi néco, co je jak jedine¢né, tak i hodnotné
pro jeji zakazniky. Magretta v tomto piipadé uvadi piiklad zaloZzeny na spole¢nosti
Apple, kdy vysokych prémiovych cen dosahuji jeji Zhavé novinky, ktery kazdy musi
mit. Vyrobci automobilll spoléhaji na to, Ze zékaznici zaplati vysSi cenu za hybridni
vozy, jez snadno presdhne potencidlni upory, které jim pfinesou niz8i naklady

na pohonné hmoty. V této tvaze se zcela jasné projevuji neekonomické faktory.
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Tato schopnost uctovat si vysSi ceny je pravé Uzce spojena s Porterovou strategii

diferenciace (Magretta, 2012, s. 72).
RELATIVNI NAKLADY

Druhym komponentem mimofadné ziskovosti jsou relativni ndklady - to,
zda z néjakych divodu dokazete vyrabét s niz§imi naklady nez vasi soupefi. K tomu
je zapotiebi pfijit na efektivnéjsi zplsoby vytvaieni, produkce, dodavani, prodeje
a poprodejni podpory svého vyrobku ¢i sluzby. Zdrojem vasi ndkladové vyhody mohou
byt niz§i provozni naklady nebo efektivnéjSi vyuziti kapitdlu (véetné pracovniho

kapitalu) nebo také oboji (Magretta, 2012, s. 74).

2.6  Hodnotovy retézec ve sluzbach

Jedna se o nastroj, ktery zavedl Porter pro lepSi pochopeni, jak jednotlivé Cinnosti
spole¢nosti pomahaji vytvaret konkuren¢ni vyhodu. Podle Protera roz¢lenuje spolecnost
do jeho strategicky vyznamnych ¢innosti, aby bylo mozné porozumét chovani naklada
a poznat existujici 1 potencidlni zdroje diferenciace. Tedy takovych ¢innosti, jejichz
ucelem je navrhnout, vyrabét, proddvat na trhu, dodavat a podporovat vyrobek do firmy

(Porter, 1993, s. 55).

Hlavnim divodem pro zavedeni metodiky hodnotového fetézce je fakt, ze pokud
se chceme koukat na spoleCnost jako celek, nemizeme tak konkuren¢ni vyhodu
pochopit a poznat. Paklize chceme analyzovat zdroje konkuren¢ni vyhody, musime
systematicky zkoumat vSechny Cinnosti spolecnosti provadéné a provétit, jak na sebe

vzajemng pusobi (Porter, 1993, s. 55).

Dle Portera miizeme zavést tzv. genericky hodnotovy fetézec, ktery obsahuje ¢innosti

spole¢né pro kazdou spolecnost, jak vidime na obrdzku pod ¢islem 5.

Obrazek s ¢islem 5 znazornuje hodnotovy fetézec ve vyrobé. Jeho princip lze chapat
i v poskytovani sluzeb. Podpurné aktivity budou stejné, jak pro vyrobu, tak i pro sluzbu.
Primarni aktivity se budou ovSem liSit. Hodnotovy fetézec u sluzeb zacind vstupem

V podobé€ objednani patiicné sluzby a konc¢i u zdkaznika.
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Obrazek ¢&. 5: Genericky hodnotovy ietézec (Zdroj: Porter, 1994, s. 59)

Porter rozliSuje primarni a podplirné aktivity, n¢kdy také jako cinnosti. Primarni
¢innosti se zabyvajici se fyzickou tvorbou vyrobku, jeho prodejem a dodanim
kupujicimu a naslednym servisem. Dale pak podpiirné ¢innosti napomahaji primarnim
¢innostem 1 sobé navzajem tim, ze obstaravaji koupené vstupy, technologie, pracovni

sily a rozli¢né celopodnikové funkce (Porter, 1993, s. 62).
Primarni ¢innosti jsou:

e Tizeni vstupnich operaci — jedna se o celkovy vycet vSech ¢innosti, které
zabezpecuji ptejimani, sladovani a rozdéleni vstupt pro konkrétni vyrobek,

e Vvyroba a provoz — uvedené ¢innosti realizuji zhodnoceni vstuptt do pozadované
podoby vyrobku (napf. soustruzeni, kaleni, montaz, apod.),

e Fizeni vystupnich operaci — jednd se o Ccinnosti, které zajiStuji odvoz,
skladovani az po dopraveni findlniho vyrobku zédkaznikovi,

e marketing a odbyt — jde o takové Cinnosti, které maji za ukol presveédcit
zakaznika o vyhodnosti ndkupu daného vyrobku,

e servisni sluzby — jednd se o poskytovani takovych sluzeb, které maji za ukol

udrzet, pfipadné i zvysit hodnotu koupeného vyrobku (Bartes, 2011, s. 22).
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Podprimeérné ¢innosti jsou:

obstaravatelska ¢innost — jde o Cinnost, kterou se zajiStuje nakup vstupu.
K této Cinnosti naptiklad patfi zptisoby, metody a pfistupy jednani s rtiiznymi
dodavateli, informac¢nimi systémy apod.,

technicky rozvoj — do této kategorie patfi vSechny Cinnosti, které zkvalitiiuji
jak vlastni findlni vyrobek, tak i vyrobni ¢i technologicky postup,

Fizeni pracovnich sil — jedna se o cinnosti zabezpecujici vybér, Skoleni,
odménovani apod. ¢innosti pracovnikil spole¢nosti. Jde o velmi dulezitou
¢innost, nebot’ je znamou skutecnosti, Ze lidsky faktor 4 velmi vyznamny vliv
na zajisténi konkre¢ni vyhody dané spole¢nosti,

infrastruktura podniku — zde patfi ¢innosti, které jsou zajiStovany napiiklad
generalnim fteditelstvim, Utvary planovani, financemi, pravnim oddélenim,
spravnimi zélezitostmi apod. U téchto podpirnych cinnosti je odliSnost
od ostatnich, a to vtom, ze tyto vétSinou podporuji ostatni ¢innosti v celém

hodnototvorném tetézci (Bartes, 2011, s. 23).

Podle Bartese mizeme také u vSech primarnich, tak i u vSech podpurnych ¢innosti

rozliSit tzv. typ ¢innosti a to:

piimé c¢innosti — takové Cinnosti, které se pifimo tucCastni tvorby hodnoty
vyrobku,

nepiimé cinnosti — jsou takové cCinnosti, které zajistuji hladky prabéh
¢innostem primym,

zabezpecovani kvality — jednd se o takové Cinnosti, které zabezpecuji kvalitu

ostatnich ¢innosti (Bartes, 2011, s. 23).

2.6.1 Vazby uvnitf hodnotového fetézce

Pfestoze jsou hodnototvorné c¢innosti stavebnimi kameny konkurencni vyhody,

hodnotovy fetézec neni souborem na sob& nezavislych ¢innosti, ale systémem c¢innosti

na sobé vziajemné zavislych. Hodnototvorné cCinnosti jsou navzajem spojeny

vzajemnymi vazbami uvnitf hodnotového fetézce. Vazby jsou vzdjemné vztahy mezi
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zpusobem, jak se provadi jedna hodnototvornad ¢innost, a ale ndklady nebo konanim

jiné ¢innosti (Porter, 1993, s. 71).

je ta skutecnost, ze pripadnd vlastni konkurenéni vyhoda vyplyva bud z konkrétni
samostatné ¢innosti, nebo ze vzajemné vazby mezi nékolika ¢innostmi (Bartes, 2011,

S. 24).
Dle Porteta je n€kolik pfi€in, které mohou mit za nasledek pravé vznik téchto vazeb:

e stejna funkce miize byt zajistovana vice zplsoby,

e ndklady nebo vykon na zajiSténi pfimych Cinnosti se zlepsi vyS$Sim usilim
V nepifimych ¢innostech,

e cCinnosti realizované uvnitt spolecnosti snizuji potifebu predvadét novy vyrobek,
vysvétlovat jeho obsluhu nebo mu poskytovat servis v terénu,

e zabezpecovani kvality (Bartes, 2011, s. 24).

2.6.2 Vertikalni vazby

Dle Bartese existuji vzajemné vazby i mezi hodnotovym fetézcem nasSi spole¢nosti
a hodnotovymi fetézci dodavateli a odbérateli (Bartes, 2011, s. 24). Dle Portera
lze tvrdit, ze zplsob, jakym jsou provadény dodavatelské nebo distribu¢ni Cinnosti,
ma vliv na naklady nebo vykon ¢innosti spoleCnosti. Z tohoto tvrzeni lze dale dovodit,
ze tyto vzajemné vazby mezi fetézci dodavateli a nasi spolecnosti neboli tzv. vertikalni
vazby, mohou umoznit nasi spole¢nost dosazeni vyS$i konkurencni vyhody (Porter,

1993, s. 74).

2.6.3 Hodnotovy ietézec kupujicich

Kupujici nakupuje produkty, aby je vyuzil ve svém vlastnim hodnotovém fetézci.
Vyrobek proto musim mit pro kupujictho hodnotu. ,Diferenciace tedy v podstaté
prameni z toho, Ze spolecnost vytvaii pro kupujiciho hodnotu svym plsobenim
na hodnotovy fetézec kupujiciho. Tuto hodnotu spolecnost vytvaii tim, Ze vytvaii

pro kupujiciho konkuren¢ni vyhodu — snizuje ndklady svého kupujiciho nebo zvySuje
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vykon svého kupujiciho. Hodnotu vytvotfenou pro kupujictho musi v§ak kupujici vnimat

a uvédomit si ji, ma-li ji odménit vyssi cenou (Porter, 1993, s. 76).

2.6.4 Konkuren¢ni rozsah a hodnotovy retézec

Dle Portera muze mit konkurenéni rozsah na konkuren¢ni vyhodu velmi silny vliv,
protoze utvaii podobu a ekonomiku hodnotového fetézce. Jsou celkem Ctyfi dimenze

rozsahu, které maji na hodnotovy fetézec vliv:

e segmentovy rozsah — jsou to rtizné typy vyrobku, které spolecnosti vyrabi
a zadkaznikd, kterym prodavaji,

e vertikalni rozsah — do jaké miry kona urCité ¢innosti spole¢nost sam (uvnitf
spolec¢nosti), misto aby je zadal nezéavislé spole¢nosti,

e (geograficky rozsah — okruh oblasti, zemi nebo skupin zemi, v nichz
spole¢nost konkuruje na zakladé koordinované strategie,

e odvétvovy rozsah — okruh piibuznych odvétvi, v nichz spolecnost konkuruje

na zaklad¢ koordinované strategie (Porter, 1993, s. 77).

2.7 Hodnota pro zakaznika

Podkapitola hodnota pro zakaznika se zabyva vnimani hodnoty zadkaznikem a dale

pak spolutvorba hodnoty se zdkaznikem.

Autor Bartes uvadi definici hodnoty pro zakaznika dle VIcka a to, Ze hodnota
pro zakaznika je definovana jako vztah mezi uspokojenim potiteby a zdroji pouzitymi

pro dosazeni tohoto uspokojeni (Bartes, 2011, s. 111).

2.7.1 Spokojenost zakaznika

Zakaznik si vytvafi hodnoceni marketingovych nabidek a na nich stavi sva ndkupni
rozhodnuti. Spokojenost zdkaznika s ndkupem zavisi na pfinosu produktu v porovnani
s ocekavanim zékaznika. Zikaznik muize tim padem dosdhnout rlznych stupiid
spokojenosti. Pokud pfinos produktu nedosahne ocekavani, je zakaznik nespokojen.
Naopak pokud splni o¢ekavani, zakaznik je spokojen. Pokud je ovSem piedci, je velmi

spokojen nebo nadSen (Kotler, 2007, s. 538).
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Spokojenost zékaznika mizeme sledovat rliznymi zpisoby, a to:

systém prani a stiznosti — miZze to byt v podobé schranek, které jsou urcené

pro pfipominky, a zaroven byva k dispozici patficny formulaf.

Dale pak zakaznické linky, které jsou zdarma, a na kterych zékaznici mohou

klast dotazy a sd¢lovat ptani ¢i stiznosti apod.,

e priizkumy spokojenosti zikaznikii — forma rozesilani dotaznikli, aby zjistili,
jaky maji ndzor na jednotlivé aspekty chovani spolecnosti,

e mystery schopping — zde pracovnici vyzkumu vystupuji jako zakaznici.
Tito ,,faleSni zakaznici“ mohou dokonce firmé¢ piijit s konkrétnim problémem,
aby zjistili, jak dokdzi zaméstnanci reagovat,

e analyza ztracenych ziakaznikd — spole¢nost by méla kontaktovat zakazniky,

ktefi u nich pfestali nakupovat nebo ktefi ptesli ke konkurenci, a zjistit,

pro¢ ktomu doslo. Zaroven by méla spolecnost monitorovat miru ztraty
zékaznikt, jelikoZ rostouci mira ztraty naznacuje, Ze spole¢nost své zakazniky

neuspokojuje (Kotler, 2007, s. 539-541).

2.7.2 Maximalizace hodnoty pro zakaznika

Hodnota neni kategorii absolutniho vyznam, ale je veli¢inou relativni. Nikoliv z divoda
n¢jaké omezené ¢i snizené objektivnosti udaji vstupujicich do jejiho propoctu,
ale proto, Ze potfeby a finan¢ni zdroje ¢ili kupni sila nasich zakaznikl jsou u kazdého
Znich ruzné. Za ptirozenou ekonomickou snahou kazdého zékaznika je to,
aby za své penize dostal co nejvétsi hodnotu, tzn. aby jim pozadovany uzitek ziskal
je hodnota vyrobku ¢i sluzby pro zakaznika, tim vési je pravdépodobnost, ze se takovy
vyrobek ¢i sluzba snaze prodaji. Maximalni hodnota pro zakaznika je pfi splnéni
oboustranné pfijatelnosti ceny, jak pro =zakaznika, tak 1 pro vyrobce, cestou
ke zvySovani konkurenceschopnosti, komeréni UspéSnosti a prosperity podnikatelské

jednotky (VIgek, 2002, s. 12-13).

Je vSak tfeba si uvédomit, Ze Gsili o maximalizaci hodnoty pro zakaznika ma prav z jeho

pohledu sva omezeni. Jimi jsou:
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a) nezadouci, tzn. zbyteéné¢ piili§ vysokd, nebo naopak piili§ nizka velikost
zakaznikem pozadovaného uzitku,

b) velikost kupni sily zakaznika (VIcek, 2002, s. 12-13).

Racionalné¢ a podnikatelsky jednajici vyrobce si musi byt védom, Ze na své cesté
za maximalizaci hodnoty pro zdkaznika nesmi piekroCit ani jedno zobou vyse
uvedenych omezeni. Jeho podnikatelské kroky musi pifi maximalizaci hodnoty

pro zakaznika jit cestou:

1. optimalizace, nikoliv maximalizace uZitku nabizené¢ho vyradbény vyrobkem
¢1 poskytovanou sluZzbou,

2. optimalizace nakladu stendenci Kk jejich minimalizaci, potiebnych
na vyrobeni nebo provedeni a dal§i vyuzivani vyrobku ¢i sluzby po celou dobu
jejich  ekonomické zivotnosti. Musi byt vzdy poméfované (proto
optimalizované) ve vztahu k vysi uZitku, ktery zdkaznik 7Zad4 nebo je ochoten

pFijmout (Vlgek, 2002, s. 13).

2.7.3 Business Model Canvas

Business Model Canvas od Alexandera Osterwaldera a Yves Pigneura je jednoduchy
a uplny nastroj pro navrh byznys modelu, jeho analyzu i inovaci. Zakladem je platno
Business Model Canvas skladajici se z deviti ¢asti. Ty jsou zakladnimi stavebnimi

kameny obchodniho modelu (Magmacold.cz, 2018).

Model fesi logistiku, a pfitom zohlediiuje zékaznika a poskytnuti hodnoty. Resi
a popisuje ¢innosti, zdroje a partnerstvi potfebna pro poskytovani hodnot. Nasledné
V dolni ¢asti popisuje financni rozmér byznys modelu zohlednujici platby zdkazniki
za poskytované hodnoty a strané¢ druhé zohlediuje naklady spojené s chodem byznys

modelu (Magmacold.cz, 2018).

Jak jiz bylo uvedeno vySe, jiz zminény model se sklada z deviti ¢asti, které jsou

popsany nasledovné.
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1. Zakaznické segmenty — Zékaznici jsou zdrojem piijmt podnikani. Urcete, ktefi
zakaznici si nyni nejcastéji kupuji vase produkty. Rozd¢lte je do skupin, které
podrobnéji popiste.

2. Poskytovana hodnota — Popiste, jaké problémy zdkaznika fesite a co uzitim
vaseho produktu nebo sluzby ziskd. Hodnota produktu uspokojuje potiebu
zakaznika.

3. Kilifové cinnosti — Vyjmenujte zdkladni ¢innosti, pomoci kterych vyrébite
vyrobky nebo poskytujete sluzby. Mezi klicové Cinnosti zpravidla patti vyroba,
realizace sluzby, komunikace nebo koordinace.

4. Klicové zdroje — Urcete, co vSechno potiebujete, abyste mohli provadét klicové
¢innosti. Patii sem fyzické zdroje, duSevni zdroje, lidské zdroje a financni
zdroje.

5. Klifova partnerstvi — Pro své podnikani pottebujete dalSi subjekty. Mohou
to byt naptiklad dodavatelé nebo jini partnefi.

6. Vztahy se zakazniky — Popiste, jakym zplsobem komunikujete se svymi
zékazniky, abyste s nimi budovali dlouhodob¢ vztahy.

7. Distribuéni kanaly — Urcete, jakym zplisobem kontaktujete svého zakaznika
a jakym zptisobem dorucujete své vyrobky nebo sluzby.

8. Zdroje prijmu — Popiste, jak a za co konkrétné¢ vasSi zakaznici plati. Mezi
typické zdroje piijmi patii napiiklad platba za vyuziti sluzby, prondjem,
piedplatné.

9. Struktura naklada — Sepiste vSechny nejdilezitéjsi naklady, které jsou spojené

s vas$i podnikatelskou ¢innosti (Magmacold.cz, 2018).

Pomoci Business Modelu Canvas budu feSit svou navrhovou ¢ast diplomové prace.
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2.7.4

Value Proposition Canvas je relativné snadna a efektivni technika, ktera umozni
rozkliCovat redlné potieby zdkaznikii. Pomlize nalézt vhodné produkty/sluzby, které

mate danému zakaznikovi nabidnout a zaroven poukédze na slabiny kazdé z vami

Klicova
partnerstvi

Kliéové Einnosti Poskytovana
hodnota

Klicové zdroje

Vztahy se Zakaznické
zakazniky segmenty

Distribuéni
kanaly

Struktura nakladu

Zdroje prijmu

Obrazek ¢&. 6: Business Model Canvas (Zdroj: Magmacold.cz, 2018)

Value Proposition Canvas

nabizenych sluzeb ¢i produkti.

Prava Cast diagramu se nazyva customer profile. Vénuje se zakaznikovi a popisuje jeho

piinosy, obtize a ukoly.

Leva strana diagramu je nazyva jako tzv. Value Map, tedy seznam toho, co nabizi svym

zékaznikiim. Sklada se ze seznamu produktu a sluzeb, tvorby piinost a feseni obtizi

(Fistro.cz, 2016).

Seznam Tvorba pfinosu
produkti
a sluzeb 2D

|

Pfinosy

Ukoly
zakaznika

ma [ ]]

Reseni obtizi

®

Obrazek ¢. 7: Value Proposition Canvas (Zdroj: Fistro.cz, 2016)
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2.8  Shrnuti teoretickych poznatku

Cilem teoretické ¢asti bylo vymezeni odpovidajiciho teoretického konceptu pro feseni
problematiky rGstem konkurenceschopnosti vybrané spole¢nosti. K jeho vytvofeni
se Cerpalo z poznatkl od vice autort. Stézejni linii dila vytvari nazory od Michaela E.
Portera a Philipa Kotlera. Hlavni divodem pro vybér téchto autort je, Ze profesor M. E.
Porter je uznavany americky ekonom a je zakladatelem jedné z nejznaméjsich strategii.
Porter se stal slavny nejen diky mySlence o konkurenceschopnosti spolecnosti, ale také
o tom, jak ziskat konkuren¢ni vyhodu, jelikoz klicovym aspektem marketingu je pravé
konkurence. Dale Philip Kotler je v soucasnosti povazovan za jednu ze SpiCkovych
a neznamg¢jSich autorit v oboru marketingu. Ziskal fadu ocenéni a uznani za vyznacny
pfinos pro teorii marketingu, ale v roce 1985 obdrzel vyznamné ocenéni za nejlepSiho

pedagoga v oboru marketingu.

Diplomova prace se tyka rozvoje konkurenceschopnosti ubytovaciho zatizeni Jacob
Brno. Jakozto spole¢nost poskytujici sluzby bylo zapotiebi charakterizovat a definovat
sluzbu. Zaroven bylo nutné i zminit sluzby v cestovnim ruchu a definovat kvalitu sluzeb

v hotelnictvi.

Kapitola konkurenceschopnosti firmy je vénovana vyznamu, cili spole¢nosti, urovni,
externimi vlivy, substitu¢nimu pojeti konkurence a konkurenénim prostorem.
K jiz zminéné kapitole bylo zapotiebi prostudovat odbornou literaturu od docenta
Roberta Zicha. Zde podle Zicha je métitkem uspéchu spolecnosti splnéni jejich cild,
které by mély proto byt dobfe definovany. Autor dale uvadi, ze definovani cili musi
vychazet z celkové pfedstavy o rozvoji spolecnosti. Obecné lze zvazovat ndvaznost
vSech cili na vizi a misi. OvSem jejich problémem je ve vétSin¢ piipadii znacna

obecnost.

Nasledné pokracuje kapitola vénovana zakladni konkurenéni strategii od Portera. Autor
rozliSuje tfi zékladni druhy strategii pro ziskdni a udrZeni konkuren¢niho vyhody,
a to prvenstvi v nakladech, diferenciaci a fokus. Fokus neboli soustfedéni pozornosti
je treti z obecnych strategii. Znamend to, Ze se soustfedi na konkrétni skupinu
odbératelli, segment vyrobni fady nebo geograficky trh. Na rozdil od strategii nizkych

nakladl a diferenciace, ktery se zamétuji na celé odvétvi, je strategie soustfedeni
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pozornosti zalozena na principu vyhovét velmi dobfe zvolenému objektu a veSkera

pfijimand funk¢ni opatfeni musi mit toto na zfeteli.

Konkurenéni vyhoda podle Portera se zabyva konkurenéni vyhodou a autor chape
zminénou problematiku jako néco, co nam umoznuje bud’ Uctovat si vysSi ceny,

nebo mit nizsi naklady.

Hodnotovy fetézec je nastroj, ktery zavedl Porter pro lepsi pochopeni, jak jednotlivé
¢innosti spolecnosti pomahaji vytvafet konkurencéni vyhodu. Podle Protera rozclenuje
spolecnost do jeho strategicky vyznamnych c¢innosti, aby bylo mozné porozumét
chovani ndkladi a poznat existujici 1 potencialni zdroje diferenciace. Tedy takovych
¢innosti, jejichz ucelem je navrhnout, vyrabét, prodavat na trhu, dodavat a podporovat
vyrobek do firmy. Jeho nastroj bylo zapotiebi predélat na sluzbu, jelikoz jeho genericky
hodnotovy fetézec je vyobrazen pro vyrobu. Jeho princip samoziejme lze chapat
1 v poskytovani sluzeb. Podptirné aktivity budou stejné, jak pro vyrobu, tak i pro sluzbu.
Primarni aktivity se budou ovSem liSit. Hodnotovy fetézec u sluzeb zacina vstupem

v podob¢ objednani patiicné sluzby a kon¢i u zdkaznika.

Kapitola hodnota pro zdkaznika se zabyvd vnimani hodnoty zakaznikem a dale
pak spolutvorbu hodnoty se zékaznikem. Je definovand jako vztah mezi uspokojenim
potieby a zdroji pouzitymi pro dosazeni tohoto uspokojeni. V uvedené kapitole byly
uvedené dulezité poznatky ze spokojenosti zdkaznika, maximalizaci hodnoty
pro zdkaznika, Business Model Canvas a Value Proposition Canvas. Business Model
Canvas je nastroj pro navrh byznys modelu a jeho analyzu i inovaci. Sklada se celkem
z deviti ¢asti. Value Proposition Canvas je efektivni technika, kterd umozni rozkli¢ovat

realné potieby zdkaznikd.

VSichni autofi, ktefi jsou v této praci zminéni, jsou nedilnou ¢asti diplomové prace.
Tato prace se bude zabyvat poskytovani sluzeb v oboru hotelnictvi u vybrané

spole¢nosti a rozvojem jeji konkurenceschopnosti.
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3  ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

Ke zpracovani diplomové prace jsem si vybral ubytovaci zafizeni Jacob Brno.
Spole¢nost se zabyva poskytovani sluzeb v oboru hotelnictvi v Ceské republice. Cilem
analytické casti je zmapovani prostfedi, ve kterém spole¢nost JIFI, s. r. 0. provozuje
svou Cinnost. K tomu nam slouzi metody, které jsou znazornéné v kapitole ¢. 1 Cile

prace, metody a postupy zpracovani.

3.1 Charakteristika spole¢nosti

Obchodni firma: JIFI, s. r. 0.

Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym

Zapis do OR: 30. 5. 2012

Sidlo spolecnosti: Jakubské namésti 129/7, 602 00 Brno

Zakladni kapital: 200 000 CzZK a Co rn o
Jacob B

Predmét podnikani: Obrazek & 8: Logo spole¢nosti (Jacobbrno, 2019)

- poskytovani sluzeb hotelnictvi a pohostinstvi,

- vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zakona.

Ubytovaci zatizeni Jacob Brno je vyjime¢né uz jen tim, Ze je to mala spole¢nost s velmi
pratelskym kolektivem. Nachdzi se vsamém historickém centru mésta Brna,
V bezprosttedni blizkosti kostela sv. Jakuba. M4 k dispozici jednolizkové pokoje,
Klientelu disponuje i s apartmany, které maji k dispozici prostorné terasy s krasnym
vyhledem na Brno, ale ba dokonce i saunu. V uvedené spole€nosti si zkratka vybere
kazdy. Nejen Ze uchvati hosta skvéla poloha, ale i osobni pfistup persondlu. Diky
spokojenym hostlim ziskalo fantastické hodnoceni od spolecnosti Booking a to je 9,0.

Zminéné hodnoceni je aktualni k datu 2. 3. 2019 (Booking.com, 2019).
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Hlavnim problémem je niz§i navstévnost zejména v zimnich mésicich a také zvysSujici
se konkurence. Je nutné se neustalou snahou odlisit od ostatnich. Trh s cestovnim
ruchem je obecné charakterizovan vysokou konkurenci. Spoustu mensich ubytovacich
zatizeni ¢i prondjmy bytovych prostor pfes Airbnb najdeme v centru mésta Brna
I Vjeho prilehlém okoli. Odlisnosti obecné je nespocet, nékteré ubytovaci zafizeni
vynikaji zajimavéj$i vzhledem interiéru, pestrou nabidkou pokoji ¢i apartmand,

provozni dobou, zpiisob uhrazeni rezervace, vyhodnou dostupnost ¢i parkovaci stani.

Pro jiz zminénou spoleCnost pracuji déle nez jeden rok a vétim, ze uplatnéni rozvoje
konkurenceschopnosti je v tomto ptripadé na misté. Potyka se s primérnou obsazenosti
a bylo by vhodné pftijit s ndvrhy, které posili jeji znacku. Chci posilit jeji obsazenost,

ziskat tak vice klientii a poptipad¢ si udrzet stale klienty.
STRATEGIE

Dle rozhovoru, ktery jsem vedl s majitelem spolecnosti JIFI, s. r. o., je ziejmé,
ze spoleCnost v souCasné chvili nema formaln€ definovanou strategii. OvSem prvky
strategického chovani spolecnosti md, za tyto prvky povazuje majitel piedevsim kvalitu
vSech poskytovanych sluzeb, které Jacob Brno nabizi. Jako dil¢i cil si majitel stanovil
roz8ifit okruh stalych klientd a navysit navstévnost v zimnich mésicich. Zaroven
by si ptal udrzet dlouhodobé stavajici pozici na trhu, ale 1 ji rozSifovat, vyvijet
své vztahy se soucasnymi zakazniky tak, aby sluzby firmy vyhledavali opakované.
Dalsi dlouhodoby zdmér spolecnosti je dosahovat 100% obsazenosti. V nésledujicich
letech by rad provedl technické zhodnoceni recepce, zrekonstruovat stavajici pokoje

a koupelny.
STRUKTURA

Spole¢nost v aktudlnim obdobi zamé&stnava 17 osob, diky jiZ zminénému poctu miZzeme
spole¢nost zatadit dle odborné literatury mezi malé podniky. Z celkového poctu je jeden
generalni manaZer, sedm recepcnich a sedm pokojskych. S vybranou spole¢nosti
spolupracuji i1 externi pracovnici, jakymi jsou ucetni a opravaf. V letnich obdobi,
kdy je poptavka po ubytovacim zafizeni daleko vétsi, je zapotiebi ziskat pomocné

brigaddniky na pozici pokojska. V tomto piipadé se jedna o 2-3 nové pokojské. Vedeni
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spole¢nosti tvofi samotny majitel spolecnosti, jeho jméno je Ing. Jifi Fric. Jeho pfimym
podiizenym je Ing. Lukas Mecit, ktery zastdva funkci generdlniho manazera. Hlavnim
ukolem organizaéni struktury je rozdéleni kompetenci, pravomoci a ukolli mezi vSechny
spolupracovniky. Organiza¢ni struktura vybrané spole¢nosti je tedy velmi jednoducha.
Kazdy nadfizeny ma jasné piidélené podiizené a naopak. Popisované vztahy mezi

zaméstnanci jsou znazornéné na nasledujicim grafu ¢. 1.

Majitel

spole¢nosti

RE Pokojské

Graf ¢. 1: Organizaéni schéma struktury v Jacob Brno (Zdroj: vlastni zpracovani
dle vnitropodnikovych dokumenti)

Majitel spole¢nosti — Jeho hlavni funkci je fizeni chodu provozu a dohled nad celou

spolecnosti.

Utetni — Ugetni piichazi dle potfeby. Ma na starosti dokumentaci a spravu dokladi,
které spolecnost obdrzi nebo i vyda. Zaroven vyplaci zaméstnance a v neposledni fadé

poskytuje informace ohledné socialnich davek ¢i danového piiznani.

Opravar — Jeho hlavni funkci je opravit poskozené vybaveni, které ma Jacob Brno

k dispozici.

Generilni manaZer — Ukolem generalniho manaZera je plnit zadané tikoly, které dostal
od majitele, koordinovat smény personalu, kontrolovat personal a jeho dobic odvedenou
praci, zadavat praci. Podavat zpravu o kazdodenni vykonané praci. Dale mé4 za kol
informovat majitele o zjisténych problémech, které se naskytnout a pravidelné s nim
komunikovat. Sleduje obsazenost a na jejim zakladé upravuje ceny jednotlivych pokoju
¢i apartmanti. Komunikuje s ubytovacimi zafizeni jako je naptiklad Booking.com,

AirBnB, Expedia apod.
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Recepéni — Hlavnim tkolem je kazdodenni provoz ubytovaciho zafizeni a feSeni
problémti, které jsou s provozem spojené. Dale ma na starosti rezervace, jeji spravu
a nasledny prodej. V piipadé¢ novych kolegli provadi skoleni. Pfipravuje materidly
a zalohovani dat pro ucetni. Komunikuje s dodavateli a obchodnimi partnery. Provadi
prazkumy spokojenosti klientti. Poskytuje informace klientim, ktefi navstivi spolec¢nost
Jacob Brno a v piipadé nejasnosti jsou vzdy k zastizeni na recepci ¢i na mobilnim

telefonu.

Pokojské — Hlavni odpovédnosti pokojské je, aby apartman ¢i pokoj byl vzdy
ptipraveny pied ptijezdem hosta. A v neposledni fadé kontrola zminénych prostor

a v ptipadé poruchy, zavady ¢i poskozeni vybaveni nahlésit problém na recepci.
SYSTEMY

Od 1. prosince roku 2016 bylo zavedeno ve vSech ubytovacich zafizeni EET
(elektronicka evidence trzeb). Ve spolecnosti se ke komunikaci pouziva predevS§im
firemni e-mail, telefon nebo ustni forma. E-mail se pouziva z MS Office balicku, ktery
se jmenuje Outlook. Ke zpracovani rezervaci se uziva hotelovy systém jménem Previo
ze kterého lze odesilat 1 cizineckd policie. Portdly odkud piichdzi mozné rezervace,
a to Booking.com, Expedie, AirBnb, apod. Ugetnictvi spravuje externi Gcetni, ktera
spolupracuje s ucetnim programem Pohoda. Zaroven se pouZzivaji ndstroje internetového
prohlizeCe Google, kde si zaméstnanci zapisuji denni piehled recepce a nasledné

si to mezi sebou sdili.
STYL RIZENi

Spole¢nost ma jen jednoho majitele, coZ je dle mého nazoru velkd vyhoda v rozdéleni
pravomoci a odpoveédnosti. Mnou zkoumanaé spole¢nost je fizena autoritativnim stylem,
kde dochézi k pfesnému urcovani Ukoll, které zadavad majitel, komunikace probiha
shora doli. Generalni manazer dostava ukoly, za které nese zodpovédnost. Majitel
spole¢nosti kontroluje kazdodenni c¢innost v ubytovacim zafizeni. Na rozhodovani
spolec¢nosti se podileji také zaméstnanci v ramci firemnich porad, kdy se vyslovuji

své ndzory a napady k dalSimu vyvoji spolecnosti.
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SPOLUPRACOVNICI

Velmi zésadnim faktorem dobrého fungovani spolecnosti jsou dobré vzajemné vztahy,
které se ve spoleCnosti dafi udrzovat. Jelikoz spolecnost ma k dispozici sedmnact
zaméstnanc, tak se prislusnici pracovniho kolektivu osobn¢ znaji a vladne zde ochota,
diivéra a po vétsinu Casu i dobra ndlada. Zaméstnanci jsou uréitym zptisobem hrdi
na svou spole¢nost, coz prispiva k dobré prezentaci spole¢nosti navenek. Jednou za ¢as

jsou potfadané teambuildingy, dale také vanocni vecirek €i letni posezeni u grilu.

Pracovni smlouvy zaméstnanci jsou na dobu neurditou a u studentd jsou podepsané
dohody o provedeni prace. Zaméstnanci jsou sice mladi lid¢, ale ve svém oboru velmi

zkusSent.

Jak jiz bylo zminéno vyse, spolecnost pres letni mésice nabira brigddni vypomoc, tuto
pomocnou silu majitel a generdlni manazer hledaji na zaklad¢ doporuceni z fad svych

stavajicich zaméstnanci.
SDILENE HODNOTY

Jak bylo jiz uvedeno, ve spolecnosti panuji dobré mezilidské vztahy 1 dobra nalada.
Zaméstnanci si uvédomuji, Ze loajalita k zaméstnavateli a dobfe odvedena prace
se projevi nejen na mezilidskych vztazich, ale 1 na spokojenosti klienti a hospodéaiskych
vysledcich. Vedeni spolecnosti ocetuje tento piistup zaméstnancii, ale v ramci moznosti
1 odménuje. Spokojenost vedeni i zaméstnancii se neptimo podili i na dobrém jméné

spolec¢nosti navenek.

Sdileni hodnot jako firemni kultura neboli souhrn hodnot, které maji byt spole¢né
pro vSechny zaméstnance, je snaha o vytvoreni nejvhodnéjSich podminek pro pohodovy

a klidny prosttedi svych klientl na jimi vybranych pokojich ¢i apartménech.
SCHOPNOSTI

Zakladnim kritérium pro obsazeni jednotlivych pracovnich pozic je kvalifikace,
schopnosti, zkuSenosti a povahové vlastnosti. Z tohoto diivodu jsou pfijiméni novi
pracovnici pfevazné na doporueni stavajicich zaméstnanci. Majitel spole¢nosti,

generdlni manaZer a néktefi recepéni maji vysokoSkolské vzdélani, pokojské mayji
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vystudované prevazné zékladni Skolu, anebo stiedni odborné udilisté. Kvili zahrani¢ni
klientele je nutné, aby majitel, manazer a zaméstnanci z fad recepénich ovladali
nejméné jeden cizi jazyk, a tim se ma na mysli anglicky jazyk. Vzhledem k malému

poctu zaméstnancil je pozadovana urcita vSestrannost.

3.2 SLEPT analyza

3.2.1 Socialni faktory

Pievaznou &ast zakaznikd spoleGnosti tvoii hosté pochazejici z Ceské republiky.
V letnich mésicich navstévuji ubytovaci zafizeni daleko vice zahrani€ni hosté.
Nejvyznamngj$imi odbérateli spolenosti jsou hosté, ve véku 14-65 let. Na nasledujici
tabulce ¢. 2, miizeme vidét poéet obyvatel v Ceské republice od roku 2013 aZ po rok
2017. Dlouhodoby trend od roku 2013 vykazoval kazdoro¢ni nartst poctu obyvatel
zhruba o 24 000.

Dle oboru hotelnictvi jsem zde zatadil 1 srovnani ubytovacich kapacit v celé Ceské
republice, ale zaroven i pak v samotném Jihomoravském kraji, ve kterém se Jacob Brno

nachazi.
Tabulka &. 2: Socialni faktory v Ceské republice (Zdroj: upraveno dle CSU)

2013 2014 2015 2016 2017
Stav obyvatel k 31.12. 10512419 10538275 10553843 10578820 10610055

Vek 0-14 [v tis.] 1577,4 1601,1 1623,7 1647,2 1670,5
Vek 15-64 [v tis.] 1825,5 1880,4 1932,4 1988,9 2044,5
Vek 65+ [v tis] 174,8 182,1 188,5 195,6 202,1
Zivé narozeni 106 751 109 860 110 764 112 663 114 405
Zemteli 109 160 105 665 111173 107 750 111 443
Ptistéhovali 29579 41 625 34 922 37 503 45 957
Vystéhovali 30 876 19 964 18 945 17 439 17 684
Celkovy pfirtstek -3706 25 856 15 568 24 977 31 235
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EKONOMICKE SUBJEKTY

Tabulka &islo 3 znazortiuje pocet ekonomickych subjekti, které pasobi na uzemi Ceské
republiky. Ve sledovaném obdobi na tizemi CR se postupem &asu zvySuje podet
ekonomickych subjektid. U pravnickych osob je nejvétsi meziro¢ni rozdil z roku 2016
na 2017, kdy ptibylo celkem 41 440 subjekti. U fyzickych osob je nejvétsi meziro¢ni
rozdil z roku 2016 na 2017, kdy ptibylo celkem 44 653 subjekti.

Tabulka ¢&. 3: Ekonomické subjekty v Ceské republice (Zdroj: upraveno dle CSU)

Rok 2013 2014 2015 2016 2017
Pravnické osoby 2694737 2733459 2768953 2807532 2848672
Fyzické osoby 1784155 1833441 1868632 1894086 1938739

KAPACITA UBYTOVACICH ZARIZENI

Tabulka s &islem 4 znazorfiuje kapacitu ubytovacich zaiizeni v Ceské republice.
Ze sledované¢ho obdobi lze vidét, ze pocet zafizeni, pokoji a Iizek vroce 2017

je daleko nizs$i, nez v roce 2012.

Tabulka &. 4: Kapacita ubytovacich za¥izeni v Ceské republice (Zdroj: upraveno dle CSU)

Rok 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Pocet zarizeni [ks] 9970 9013 9163 9168 9 007 9426
Pocet pokojii [ks] 215 048 202 482 206 258 207 309 205 324 210 415
Pocet luzek [ks] 554 523 519 909 529 250 533 507 526 788 537 603

Naopak tabulka s ¢islem 5 znazornuje kapacitu hromadnych ubytovacich zafizeni
v Jihomoravském kraji, ve kterém Jacob Brno nachéazi. Nejuspésnéjsi byl rok 2012,
jelikoz obsahoval nejvic zatizeni, pokoji a lizek. Pomér zafizeni v Jihomoravském
kraji s kapacitou v celé Ceské republice v roce 2017 byl piibliznd 9 %. Podet pokojii

Jihomoravského kraje k celkovému poctu byl ptiblizné 9 % a pocet lizek 8,5 %.
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Tabulka &. 5: Kapacita ubytovacich zaFizeni v Jihomoravském kraji (Zdroj: upraveno dle CSU)

Rok 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Pocet zarizeni [ks] 872 816 813 800 805 858
Pocet pokojii [ks] 18 264 17 635 18 143 18 113 18 161 18 237
Pocet lizek [ks] 46 074 44 213 45 236 45 095 44 955 45176

3.2.2 Legislativni faktory

Vv s

p<

563/1991 Sb., o tucetnictvi, Zakon ¢. 586/1992 Sb., o danich z pfijml, Zakon
. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty, Zakon ¢. 262/2006 Sb., zakonik prace. Daéle

(@1

musi spoleCnost spliiovat zidkony platné pro prostfedi, ve kterém pisobi. Jedna
se o predpisy tykajici se bezpecnosti a ochrany zdravi (BOZP), splnéni piisnych
hygienickych norem a pozadavkii. Mista, kde dochdzi ke zpracovani potravin, musi byt
udrzovany v Cistoté a v dobrém stavu. Uspotadani, vn€j$i Uprava, konstrukce, poloha
a velikost potravinafskych provozii musi umoznovat odpovidajici udrzbu, cisténi

a dezinfekci.

Provozovna musi byt neustale udrzovana v Cistoté a dobrém stavebné technickém stavu,
nesmi zde dochéazet k hromadéni necistot. Ubytovaci zatfizeni v ramci své ¢innosti
pracuje s osobnimi udaji obfant Clenskych zemi EU, ale i mimo EU. Nejedna se pouze
o shromazd’ovani a zpracovani osobnich udaji o hostech, ale i o samotnych
zaméstnancich spolecnosti. Podle nafizeni od 25. kvétna 2018 je mozné nakladat

s osobnimi daty lidi v piipadé, ze k tomu daji svoleni.

Nejlepsi mozné fteSeni je takové, Ze je zapotifebi jmenovat zodpovédnou osobu
ve spolecnosti, kterd bude mit tyto procesy pod svymi kiidly a ohlidd nejen spravnost
dokumenti a jeho souhlas pozadavky GDPR, ale také plnéni téchto nafizeni

ve spoleCnosti.

3.2.3 Ekonomické faktory

Do ekonomickych faktort nejcastéji fadime hruby domaci produkt (HDP), miru inflace,

kurz eura vici Ceské koruné€, nezaméstnanost a primérné mzdy v Ceské republice.
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HDP

A4

hospodarstvi tahlo dolii stavebnictvi, kde bylo malo zakazek, zemédélstvi a finance.
Ke konci roku se zhorsila vyroba dopravnich prostiedki, a to mé¢lo dopad i na obor

cestovani.

Tabulka &. 6: Hruby doméci produkt v CR (Zdroj: upraveno dle CSU)

HDP -0,9 % 2,0% 4.3 % 2,3% 4.6 % 3,0%
SPOTREBNI KOS — UBYTOVACI SLUZBY

Spotiebni ko$ je v ekonomii kombinace mnozstvi statkd a sluzeb. V makroekonomii
je spottebni koS pouzivan pro métfeni cenové hladiny, respektive miry inflace.
Z tabulky cislo 7 je zfejmé, ze hodnota ubytovacich sluzeb s pribyvajicim rokem roste.
Ve sledovaném obdobi je nejvyssi hodnota v roce 2018, a to 7,7785. OvSem mezi

prvnimi pozicemi stale zistava bydleni a energie, jidlo a nealkoholické napoje.

Tabulka &. 7: Spotiebni ko§ — ubytovaci sluzby (Zdroj: upraveno dle CSU)

Spotiebni ko§ 17,7745 7,4093 7,4093 7,6500 7,6500 7,7785
INFLACE

Mezi dalsi ekonomické faktory, které ovlivituji uréitym zpiisobem vybranou spolecnost
je inflace. Na nasledujici tabulce €. 8 je zndzornéna inflace od roku 2013 po rok 2017.
Miry inflace v letech 2014 a 2015 nejnizSich hodnot od roku 1993. Tyto nizké hodnoty
na svétovém trhu. Nejvétsi vliv na meziro¢ni zvySovani cenové hladiny v roce 2017

mély ceny ve spotiebitelském koSi potraviny a nealkoholické napoje.

Tabulka ¢&. 8: Inflace v CR (Zdroj: upraveno dle CSU)

Inflace 1,4 % 0,4 % 0,3% 0,7 % 2,5% 2,1%



KURZ EURA VUCI CESKE KORUNE

Ubytovaci zafizeni je misto, kde setkdvaji nejen Cesti, ale i zahrani¢ni zékaznici, proto
je dulezitym faktorem v rdmci ekonomického prostiedi také sménny kurz eura, ktery
hraje pomérné velkou roli pii pfepoctu konecné ceny tutraty za ubytovani a doprovodné
sluzby, které Jacob Brno nabizi. Na nasledujici tabulce ¢. 9 l1ze vidét hodnotu eura vici
Ceské koruné¢ vobdobi 2013-2017. Nejniz§i hodnotu mélo euro vroce 2017,
a to 25,6510 CZK. Naopak nejvyssi hodnotu mélo euro viici ¢eské méné v roce 2014,
a to 27,0280 CZK (Kurzy.cz, 2018).

Tabulka ¢. 9: Kurz EUR vii¢i CZK (Zdroj: upraveno dle Kurzy.cz)

Rok 2013 2014 2015 2016 2017 2018
EUR/CZK 26,6570 27,6240 27,0570 27,0280 25,6510 25.8620
MIRA NEZAMESTNANOSTI

Dalsim faktorem, ktery ovliviiuje vSechny ubytovaci zatizeni, je mira nezaméstnanosti.
Nizkd nezaméstnanost nahravd provozovatelim ubytovacich zafizeni. Diky vétsi
zaméstnanosti maji obyvatelé Ceské republiky vétSi financni prostiedky, které pak

mohou vynalozit na vydaje na cestovani. Na ndsledujici tabulce ¢. 10, je mira

v v

v wvr

Tabulka ¢&. 10: Mira nezaméstnanosti (Zdroj: upraveno dle CSU)

Rok 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Nezaméstnanost 8,2 % 7,5 % 6,2 % 52 % 3,8% 3,1%
PRUMERNA MESICNI MZDA

Ve sledovaném obdobi je ziejmé, Ze primérna mésiéni mzda roste. Pokud zohlednime
i rast inflace, pak realné mzdy vzrostly v minulém roce nejrychleji od roku 2013.
Poslanci Ceské republiky schvalili navy$eni minimalni mzdy o 1150 K&, tim padem

V nasledujicim roce miniméalni mzda bude ¢init 13 350 K¢.
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Tabulka &. 11: Primérna mzda v CR (Zdroj: upraveno dle CSU)

Rok 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Primérna mzda [K¢] 25128 25686 26467 27589 29504 31516

Primérnd hrubd mésicni mzda tvofi podil mezd bez ostatnich osobnich nakladi
pripadajici na jednoho zaméstnance za jeden pracovni mésic. Do mezd se zahrnuji
zakladni mzdy a platy, pfiplatky a doplatky ke mzd¢ nebo platu, prémie a odmény,
nahrady mezd a plat, odmény za pracovni pohotovost a jiné slozky mzdy nebo platu,
které byly v daném obdobi zaméstnancim ziuc¢tovany k vyplaté. Jedna se o hrubou mzdu
¢ili mzdu, kterd je poniZena o pojistné na vSeobecné zdravotni pojiSténi a socialni

zabezpeceni a dalsi zdkonné nebo se zaméstnancem dohodnuté srazky (Kurzy.cz, 2018).

3.2.4 Politické faktory

Mezi dulezité faktory, které ovliviiuji pribéh podnikani, patfi rozhodné 1 politické
faktory. Jednou z hlavnich zmén v politickém prostiedi, které se nejvice dotkly
zkoumané spolecnosti, bylo zavedeni EET (elektronickd evidence trzeb). Prvni faze
EET, ktera se tyka hoteld, restauraci a pohostinskych zatizeni, byla spusténa 1. prosince
2016. Sankce za nedodrZeni této evidence jsou veliké. Pokud se majitel dopusti
piestupku, ktery ztizi dosaZzeni nebo zmaii evidenci trZeb, porusi povinnost poslat
datovou zpravou udaje o evidované trzb¢, nebo nevystavi zdkaznikovi uctenku, hrozi
pokuta do 500 000 K¢, krajni situace miize byt také uzavieni provozovny. V¢étSina

provozovateli si stézovala na pocatecni velkou investici na nové pokladni systémy.

Soucasna politicka situace je nejasna. V nékterych okrscich se volilo do Senatu
a ve vSech obvodech do krajského zastupitelstva. Da se ptedpokladat, ze dojde k dalSim
legislativnim zméndm. Neustalé zmény v legislativé nepiiznivé ovliviluji ¢innost
spolec¢nosti. VyZaduji neustalé proskolovani persondlu, dalsi finanéni naklady, a navic
kazdd zména je potencidlnim zdrojem chyb, respektive nedodrzeni terminti, za které
ovSem hrozi sankce ze strany statnich organli. To vSe se projevi na Spatné odvedené

praci a mize ohrozit i kone¢ného spotiebitele.

V soucasné dobé pro malé a sttedni podnikatele je trzni prostfedi naro¢néjsi z n€kolika

diivodl. Jednim z téchto diivodl je kontrolni hlaSeni. Na hlasy nespokojené vetejnosti
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reaguje stat tvrzenim, ze timto opatienim dojde k vyrazné vyS$Simu vybéru dani,

coz bude umoznéno i rychlej$im rozkrytim nelegélnich obchodu.

Jak jiz bylo zminéné v predchozi kapitole, poslanci Ceské republiky navysili minimalni
mzdu na 13 350 K¢. Rast minimalni mzdy nema vliv na rust davek statni socialni
podpory. OvSsem pokud zaméstnanec bude pobirat zvySenou minimalni mzdu,
tak na nékteré davky nemusi dosdhnout (naptiklad na pomoc hmotné nouzi, ptispévek

na bydleni).

3.2.5 Technické faktory

Pokud spole¢nost chce prosperovat a udrzovat krok s konkurenci, je zapotiebi sledovat
modernizaci technologii, novinky v oboru a sledovat jeho vyvoj. Coz klade ovSem vyssi
naroky na management (Mecit, 2019). V pfipadé v oboru hotelnictvi se jedna
0 moderngjsi vybaveni pokoju, rychlej$i piipojeni k internetu, odbaveni hostt

v elektronické podobé a mnoho dalsiho. Uspor se dosahuje krat$imi asy.

Dalsi oblasti technického zabezpeceni jsou informacni technologie, pomoci kterych
spole¢nost komunikuje se zdkazniky a dodavateli. Je to predevSim ubytovaci systém
jménem Previo, ktery slouzi pro zaméstnance na recepci. Zde zadavaji udaje,
které se tykaji hosta, ceny, spravu rezervaci a zaroven slouzi i jako podklad
pro pokojské. Vyvoj novych technologii je nutno bedlivé sledovat a reagovat na rtizna

zlepsSeni ¢i novinky na trhu.

Spole¢nost JIFI, s.r.o. ma k dispozici kamerovy systém, ktery je rozprostien tak,

aby zamezil chovani, ktery neni v rozporu s ubytovacim fadem.

3.2.6 Shrnuti SLEPT analyzy
Kli¢ové faktory, které vyplyvaji z uvedené analyzy obecného okoli, jsou nasleduyjici:

e vybavenost ubytovaciho zafizeni — vyvoj novych technologii a trhli je nutné
neustdle sledovat a v¢as reagovat na rtiznd zlepSeni ¢i novinky na trhu.

To ovSem generdlni manager spolecnosti sleduje a snazi se v€as reagovat.
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e zavedeni GDPR ubytovaci zafizeni Jacob Brno dodrzuje a respektuje ochranu

osobnich udaju,

e kurz eura - za poslednich 5 let kurz eura viuci ¢eské koruné klesl na hodnotu

25,6510 CZK,

3.3 Trendy v cestovnim ruchu

Navzdory aktudlnim problémim vyvolanymi i mimo jiné zménami klimatu
je budoucnost cestovniho ruchu alesponi pro piisti desetileti stale velmi slibnd. Kromé
tohoto optimismu je dualezité nacrtnout konkrétnéjSi budouci zmény a i pftilezitosti,
které vyvolavaji, a snazi se naznaCit smér, jakym by se mél cestovni ruch vyvijet.
OvSem nesmi se zapomenout i na varovani. Jak ukazala nedavna ekonomické krize,

i ty nejdynamic¢téjsi ekonomiky mohou zkolabovat (Hotely Hoteliim, 2019).

Nekteti navstévnici ziskdvaji stale vetsi pocet cestovnich zazitkil, jsou také stéle
sofistikovan¢j§i a kriti¢téjSi, a ztoho vyplyva, Ze 1 narocn¢j$i. Jinymi slovy
S ptibyvajicim ¢asem bude daleko slozitéjsi uspokojit potieby klienta (Hotely Hotelim,
2019).

Je nutné si proto uvédomit, Ze se méni slozeni klientd, naroky, narocnost, zvyky
a pozadavky na volbu ubytovaciho zatizeni. V dneSni moderni dobé lidé ocekavaji
zazitky, neobvyklost, vyjimecnost, atraktivitu, adrenalin, ale i uzitek. Velmi cenéna
bude i modnost, zdravy zivotni styl, absolutni odpocinek, wellness a regenera¢ni centra

(Hotely Hotelim, 2019).

Z jiz zminénych atributll musi hotelovy marketing pracovat, musi hledat cesty jejich
naplnéni. Zaroven se méni 1 komunikaéni cesty informa¢niho charakteru a aktudlni
nabidky. S rozvojem médii zejména internetovych se méni podstatné struktura uzivatel
a cilovych klientli. V soucasné dobé prevladaji socidlni sité, blogy ¢i zivé vysilani ptes

portaly — neboli ,,livestream®.

Dle mého nazoru klienti difv vyhledavali ubytovaci zatizeni, které dokéazaly poskytnout
2 nebo dokonce i 3 v jednom, ovSem v nasledujicich letech bude potieba, aby ubytovaci

zatizeni dokdzaly uspokojit vSe v jednom. Jinymi slovy, klient si vybere takové
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ubytovaci zafizeni, které uspokoji jeho potieby a naroky v jednom misté (Hotely

Hotelim, 2019).

3.4 Hodnotovy fetézec

Cilem této podkapitoly je sestavit hodnotovy fetézec odvetvi, ktery doporucuje autor
Joan Magretta. Identifikované cinnosti v této kapitole zabezpecuji néjakym
zpusobem mnou vybrané spolecnosti, konkrétné se jedna o dvé. Prvni zkoumana
spolecnost je Jacob Brno a druha konkurencni spolecnost Apartmanovy Dim Centrum.
Zvolil jsem pravé takovou spolecnost, ktera se nachdzi v bezprostiedni blizkosti
ubytovacimu zatizeni Jacob Brno. Konkuren¢ni spole¢nost je ziskovéjsi, disponuje veétsi
kapacitou a obsazenosti nez ubytovaci zafizeni Jacob Brno. Zaroven zkoumana
spole¢nost by se v jistych ohledech mohla od nich inspirovat. Na zékladé¢ hodnoceni
Booking.com maji velmi podobné hodnoceni a zaroven i ceny za jednotlivé pokoje

¢1 apartmany.

V ubytovacim =zatizeni nejsou patrné¢ hlavni ¢innosti kontrola vystupnich operaci
a servis. Vyplyva to z charakteru spole¢nosti poskytujici sluzby, které ze své podstaty
nevyzaduji ani fizeni vystupnich operaci, a to vyplyva piedev§im z nehmotnosti sluzeb.
Stejné tak u servisnich sluzeb, jelikoz z toho také plyne nehmotnost a nic, co by mohlo

byt predmétem servisu.

3.4.1 Hodnotovy systém

Obrazek s ¢islem 9 zndzornuje hodnotovy systém v ubytovacim zatizeni Jacob Brno.
Klient, ktery ma zajem si ud¢lat rezervaci, tak muze celkem tfemi zplsoby. Prvni
je pres ubytovaci portaly. NejCastéji rezervace prichazi od spolecnosti Booking.com.
Dale pak také od spoleénosti Expedia, AirBnb, Hotel.cz a Hostelworld. Za to,
7e jiz zminéné spolecnosti zprostiedkuji rezervace, musi ubytovaci zatizeni odvést
procenta z prodeje z odbydlenych rezervaci. Tato varianta se jevi jako méné vyhodna
pro ubytovaci zatizeni, ale i pro klienta. Je to z toho diivodu, jelikoz klient zaplati vice
a ubytovaci zafizeni z poskytovanych sluzeb odvede provizi ubytovacimu portalu.
Pfesto, ze je tato varianta nevyhodna, tak je velmi Casta. Host v pfipadé problémui

se muZe obratit na ubytovaci portél, ktery mu rezervaci zprostfedkoval a ten je nasledné
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vyfesi. Na ubytovacich portalech se vyskytuji hodnoceni hostti, ktefi méli jiz moznost

poskytovanych sluzeb vyuzit a na zaklad¢€ nich se rozhodnout, zda také sluzby vyuzit.

Druhy systém je ptfes www stranky ubytovaciho zatizeni Jacob Brno. Zdaji se mi jako
prehledné a zaroven aktualni. Na uvodni strance lze ptejit k rychlé rezervaci,
kde si klient vyplni termin pfijezdu a odjezdu. Stranka nasledné¢ presméruje
na rezervacni systém, kde si klient zjisti cenu a mozny vybér ubytovani. Jestlize
si klient zprostfedkuje rezervaci pravé pres stranky ubytovaci zafizeni Jacob Brno,

tak je to lacin€j$i nez v predchozi metodé.

Posledni mozna varianta je ,,walk-in“. Tato metoda spociva v tom, ze klient se dostavi
na ubytovaci zatizeni z ulice. V tomto piipad¢ 1ze nabidnout ze vSech moznych variant
nejvyhodnéjsi cenu. Nejen, Ze cena se méni na zdklad€ obsazenosti, ale d4 se nabidnout

cena pokoje €1 apartmany za nevratnou cenu, kterd je zpravidla nizsi.

Ubytovaci portaly

Ubytovaci zafizeni Klient

A |

k Nade www stranky

Walk-in

Obrazek ¢. 9: Hodnotovy systém (Zdroj: vlastni zpracovani)

3.4.2 Typické ubytovaci zaFizeni

Vzhledem Kk vysokému poctu spoleCnosti na trhu se ubytovaci zafizeni vzajemné
sleduji, to vede k velice ¢astému napodobovani ¢i srovnavani. Kazdé ubytovaci zatizeni
disponuje prostorami, ve kterych se nachéazi recepce a zdzemim pro klienty v podobé

pokojii ¢i apartmanli. Tyto prostory jsou soucdsti vSech zkoumanych ubytovacich
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zafizeni, bez ohledu na jejich dodavatele ¢i majitele. Kviili tomuto jsou si vSechny

spolec¢nosti velice podobné.

Na nasledujicim obrdzku jsem znazornil, jak by mohla vypadat navstéva zdkaznika
typického ubytovaciho zatizeni. Na vSechny cinnosti, které jsou uvedené na obrazku
s ¢islem 10, provadi sam zakaznik. OvSem nésledné¢ navazuji i ¢innosti, které provadi
zamestnanci spolecnosti a zdkaznikovi je tak jeho navstéva zpfijemnéna. Jinymi slovy

vytvaii pro né¢j hodnotu.

+ Ubytovaci portaly
Nalezeni * Doporuceni
podniku |+ Mapy

+ Socialni portaly

Rezervace * Hotelovy rezervaéni systém

o + Piedlozeni dokladi
Prichod « Uhrazeni rezervace

* Piedani klickn
» Zavedeni na pokoj ¢i apartman

Ubytovani

QOdchod « Odevzdani kli¢t

Obrazek ¢. 10: Navstéva ubytovaciho zaiizeni z pohledu zakaznika (Zdroj: vlastni zpracovani)

HLAVNI CINNOSTI UBYTOVACIHO ZARIZENI

Zde miizeme identifikovat hlavni provozni Cinnosti, které¢ jsou spolecné pro vSechny
konkurenéni spole¢nosti. Jak bylo znazornéno v piedchozi podkapitole, mnohé z nich

piimo souvisi se zdkaznikem a jsou to piimo sluzby.
1) Ubytovaci sluzba

Je zapotiebi si uvédomit, Ze tato sluzba a jeji poskytovani je zakladnim pilifem kazdého

ubytovaciho zafizeni. Bez poskytovani této sluzby neni pochopitelné mozné pusobit
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na trhu. Z hlediska rozliSeni na hlavni a doprovodné sluzby se ubytovani fadi mezi

hlavni, ke kterym je vhodné nabidnout i doprovodné sluzby.
a) Rezervacni systém

Spolecnosti pro lepsi orientaci a prehled v ptichozich rezervacich vyuzivaji rezervaéni
systém. Hosté si nejcastéji mohou vytvofit rezervaci pies ubytovaci portaly, webové
stranky, telefonicky, e-mailem nebo osobné popiipadé ptijit recepci a dotazovat

se na volnou kapacitu.
b) Check-in

Béhem této situace se ve vétsiné piipadi stietava klient se zamestnancem ubytovaciho
zafizeni na recepci. Nejprve je potieba piedlozit osobni doklady (obcansky prikaz
Ci cestovni pas). V ubytovacim zafizeni je zapotiebi vyplnit i registra¢ni kartu hosta,

kde se pise:

e jméno,

e pfijmeni,

e datum narozeni,

e narodnost,

e (islo predlozeného pritkazu,

e V ptipad¢ vizové povinnosti, tak i jeji evidencni Cislo,
e Ucel cesty,

e podpis.

Nésleduje platba, kterd se mize uskutecnit, jak v hotovosti (pfevazné¢ v mistni
€1 svétov€é uznavané méné), predani informaci o ubytovacim zafizeni a v ptipadé
zodpovézeni jakykoliv dotazi klienta. Je zapotiebi aby vSe probéhlo bez problému,
jelikoz zde si host vytvari dojem na misto, které si zvolil za G€elem piespani. Zaroven

miiZe 1 ohodnotit tak personal na ptipadném portélu, kde si vytvofil rezervaci.
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C) Poskytnuti informaci

Recepéni v ubytovacim zafizeni jsou zaméstnavany proto, aby bez sebemensiho
problému ubytovali ptichozi hosty, provedli platbu, spravovali rezervace, ale i poskytli
klientovi potfebné informace. Nejcastéji se jedna o doporuceni mist, které mohou klienti
Vv daném mésté navstivit, kde by mohli zkusit taméj$i kuchyni ¢i zodpovi dotazy

Vv ptipad¢ nejasnosti.

d) Check-out
Tato situace nastava tehdy, kdy klient pfijde na recepci a ukonci tak sviij pobyt. V karté

hosta je zapottebi zkontrolovat ucet, zda m4 vSechno uhrazené.

2) Reklamni ¢innost

Aby klient spolecnost navstivil, je mu tieba poskytnout informace o sluzbg,
jak to popisuje autor Kotler ve formé znaku kvality sluzby, viz. Kkapitola 2.2.1

Charakteristiky sluzby, nehmotnost.
a) Webové strdnky

Webové stranky jsou samoziejmosti pro vSechny spolecnosti, s tim rozdilem, Ze obsah
bude pomérné jiny u ubytovacich zatizeni. Hlavni odliSnost l1ze povazovat za umistnéni
stranek v internetovych vyhledavacich, naptiklad celosvétovy Google.com. Proces
udrzby internetovych stranek tak zahrnuje nejen pravidelnou aktualizaci,

ale 1 pravé zlepSovani pozice ve vyhledavacich, jak jsem jiz zminil vyse.
b) Socialni site

Dnesni moderni doba je takovéa, Ze pievazné kazdy z nas ma alesponi jeden profil
na socialnich siti. Miize jim byt naptiklad velmi oblibeny Facebook ¢i Instagram.
VSechny spolecnosti disponuji  vlastnim firemnim facebookovym profilem,
ktery ma rGznou Uroven. Hosté si zde mohou prohlédnut fotografie, které nasdileli
samotni zaméstnanci spolecnosti, ale i odbydleni hosté, kteti m&li moznost vyuZit jejich

sluzeb. Pfedist si recenze ¢i nahlédnout na hodnoceni.
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PODPURNE CINNOSTI
1) Infrastruktura

Rozdily v infrastruktufe budou mit zasadni vliv jednak na nakladové hledisko,
coz ovlivni naptiklad ¢innost zajisténi vedeni ucetnictvi, tak na cenové hledisko,
které dokaze do jisté miry ovlivnit naptiklad ¢innost planovani, kterda ma piimy vliv
jak na dalsi rozvoj, tak naptiklad na pfimou reklamni ¢innost. OvSem zminéné aspekty
je pro mé ovSem dost tézké hodnotit a srovnavat, protoze nelze ziskat dostatecné

mnozstvi relevantnich informaci ze vSech tfech vybranych spole¢nosti.

Zaroven do infrastruktury patii i provedeni spole¢nych prostor ¢i pokoji a apartmant.

Celkova atmosféra, vzhled a velikost zminénych prostor hraje pomérné velkou roli
pro jejich nasledny vybér. Proto se zaméfim predevSim na tuto ¢ast infrastruktury mnou

vybranych spole¢nosti.
2) Zaméstnanci

Kotler povazuje zaméstnance za klicovy prvek v cesté za ziskovosti v sektorech sluzeb.
Proto pro spolecnost poskytujici sluzby jsou tak zaméstnanci, kteti se do sluzby
zapojuji, naprosto kli¢ovi pro kvalitu odvadéné sluzby. Cinnosti tykajici se zaméstnancti

tak zdsadnim zptisobem ovliviiuji veskeré ¢innosti tykajici se klientt.
3) Technologie

Do kategorie technologie bezesporu patii veskeré piisluSenstvi, které spole¢nosti
vyuzivaji za ucelem provozovani sluzeb v oboru hotelnictvi. Jak po hardwarové strance,
tak 1 po softwarové strance. Vzhledem Kk cenové naro¢nosti, jejich cena vyznamné

ovlivni 1 ndklady spole¢nosti.
4) Obstaravatelska cinnost

Témét vSechny podniky potiebuji ke své Cinnosti zajistit podobné vstupy, ackoliv

od jinych dodavateld. Ceny a podminky byvaji u téchto dodavateli pomérné totozné.
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a) Vyrobky pro dalsi prodej

V tomto piipad¢ je jasna vazba na provozni ¢innosti zdzemi, jelikoz napiiklad
ve spolecnych prostor (a tim mize byt i recepce) se mohou poskytovat vyrobky

pro dalsi prode;j.
b) Opattovani Cistého lozniho pradla

Tato zminénd Cinnost podporuje hlavni sluzbu spolecnosti, tedy poskytovani sluzeb
Vv oboru hotelnictvi. Témét kazda spole¢nost ma svého unikatniho dodavatele, ktery

zajistuje Cistotu lozniho pradla.

Nejvyznamngjsi ¢innosti oborového hodnotového fetézce shrnuje nasledujici obrazek.

Porovnani urovné jednotlivych ¢innosti je soucasti dalsi podkapitoly.

Infrastruktura
Spole¢né prostory Pokoje, apartmany

o

o

o
© <

= Nabor Kontrola Rizeni Cviceni

>

-

¢

> .

S Spole¢né prostory Pokoje, apartmany g
o}

. Q

Obstaravatelska ¢innost —_—
Vyrobky pro dalsi prodej Opatiovani ¢istého lozniho pradla N<
I eama Ganost Y Reklamni

a5 Webové stranky Sociélni sité w5

o : : cinnost

< Vzhled Obsah Pozice Vzhled Obsah Pozice

>

S Owewasme

3 ——

(o) Rezervacni systém Check-in .:;kytnu ,l Check-out

@ . informaci Provoz

= Ubytovaci Webova Telefon E-mail Osobni

portaly stranka prichod

Obrazek ¢. 11: Hodnotovy ietézec odvétvi (Zdroj: vlastni zpracovani dle Porter, 1994, s. 59)

3.4.3 Porovnavani hodnototvornych ¢innosti jednotlivych spole¢nosti

Cinnosti hodnotového fetézce jsem porovnaval na zakladé osobni navitévy,
tedy na zaklade jisté formy mystery shoppingu. Konkuren¢ni spole¢nost jsem navstivil

opakovan¢ v roli zdkaznika, ktery hledal ubytovani v riznou denni dobu. M¢é zkuSenosti
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z oblasti fungovani vybranych spole¢nosti mi umoznily hlubsi srovnani problematiky

tvorby hodnoty.

Dalsi zdroj informaci, na které jsem bral zfetel byly recenze odbydlenych hostl
z portalu Booking.com, abych byl schopen zapojit do analyzy i jiny pohled

na problematiku porovnavané nez pouze mdj vlastni nazor.

PredevS§im jsem hodnotil ¢asti obsazené v obecném oborovém hodnotovém fetézci,
které lze timto zplisobem porovnavat, tedy infrastrukturu - zizemi, zaméstnance,

technologicky rozvoj — vybavenost pokojii a doprovodné sluzby v zazemi.

Zpusoby reklamy, které jsou bezesporu dle mého nézoru velice diilezité, jsem hodnotil
na zéklad€ pozorovani reklamnich aktivit na internetu (napt. Facebook, www stranky,

Instagram, pozice ve vyhledavacich).

Je teba si odpovédet na otazky: Které ¢innosti provadi konkurenti 1épe? Které ¢innosti
provadi Iépe naopak naSe spolenost? V kterych ¢innostech je tfeba se na konkurenci
dotahnout a které je tfeba rozvijet tak, aby byly jesté¢ mnohem lepsi? Zvolil jsem proto
klicové Cinnosti, které lze mezi konkurenci porovnat a na zakladé osobni odborné

zkuSenosti a mystery shoppingu je rozebral a ohodnotil.
INFRASTRUKTURA — SPOLECNE PROSTORY

Vzhled a cistota spolecnych prostor budou hlavnimi prvky, které dohromady davaji

umisténi v Zebficku, a tim padem lepsi hodnoceni.

Tabulka ¢. 12: Hodnoceni infrastruktury spoleénych prostor (Zdroj: vlastni zpracovani)

Kritéria Jacob Brno Apartmanovy Dim Centrum
Cistota 1 2
Vzhled 2 1
Celkovy dojem 2 1
Celkovy soucet 5 4

63



e Jacob Brno

Za nejveétsi vyhodu nasi spolecnosti vidim, jak vzhled, tak i celkovy dojem. Spolecné
prostory jsou prostorné a udrzované. Nevyhodou ovsem je to, ze Jacob Brno ma recepci

az v 5. poschodi.

e Apartmanovy Dim Centrum

Konkurenéni spole¢nost v hodnoceni dopadla htite nez Jacob Brno. Je to z toho divodu,
protoze spole¢né prostory nebyly dostatecné Cisté, celkovy vzhled byl horsi, jelikoz
Apartmanovy Dim Centrum (déle jen ADC) sidli v domé, kde zaroven provozuji
¢mnost 1 dv€& velmi odliSné restaurace (Cinskda a italskd  kuchyng).
Ve spole¢nych prostorach Ize citit viiné z uvedenych kuchyni. OvSem nejsem jediny,
ktery si zminéného problému vSiml. ProsSel jsem recenze odbydlenych hostl
na ubytovacich portélech, a jak zahrani¢ni, tak 1 tuzemské klientela jim vytykd vini
z uvedenych restauraci. 1 pfesto, Ze samotny ADC za zminény problém nemiZe,

Castokrat jim je to v hodnoceni vytykano.

INFRASTRUKTURA — POKOJE, APARTMANY

Tabulka ¢. 13: Hodnoceni infrastruktury — pokoje, apartmany (Zdroj: vlastni zpracovanf)

Kritéria Jacob Brno Apartmanovy Diim Centrum
Kapacita 70 85 (+18)

Vzhled Starsi Moderngjsi, Novéjsi
Atmosféra Horsi Lepsi

e Jacob Brno

Vzhled a urovenn vzhledu nejsou na takové Urovni, jak u konkurencni spole¢nosti.
Pokoje jsou piili§ malé, nabytek zastaraly, opottebovany. Nékteré pokoje maji sdilené
koupelny a socidlni zatizeni. U zminénych sdilenych spole¢nych prostor nelze zarudit
a ani zajistit Cistotu cely den. Za nevyhodu v tomto ptipad€ beru i to, zZe spolecnost

Jacob Brno mé oproti zkoumané spole¢nosti daleko niz$i kapacitu.
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e Apartmanovy Dim Centrum

Moderngjsi a novejsi vzhled dava daleko lepsi prvotni dojem. Apartmany jsou vkusné
zatizené. Kapacita v ADC dosahuje mimo letni sezonu 85 luzek, zatimco v letni sezoné
az 103. Je to z toho divodu, jelikoz v letni sezén¢€ si ADC pronajima celkem tfi byty,

které dale pak poskytuje svym hostim.

ZAMESTNANCI

Tabulka ¢. 14: Hodnoceni zaméstnanci (Zdroj: vlastni zpracovani)

Kritéria Jacob Brno Apartmanovy Diam Centrum
Prijemné vystupovani v v
Dobré znalosti mésta - v
Jazykova uroven v v
Celkové umisténi 2. 1.

e Jacob Brno

VS8e podstatné o zaméstnancich bylo feSeno v kapitole charakteristika spole¢nosti,

respektive v podkapitole ¢islo 3.1. Charakteristika spole¢nosti, spolupracovnici.

Hlavni vyhodou je nizka fluktuace zaméstnancti, takze je zde mozné zaméstnance zaucit
a do podstatné miry je i osamostatnit. Za problém povazuji to, ze je vétSi pocet
recepcnich a tim 1 mensi moznost vybéru smén, které mésicné vykonavaji. Samoziejmée
neni mozné recepcni osamostatnit Upln€, nebot” dllezita rozhodnuti vykonava generalni
manazer, popiipadé majitel spole¢nosti. Zaroven velkou nevyhodou je, ze na recepci
pracuji pfevazné studenti vysokych skol. Po dostudovani hrozi ukonéeni pracovniho

poméru. Tato nevyhoda je ovSem spokojend se snizenim nakladd na pracovniky.

Zaméstnanci ve spolec¢nosti Jacob Brno maji zna¢né mezery, co se tyka rezidentniho
parkovéani, kulturnich pamatek a méstské hromadné dopravy. Je zapotiebi
mit vSeobecny piehled a byt informovany, jelikoz hosté se castokrat dotazuji

na informace o Brnu.
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e Apartmanovy Dim Centrum

I u porovnavané spolecnosti je nizkd fluktuace zaméstnanct, takze i zde je mozné
zaméstnance zaucit a do podstatné miry je i osamostatnit. Dllezitd rozhodnuti déla také
manazerka spole¢nosti. OvSem za velkou nevyhodu povazuji to, ze maji k dispozici
pouze dva recepéni + manazerku. V ptipad¢ pracovni neschopnosti vznikd problém,
co se tyka vykryti smén. Musim ovSem podotknout, Ze recepéni jsou zde daleko 1épe

informovani o stavu mésta Brna a prokazali vS§eobecny piehled.
TECHNOLOGIE

Pro provoz spole¢nosti poskytujici ubytovaci sluzbu je zapotfebi mimo jiné zakoupit
hotelovy systém, hardwarové vybaveni na recepci v podobé pocitace, telefonu, tiskarny,

internetového piipojeni a pro piipad nehotovostni platby i1 platebni terminal.

Béhem zkoumani jsem zjistil, Ze jak Jacob Brno, tak i1 konkurencni spole¢nost ADC
maji stejny hotelovy systém. OvSem musim podotknout, Ze jsem jiny hotelovy systém
neocekaval, jelikoZ je nejpouzivangjsi na Ceském trhu. Lze pies n€j odesilat cizinecké
policie, jinymi slovy lze odeslat osobni idaje o zahrani¢nich hostech na cizineckou
policii. Hlida stav skladovych polozek. Dle mého néazoru je i velmi uzitecné to,
7ze lze nastavit ceny za jednotlivé pokoje ¢i apartmany v rizné obdobi a cena
se nasledné promitne do ubytovacich portall, se kterymi ma spolecnost sjednanou

spolupraci.
REKLAMNI CINNOST

Cinnosti ohledné reklamy u obou spoleénosti probihaji predevsim online. Jako hlavni
porovnani lze vzit prezentaci spole€nosti na internetovych strankdch, socialnich siti
a pozici ve vyhledavacich, jak na internetu, tak i v ubytovacich portalech. Dle mého
nazoru je velmi oblibeny zplisob marketingu v rdmci socialnich siti, jelikoz klienti
umist'uji své potfizené fotografie na své profily, ozna¢i misto pofizeni nebo je nahraji
piimo na profil spole¢nosti. Tyto fotografie tak ziskaji velky viralni potencial, protoze

se pfizajmu o ubytovani a mésto samy §ifi mezi dalsi uzivatelé.
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Po zadani vyrazu ,,ubytovani Brno* do celosvétového vyhledavace Google.com se mezi
prvnimi objevilo ubytovaci zatizeni Jacob Brno. Ke vSemu to bylo zarazené mezi
nejlepSi moznosti na ubytovani.

Tabulka ¢. 15: Reklamni ¢innost (Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé socialnich profilt spole¢nosti a
vyhledavaci)

Kritéria Jacob Brno Apartmanovy Dim Centrum
Webové stranky 4 v
Instagram 4 -
Facebook - v/
Pozice na Google.com
(18. 01. 2019) . ?
Pozice na Booking.com
(18. 01. 2019) ? .
Foceni ubytovani 4 v
Umist’ovani fotek na socialni profily v v
Placené reklamy na Facebooku - -
Fanousci na Facebooku (18. 01.

= 102

2019)
e Jacob Brno

Webové stranky maji velmi dobfe propracované. Obsahuji informace o ubytovani
a zaroven je i kdispozici fotogalerie k nahlédnuti pro hosta, ktery se nemuze
rozhodnout pro dany typ pokoje ¢i apartmanu. Na hlavni strance si mlize host vytvofit
rychlou rezervaci, kde si vyplni jen termin pfijezdu a odjezdu a nasledné¢ webové

stranka ho nasméruje na dany typ pokoje, ktery je zrovna k dispozici.

Co se tyCe socialnich siti, tak nedisponuji profilem na Facebooku, ale pouze

na Instagramu, kde zaroven neni pravidelna aktivita.
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Pozice na ubytovacim portalu Booking.com je az té$né¢ za konkurencni spole¢nosti

ADC. 1 ptesto, ze Jacob Brno je pomérné¢ lacin€jsi, pfesto co se ty¢e hodnoceni,

je o par pri¢ek niz oproti svému konkurentovi.

Spole¢nost Jacob Brno je soucasti Brnopasu. Brnopas je turistickd karta plna vyhod,
ktera vas provede Brnem a doporuci zajimava mista, a i aktudlni udalosti. Navic vam
zajisti vyrazné slevy na vstupném. Klienti, ktefi by méli o zminénou kartu zajem,

si ji mohou zakoupit piimo na recepci v ubytovacim zatizeni.
e Apartmanovy Dim Centrum

ADC ma velmi odli$né stranky oproti konkuren¢ni spole¢nosti Jacob Brno, ale pfesto
obsahuji vSe, co je potifeba védét pred svym piijezdem, anebo pii tvorbé rezervace.
Hosté se mohou dozvédét informace o parkovani v Brn€, coz je pomérné dulezita
informace, a to z toho diavodu, protoze je od 4. kvartalu roku 2018 v Brné zavedeny
rezidentni parkovani. Zaroven spolecnost na svych internetovych strankach doporucuje

restaurace, které stoji pfi navstévé Brna navstivit.

Co se tyCe socialnich siti, tak ADC nedisponuje profilem na Instagramu,
ale zas za to maji k dispozici profil na Facebooku. Hosté tak mohou na tento profil

nahrdvat potizeni fotografie a pod¢lit se tak o zazitky s druhymi.
UBYTOVACI SLUZBA

Zpusob, kterym je sluzba provadéna, je podstatnym Cinitelem, jelikoz se jedna o hlavni
produkt obou spole¢nosti. Nejvétsi vliv na tuto ¢innost ma samoziejmé infrastruktura
a technologie spolecnosti. Proto se zaméfim na samotny pribéh sluzby a zéaroven
piidam zde i hodnoceni téchto Cinnosti z pifedchozich podkapitol. Zminim primérné

hodnoceni odbydlenych klientii z ubytovacich portali.
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Tabulka ¢. 16: Porovnani sluzeb (Zdroj: vlastni zpracovani)

Kritéria Jacob Brno Apartmanovy Dim Centrum
Rezervaéni systém 4 v
Piivitani persondlem v v
Pi‘edani informaci 2 1
Technologie 2 1
Spole¢né prostory 1 2
Pokoje, apartmany 2 1

Tabulka €. 17: Porovnani sluZeb na zakladé Booking.com (Zdroj: vlastni zpracovani
dle Booking.com)

Kritéria Jacob Brno Apartmanovy Dim Centrum
Cistota 9,1 9,2
Pohodli 8,7 8,9
Zarizeni 8,8 8,8
Personal 9,2 9,3
Pomér ceny a kvality 8,8 8,9
WiFi pripojeni 9,0 9,2
Lokalita 9,5 9,6

Ob¢ zkoumané spoleCnosti dosahuji ke dni 25. 02. 2019 stejného hodnoceni

na Booking.com, a to 9,0.

e Jacob Brno

k tomu nedostate¢né proskoleny personal, zastaralé a méné vybavené pokoje ¢i jejich
apartmany. Presto, Ze dle Booking.com odbydleni hosté¢ hodnoti lépe personal,
nez u konkurentni spole¢nosti ADC jsem opacného nazoru. Dle nedostate¢nych
informaci ohledné parkovani, kulturniho déni, a dokonce i skrz méstskou hromadnou

dopravu.
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e Apartmanovy Dim Centrum

Naopak konkuren¢ni spole¢nost ADC vnimam na vyss§i irovni z vybranych spole¢nosti.
Béhem mysteri shoppingu jsem mél moznost zjistit a ohodnotit spolecnost,
ktera ma do jisté miry daleko vétsi vadéi postaveni oproti Jacob Brnu.

Co se tyce celkového hodnoceni na ubytovacim portalu Booking.com

3.4.4 Zhodnoceni odvétvi

Zakaznik si sestavuje hodnotu a nazor na ubytovani zafizeni uz pied svym piijezdem,
a to na zékladé¢ komunikace s patficnym persondlem, se kterym muize byt v kontaktu
pies e-mailovou adresu Ci telefonicky. Déle pfes pfedchozi rezervace odbydlenych

hostli a ndsledn¢ béhem doby, kdy vyuziva poskytovanych sluzeb.

Porovnavané spolecnosti jsou v jistych ohledech dost podobné, ptesto konkurencni
spole¢nost Apartmanovy Dim Centrum je lepsi, co se ty¢e vybavenosti svych kapacit,
které maji k dispozici. Zaroven odbydleni hosté 1épe hodnoti spole¢nost ADC,

a to se nasledné projevuje 1 na obsazenosti.

3.5 Hodnoceni zakazniku

Hlavni vyzkumna otazka znéla: ,,Jak byli zdkaznici spokojeni s poskytovanim sluzeb
V ubytovacim zafizeni Jacob Brno za obdobi biezen 2018?“ Dale mé zajimalo,
zda ma narodnost klienta zasadni vliv na celkové spokojenosti v ubytovacim zatizeni.
Jiz zminénou hypotézu jsem si ovéfil na zakladé testu chi-kvadrat o nezavislosti

v kontingencni tabulce (Dolezal, 2018).

Diléi cil vyzkumu byl identifikovat faktory, které zdkaznik uptednostnil pii vybéru
ubytovaciho zatizeni a nésledn¢ také, zda byl spokojeny se sluzbami, které¢ jsme mohli
poskytnout. Spokojenost zakaznikd se sklada z nékolika kritérii, které jsou zahrnuty
do tohoto vyzkumu. Byl provadén formou dotaznikli v tist€né podobé a nésledné
byl pfedkladan odbydlenym hostiim. JelikoZ zminéné zatizeni navstévuji nejen tuzemsti

hosté, ale 1 zahrani¢ni, a proto jsem zvolil dotaznik, jak v Ceské, tak i anglické verzi.

Nasledné jsem aplikoval kvantitativni prizkum ve vybrané spolecnosti i1 v letnich

meésicich vroce 2018. Dotaznik Vjiz zminéném obdobi byl obsdhlejsi, obsahoval
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vice otazek a tentokrat jsem se zamétil vice na klienta. Zajimalo mé, kde si klient

vytvofil rezervaci a jaky typ ubytovani zvolil.

Dotaznikové Setfeni se mi jevilo jako nejefektivnéjsi, jelikoz jsem byl v pfimém

kontaktu s klienty, které jsme mé&li moZnost ubytovat.

3.5.1 Shrnuti vysledkii z kvantitativniho Setieni

Po sbéru dat jsem vyhodnotil ziskané vysledky, které jsou zpracované do tabulek
a zaroven jsou patficné okomentované Vv priloze ¢islo 6. a 7. Celkem bylo vyplnéno 209

dotazniki za jarni sezonu a 230 za letni sezonu.
Z dotaznikového Setfeni V jarni sezoné vyplynuto, ze

e Jacob Brno ve sledovaném obdobi navstivili vice muzi neZ zeny, a to v 54,07 %.

e NejcCastéji hosté cestuji s partnerem ¢i partnerkou, a to v 53,11 % ptipadi.

e V55,02 % piipadi pochazeli hosté z Ceské republiky.

e Nejpocetnéjsi byli hosté, kteti ptijeli za icelem turismu, a to 48,80 %.

o V89 % ptipadi hosté zlstali na jednu az dvé noci.

e Test chi-kvadrat nezavislosti z kvantitativniho Setfeni zjistil, Ze na hlading
vyznamnosti 5 % nulovou hypotézu o nezévislosti jednotlivych znakli zamitdme
a pfijimadme hypotézu alternativni H1, ktera nam tikd, Ze zde urcita zavislost
existuje. Tim padem na celkové spokojenosti zakazniki ma vliv, odkud dany

klient pochazi.
Z dotaznikového Setfeni Vv letni sezoné vyplynuto, Ze

e Spolecnost nejcastéji miva hosty, ktefi vytvoii rezervaci pfes ubytovaci portal
Booking.com, a to v 58,26 % ptipadi.

e Nejpocetnéjsi byli hosté, kteti ptijeli za Gcelem turismu, a to 61,74 %

e Nejcastéji hosté cestuji s partnerem ¢i partnerkou, a to v 52,17 % ptipadu.

e Hosté nejCastéji voli formu ubytovani v podob& apartmanu, a to v piipadé
51,31 %.

e V59,57 % ptipadi hosté ziistali na jednu az dvé noci.

e Jacob Brno ve sledovaném obdobi navstivili vice muzi nez Zeny, a to v 53,04 %.
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e Hosté se nejcastéji pohybuji ve vékové kategorii od 26 do 35 let, a to v 40,81 %
pripada.
e V37,39 % piipadti pochézeli hosté z Ceské republiky.

3.6 Porterova analyza péti sil

KupuJici

Pfedchozi podkapitola byla zamétena na vyhodnoceni kvantitativniho Setfeni. Dozveédél

jsem se, jaci hosté vyuZzivaji sluzby ubytovaciho zatizeni Jacob Brno.

KaZzda spolecnost je nucena celit permanentné rostouci sile zakaznikil ve smyslu jejich
vétsi volby mezi konkurencni produkty. Ubytovaci zatizeni musi o své zakazniky
neustdle bojovat, ¢imz se vyjedndvaci sila hosta zvySuje. Vyjednavaci sila kupujiciho

je relativné vysoka a hodnotim ji ¢islem 4 bodové stupnice.
STAVAJiCi KONKURENTI

V oboru hotelnictvi pracuje nespocet spolecnosti, konkurence je zde vysoka a je velmi
tézké se od ostatnich odliSit a pfijit s né¢im zajimavym a Uplné novym. Substituty
piedstavuji pro spole¢nost JIFI, s.r.o. vysoké ohrozeni. Rivalitu mezi existujicimi

konkurenty hodnotim relativné vysokou, a to ¢islem 4 bodové stupnice.

Za nejvétsiho konkurenta vSak povazuji spole¢nost, o které jsem se zminoval
v podkapitole 3.6 Porovndvdni hodnototvornych cinnosti jednotlivych spolecnosti.

Jedna se o Apartmanovy dim centrum, ktery sidli na Béhounskeé 4.
POTENCIALNI KONKURENTI

Vzhledem K tomu, ze Jacob Brno sidli v samotném historickém centru mésta Brna,
tak ma to za nasledek, ze kolem se nachazi i mnoho dalSich konkurentii. Ani kapitalova
naroc¢nost v dneSni dob¢ neni velkd, nebot zakladni kapital spole€nosti s ru¢enim
omezenym je od jedné koruny. OvSem dosaZeni Urovné srovnatelné s JIFI, s.r.o.
je finanéné hodné naroc¢né. Vyzaduje to zajiSténi prostor pro zprostiedkovani sluzeb,

vybaveni spole¢nych mistnosti, pokojii a apartmanii. Vstup novych konkurent je t&éZsi,
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neni vSak nemozny. Hrozba novych konkurentli je pFimérena a hodnotim ji Cislem

3 bodoveé stupnice.
DODAVATELE

Jacob Brno je zna¢né zavisly na ubytovacim portalu Booking.com, jak jiz vyplynulo
z kvantitativniho Setfeni. Je to portal, ktery zprostiedkovava rezervace. DalSim
vyznamnym dodavatelem je telekomunikacni spole¢nost, diky které ma ubytovaci
zafizeni moZnost vyfizovat telefonaty. Dale pak zprostfedkovatel internetu, dodavatel
potravin a alkoholu. Spole¢nost se orientuje na pievazné osvédcené dodavatele, ktefi
dodévaji kvalitni sluzby. Takovych dodavateli je ovSem na trhu hodné, takze jejich

nahrada je snadna. Vyjednavaci sila dodavateli je tedy piimérena.
SUBSTITUTY

Vzhledem k vysoké konkurenci v hotelnictvi se vyskytuje na trhu tfada substitutd.
Jak jiz bylo uvedeno vyse, odliSit se od ostatnich a pfijit s né¢im zajimavym a zaroven
novym je velmi tézké, ale ne nemozné. Substituty piedstavuji pro firmu JIFI, s.r.o.

vysoké ohrozeni.

Tabulka €. 18: Faktory vyhodnoceni Porterova modelu péti sil (Zdroj: vlastni zpracovani)

Faktory Hodnoceni 1-5

Kupujici Zadna 2 3 4 Vysoka
Stavajici konkurenti Nizka 2 3 4 Vysoka
Potencialni konkurenti Nizka 2 3 4 Vysoka
Dodavatelé Nizka 2 3 4 Vysoka
Substituty Nizka 3 4 Vysoka

MIMO FAKTORY POJETI PETI SIL

Mezi mimo faktory pojeti péti sil bych rad uvedl SOUVISESiCi ODVETVI. V oboru
hotelnictvi ma nejbliZe obor gastronomie a pohostinstvi. Ubytovaci zatizeni Jacob Brno
nemuze konkurovat hotelim, které se nachdzi v bezprostfedni blizkosti, jelikoz

neposkytuje svym klientim pohostinské sluzby. Hosté si mohou pouze zakoupit
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na recepci drobné obcerstveni, a to v podob¢ sladkého peciva nebo nealkoholickych
¢i alkoholickych napoji. Ovsem diky skvélé lokalit€¢ v centru Brna mohou hosté vyuzit
sluzeb pftilehlych restauracnich zatfizeni. Personal ubytovaciho zafizeni je natolik

proskoleny, ze s vhodnym vybérem mile rdd pomohou.

3.6.1 Shrnuti analyzy péti sil
Kli¢ové faktory, které vyplyvaji z uvedené analyzy jsou nasledujici:

e Jacob Brno ma nejéastdji kupujici, ktefi pochazi z Ceské republiky. Dale pak
klienty, ktefi navStévuji samotné Brno, ¢i ubytovaci zafizeni za ticelem rekreace,
sluzebni cesty ¢i pouze tranzitng¢;

e Vv oboru hotelnictvi pracuje nespocet spolecnosti, konkurence je zde velmi
vysoka a je potieba se odlisit a pfijit s né¢im zajimavym, nejlépe tpln€ novym.

e kvili vyborné poloze, ve které se nachazi zkoumana spolecnost, se vyskytuje
1 nespocet konkurentt,

e Ubytovaci zafizeni jsou zavisla na dodavateli v podobé portalu Booking.com,
jelikoz ptevazné ptichozi rezervace jsou pravé z jiz zminéné stranky,
ale i protoze je to jedna z nejvétSich svétovych online spolenosti v oblasti

cestovani.

3.7 Souhrnné zhodnoceni

3.7.1 SWOT analyza

Pomoci rozhovorl s generalnim manazerem spole¢nosti jsem vytvoiil SWOT analyzu,
ktera je wurCend ve vztahu ke konkurenceschopnosti spole¢nosti. Zaroven
V nésledujici tabulce jsou identifikovany kli¢ové silné a slabé stranky zkoumané
spolec¢nosti a zaroven jejich podstatné hrozby a ptilezitosti vn&jsiho prostiedi. Slabé
stranky jsou chapany jako faktory, které oslabuji ubytovaci zafizeni a definuji
ptilezitosti pro rozvoj konkurenceschopnosti a zarovein mohou poslouzit pro rozvoj
spolecnosti. Z této analyzy vyplyvaji informace, které mohou pomoci nové konkuren¢ni

strategie.
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Tabulka €. 19: Shrnuti SWOT analyzy (Zdroj: vlastni zpracovani)

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
Dostupné a kvalitni sluzby Dulezita rozhodnuti stoji pouze na jedné
Centralni fizeni jednou osobou osob¢

Schopnost reagovat na individualni potfeby Doba trvani béhem check-in/out

zakazniki Casova neflexibilita studentti
Stale vracejici se klienti Pronajaté prostory
Skupinové rezervace Nevlastni parkovaci stani

Moznost ubytovani bez garance kreditni kartou Nevyuzité prostory na 100 %

PRILEZITOSTI HROZBY
ZvySovani pramérné hrubé mzdy Rozpad Eurozoény
Vyuziti pronajatych prostor Oslabovani domaci mény
Ponauceni z referenci Rist cen
Posileni hodnoty zakaznika Rezidentni parkovani v centru Brna
SILNE STRANKY

Zde jsou popsany a vysvétleny jednotlivé stranky spolecnosti Jacob Brno:

e dostupné a kvalitni sluzby — sluzby, které Jacob Brno nabizi, jsou velice ¢asto
levnéjsi nez u konkurence a zdkaznici byli pfevazné vzdy spokojeni

a nevyzadovali reklamaci, a proto kvalitni,

e centralni Fizeni jednou osobou — celou spolec¢nost fidi jedna osoba (Jifi Fric),
proto si na vSe dohlizi sam a déla vlastni rozhodnuti, kam se spole¢nost bude

ubirat, nemusi brat ohledy na ostatni,

e schopnost reagovat na individuidlni potifeby zakazniki — zde se mysli,
jak ze strany spolecnosti Jacob Brno — pokud si zdkaznik vymysli své rozloZeni
pokoje/apartmant (postele od sebe ¢i k sobg), nachystané piekvapeni na daném
pokoji/apartmanu (k narozenindm, vyroc¢i, atd..), je spolecnost schopna

je realizovat a vyjit vsttic svym zdkaznikim,
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o stale vracejici se klienti — spole¢nost Jacob Brno ma stal¢ klienty, ktefi se vraci
de facto i kazdy tyden. Tito hosté maji zvyhodnéné ubytovani, 1ze jim vyhovét

v prodlouzeni doby check-outu nebo nabidnuti moznosti diivéjsiho check-in.

e skupinové rezervace — Jacob Brno mé velké kapacity a dokaze pokryt
I skupinové rezervace, které jsou do 60 osob. Této moznosti nejcastéji vyuzivaji
klienti, ktefi pfijedou do Brna za tucCelem sluzebni cesty, teambuildingu

anebo v podobe¢ skolniho vyletu,

e moznost ubytovani bez garance kreditni kartou — klienti mohou zvolit
moznost ubytovani bez garance kreditni karty. Urychli to proces vytvofeni
rezervace. V tomto ptipadé si mohou vytvofit rezervace nejen pies extranety
(Booking, Expedia apod.), ale mohou vyuzit i telefon, e-mail ¢i ptichod

na recepci.

Tabulka €. 20: SWOT analyza - silné stranky (Zdroj: vlastni zpracovani)

o Znamka :
Silné stranky (1:5) Vaha >
Dostupné a kvalitni sluzby 4 0,20 0,80
Centralni fizeni jednou osobou 3 0,10 0,30
Schopnost reagovat na individualni potieby zakazniki 5 0,15 0,75
Stale vracejici se klienti 5 0,35 1,75
Skupinové rezervace 5 0,15 0,75
MoZnost ubytovani bez garance kreditni kartou 3 0,05 0,15
Celkem X 1 4,50

SLABE STRANKY

Nize jsou vice rozebrany slabé stranky, které povazuje spolecnost Jacob Brno:

e dulezita rozhodnuti stoji pouze na jedné osobé — to, co d¢la tuto spole¢nost
silnou a zaroven 1 slabou, totiz nemoZnost se podé&lit ¢i poradit o praci
S pracovnimi partnery, a tim padem se chybné rozhodnout, mize vést ke ztraté

zakazky a z toho plynouci usly zisk a nemoznost dostat svym zavazkiim
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Doba c¢ekani béhem check-in/fout — z kvantitativniho Setfeni jsem zjistil,
ze hosté tento proces na recepci hodnoti primérné, nékteti i podprimeérné.
Je to hlavné z toho dlivodu, jelikoZ na sméné byva pouze jedna ¢i jeden recepcni
a pti ptichodu skupinové rezervace je proces delsi. Jestlize v tuto chvili dorazi
i dalsi klienti, Jacob Brno se setkava s hosty, kteti ¢ekaji delsi dobu na klice,

popfiipad¢ na predani informaci o ubytovani.

¢asova neflexibilita studentii — pokud u student nastane obdobi zkouskové,
nemoci

¢1 dovolené je to naro¢né jak pro né¢ — musi se ucit, dohnat promeskanou latku,
ale také ,rekvalifikovat®, béhem jejich absence je totiz mozny nakup nové
techniky, rizné administrativni zmény a z toho plynouci jeji nutna znalost

¢1 zména urcitych postupd,

pronajaté prostory — spolecnost Jacob Brno je zaloZzend na pronajatych
prostorach a k tomu, aby je mohla kazdy mésic zaplatit, musi generovat zisk

a cilit na 100% obsazenost svych prostor, které ma k dispozici.

nevlastni parkovaci stani — je to spolenost, ktera sidli v samotném centru
meésta Brna. Zaroven od 1. 10. 2018 je zavedené rezidentni parkovaci systém,
a tim padem to znemoznuje ptrichozim hostim 1 jen zaparkovat své automobily
pied budovou, vylozit si sva zavazadla. Hosté nejCastéji vyuzivaji moznost

V podzemnich garazich pod Jana¢kovym divadlem,

nevyuzité prostory na 100 % (byvala jidelna) — majitel spole¢nost kazdy
meésic plati pronajimateli za prondjem bytovych a nebytovych prostor. Zaroven
je zde 1 jedna velkd mistnost, ve které se diiv konaly snidané pro ubytované

hosty. Tato moznost uz neni k dispozici a zminénd mistnost je nevyuZita.
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Tabulka ¢. 21: SWOT analyza - slabé stranky (Zdroj: vlastni zpracovani)

o, Znamka ’
Slabé stranky (1:5) Vaha >
Diilezité rozhodnuti stoji pouze na jedné osobé -3 0,15 -0,45
Doba trvani béhem check-in/out -2 0,20 -0,40
Casova neflexibilita studenti -2 0,15 -0,30
Pronajaté prostory -3 0,10 -0,30
Nevlastni parkovaci stani -4 0,05 -0,20
Nevyuzité prostory na 100 % -5 0,35 -1,75
Celkem X 1 -3,40

PRILEZITOSTI

Zde jsou popsané a vysvétlené¢ hrozby, které muze spolecnost Jacob Brno vyuzit

pro sviij prospéch:

zvySovani primérné hrubé mzdy — stejné dobie se pro nasi spole¢nost vyviji
1 primérnd hruba meésicni mzda, ktera jak v jthomoravském kraji, tak v celé

Ceské republice stabilng roste,

vyuZziti pronajatych prostor — ubytovaci zafizeni Jacob Brno nevyuziva
dostateCn¢ pronajaté prostory, které¢ ma k dispozici. Na zakladé mého navrhu
jsem nalezl feseni, které by pIn¢ vyuzilo mistnost, ve které se diiv podavaly

snidané a nyni (30. 3. 2019) takova moznost uz neni.

ponauceni z referenci — sledovanim a naslouchani odbydlenych hostt, ktefi
vyuzili poskytovanych sluzeb. Hosté, ktetfi se ubytuji pfes ubytovaci portaly,
maji moznost napsat svilj vlastni nazor a na zékladé nich se mize ubytovaci
zafizeni poucit a zlepsit tak své sluzby.

posileni hodnoty zdkaznika — je mimotadné dulezité vzit se do role zdkazniki
Jen tak je totiz mozné oslovit klienty zpiisobem, ktery je zaujme a piesvédci

je ke koupi poskytovanych sluzeb.
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Tabulka ¢. 22: SWOT analyza — p¥ileZitosti (Zdroj: vlastni zpracovani)

Znamka
PrileZitosti Vaha >
(1-5)

ZvySovani primérné hrubé mzdy 3 0,20 0,60
Vyuziti pronajatych prostor 4 0,30 1,20
Ponaucdeni z referenci 5 0,20 1
Posileni hodnoty zakaznika 5 0,30 1,50
Celkem X 1 4,30
HROzBY

V nasledujici podkapitole jsou vice specifikované hrozby:

rozpad Eurozény — rozpad Eurozény by pro Ceskou republiku znamenal
prudky pokles HDP, vzriist nezaméstnanosti a tim propad celé c¢eské ekonomiky,
coZ by spolecnosti Jacob Brno neprospélo, jednak by celila ztrat€¢ zdkaznikt
v disledku nezaméstnanosti a 1 by méla spolecnost problém s existenci kvuli

odlivu financi,

oslabovani domaci mény — ceské firmy, které od zahranicnich firem nakupuji,
zdrazi své zbozi, kviili draz§imu ndkupu v disledku oslabovani mény, za ucelem
zisku, to samé ud€laji 1 jiné firmy vcetné Jacob Brno, coz vede k celkovému
zdrazeni, které se promitne na financich zdkazniki a miZze je to odradit
od nakupu sluzeb, protoze za stejné sluzby, za které diive platili mén¢, musi

nyni zaplatit vice,

rust cen — dasledkem mtiZze byt jiz vySe zminény oslabovany domaci kurz
¢i mozna inflace, lidé si vSak v obou ptipadech, v dasledku ristu cen, koupi
za stejné mnozstvi penéz méné produktil, proto se mize stat, ze upfednostni
uspokojeni zékladnich potieb pied cestovanim a poznavani krasy novych mist,

cerv

do Brna vlastnim automobilem. Upfednostni radéji  ubytovani,

které ma k dispozici vlastni parkovaci stani,
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Tabulka ¢. 23: SWOT analyza — hrozby (Zdroj: vlastni zpracovani)

Hrozby

Rozpad Eurozony

Oslabovani domaci mény

Riist cen

Rezidentni parkovani v centru Brna

Celkem

3.7.2  Zhodnoceni SWOT analyzy

Prostfednictvim SWOT analyzy byly zjistén silné a slabé stranky vybrané spolecnosti,
ale také zaroven ptilezitosti, kterych mize Jacob Brno vyuZit, a hrozby, které jej naopak
mohou ohrozit. Za nejsilnéjsi stranku jsou povazovany dostupné a kvalitni sluzby,
na zéklad¢, kterych si Jacob Brno vybudoval urcité postaveni na trhu. Ve slabych
strankdch dominuji nevyuZzité prostory, které ma Jacob Brno k dispozici a zaroven
za n¢ plati mésiéni ndjem pronajimateli. Jiz zminénd slaba stranka by mohla byt

eliminovana diky lepsi vyuzitelnosti a rozsifeni poskytované sluzby.

Na obrazku s ¢islem 12 je znazornéné postaveni vybrané spolecnosti na zdkladé¢ SWOT

analyzy. Z obrazku vyplyva situace, kdy silné¢ stranky pfevazuji nad slabymi

a prilezitosti nad hrozbami.

Znamka

(1-5)

PrileZitosti

4,30

Ofenzivni strategie

Slabé -3,40

Hrozby

4.50

Vaha

0,30
0,25
0,25
0,20
1

Silné

-1,20
-0,75
-0,75
0,40
-3,10

Obrazek ¢. 12: Postaveni spole¢nosti na zakladé SWOT analyzy (Zdroj: vlastni zpracovani)
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3.8 Vychodiska pro navrhovou ¢ast

Z analytické¢ casti jsem za pomoci aplikovanych analyz zjistil stav zkoumané
spole¢nosti, tyto vysledky jsou zdkladem pro navrhové zmény k posileni rozvoje
konkurenceschopnosti. Silnou strankou je jednoznacéné kvalita poskytovanych sluzeb,
vyborna lokalita, nizk4 cena a dlouhodobé nadprimérné hodnoceni z ubytovaciho portal

Booking.com.

Mezi vyznamné nedostatky spole¢nosti patii nevyuZzité prostory, které ma Jacob Brno
k dispozici. Tyto prostory hodlam vyfesit v navrhové Casti tak, aby byly ku prospéchu
spolecnosti. Mezi dalsi slabé stranky spole¢nosti patii doba trvani béhem check-inu
¢1 check-outu, kdy hosté hodnotili tento proces probihajici na recepci jako pramérny
aZz podprimérny. Z téchto zjisténych poznatkl ziskanych pomoci analyz budu vychazet

v navrzich pro posileni rozvoje konkurenceschopnosti mnou zkoumané spole¢nosti.

Detailnéjsi vymezeni navrhli, véetné jejich kalkulace a aplikovani metody Business
Modelu Canvas a Value Proposition Canvas jsou podrobné rozepsané v nasledujici

kapitole, kterd je vénovana vlastnim ndvrhiim feseni.
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4  VLASTNI NAVRHY RESENI

Vlastni navrhova ¢ast vyuziva ziskané teoretické poznatky, navazuje na analytickou
cast, ze které vyplyva, ze je tieba vyuzit 100% kapacitu pronajatych prostor,
které ma ubytovaci zafizeni Jacob Brno k dispozici. Dale z kvantitativniho Setfeni
lze zjistit, ze respondenti vyuzivajici sluzby spole¢nosti sr. o. JIFI, déle cekali
na recepci béhem check-inu. Jak jsem jiz zminil v metodice prace, pomoci Business
Modelu Canvas a Value Proposition Canvas hodlam feSit svou navrhovou c¢ast

diplomové préce.

Mymi navrhy jsou: mobilni aplikace My Alfred, ndkup firemniho tabletu pro lepsi
komunikaci mezi personalem, konferen¢ni mistnost a v neposledni fadé kédovy piistup.
Diky nim chei posilit hodnotu pro zakaznika, a to konkrétné funkéni hodnotu a posilat

konkurenceschopnost vybrané spole¢nosti.

Infrastruktura
Spislecné pros koje, apartmgny

Nabor Kontrola Rizeni Cviceni

W

lsouul? duindpod

Obstaravatelska &innost
Vyrobky pro dalsi prodej Opatiovani ¢istého lozniho pradla

azle

Reklamni
¢innost

Rezervacni systém

, i Provoz
Ubytovaci Webova Telefon E-mail Osobni

portaly  stranka prichod

bl aplikace My Al
@remm’ tablet ) Kodovy pristup

Obrazek €. 13: Upraveny hodnotovy Fetézec (Zdroj: vlastni zpracovani dle Porter, 1994, s. 59)

11SOUUID JUAR|H

Obrazek cislo 13 znazoriiuje dopad navrhi na hodnotovy fetézec. Mobilni aplikace
My Alfred (zndzornén cervené) bude mit dopad na ubytovaci sluzby, konkrétné

na check-in a poskytne informace, které hosta budou zajimat, jak pred piijezdem,
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tak 1 béhem pobytu a nebude tak odkdzan na provozni dobu recepce. Firemni tablet
(znazornén fialové) bude mit dopad na infrastrukturu, jelikoz diky této zméné budou
pokojské poskytovat informace recepci o uklidu spolecnych prostor, ale i samotnych
pokojii ¢i apartmantl. Zaroven se to promitne do kontroly. OvSem tato zména bude mit
dopad i na diivéjsi check-in a poskytne tak informace o stavu objednaného pokoje nebo
apartmanu. Konferenéni mistnost (znazornéna zelenou) bude mit dopad
na infrastrukturu v podob¢ spole¢nych prostor, zaroven i na technologie ve spole¢nych
prostorach. Tento navrh se zmini vobsahu webovych stranek, ale zaroven
1 na socialnich siti. Kodovy pfistup (zndzornén modie) bude mit hlavni vliv
na infrastrukturu v podob¢ spole¢nych prostor, pokoji a apartméand. Zaroven i na celou
technologii, reklamni ¢innost a urychli tak mozny check-in, check-out a poskytne

1 informace o ptichodu hosta na dany pokoj ¢i apartman.

M¢ doporuceni a zmény jsou sestavovany tak, aby ptisobily na odstranéni mezer
konkurenceschopnosti znacky ubytovaciho zafizeni ve vztahu k okolnim konkuren¢nim
spole¢nostem. Zaroven v této ¢asti jsou uvedend mozna rizika, ktera by navrhovanymi

zménami mohla ohrozit zkoumanou spole¢nost.
4.1 Navrhy na inovaci spole¢nosti

V této podkapitoly jsou uvedené mé navrhy na zlepseni konkurenceschopnosti, ktery

obsahuji samotny cenovy navrh a hlavné ptinos pro spolecnost.
4.1.1 Mobilni aplikace My Alfred

Mobilni aplikace My Alfred poskytuje klientim idealni néstroj pro spravu jejich
vytvofené rezervace. Je to jednoduchy online check-in, kdy host si vyplni své tdaje
jesté pred svym piijezdem. Zarovenl si mize pifiobjednat dodatecné sluzby, provést
online platbu pfimo z aplikace. Zminénd aplikace je plné¢ propojena s ubytovacim

systémem Previo, které ubytovaci zatizeni Jacob Brno vyuZiva.

Vybrana spolecnost si mize zanést do zminéné aplikace informace o samotném mést¢.
Sdélit tak informace a tipy na vylety v okoli. Doporucit restaurace, které mohou hosté

navstivit a okusit tak tamni kuchyni.
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Obrazek ¢. 14: Mobilni aplikace My Alfred (Zdroj: Previo, 2019)

Na zdkladé této inovaci, host ziskd pfedem informace nejen o ubytovani,
ale 1 o samotném méstu, ve kterém chce travit svilij pobyt. Neni nijak omezeny provozni

dobou recepce.
Aplikace je k dispozici pro zatizeni s operaénim systémem Android a iOS.
NAVRH

Mobilni aplikace My Alfred v zakladnim balicku stoji 8 990 CZK. Zaroven
je zde 100 CZK ptiplatek za kazdy pokoj ¢i apartman. Vybrana spolecnost
ma kdispozici 7 apartmani a 12 pokoji se sdilenou koupelnou. Proto cena

za jednotlivé pokoje a apartmany je 1 900 CZK. Celkova cena za uvedeny navrh
ke zlepSeni je 10 890 CZK.

Tabulka ¢. 24: Kalkulace aplikace My Alfred (Zdroj: vlastni zpracovani dle Previo, 2019)

My Alfred Cena s DPH [K¢]
Cena za aplikaci 8 990
Cena za 1 pokoj 100
Cena za vSechny pokoje 1900
Celkova cena 10 890
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VALUE PROPOSITION CANVAS

Ukoly zikazniki — Zakaznik zde bude mit potfebu ziskat informace nejen o samotném
ubytovacim zafizeni, ale i1 zajimavosti o0 mésté, ve kterém pravé chce pobyvat. Zaroven
informace o zpusoby platby, nakladani s osobnimi tudaji. MuZze nastat problém,
ze se setka s méné prosSkolenym persondlem, ktery nebude mit dostate¢né informace
o Brnu. Ddle klient muize pftijit v dobé, kdy recepce bude uzaviend a nebude

mit tak moznost dozveédét se informace na své otazky.
ObtiZe — Je omezeny provozni dobou recepce, ale zaroven i jazykovou bariérou.

Prinosy — Ocekava, ze veskeré informace se dozvi bud’ pred ptijezdem anebo nasledné
béhem pobytu. Poskytnuté informace by mu ptinesly ptinosy a zpfijemnily tak jeho

pobyt.
Seznam produktii a sluZeb — Mobilni aplikace My Alfred.

ReSeni obtiZi — Zminény navrh pomize tak poskytnout informace klientim pied
piijezdem na ubytovaci zatizeni, ale zaroven i béhem jejich pobytu. Nemusi tak chodit
na recepci a z pohodli pokoje si mohou zjistit zajimavosti o Jacobu anebo i1 0 samotném
meésté. Zaroven tesi 1 problém s jazykovou bariérou, jelikoZ ne vSichni klienti jsou
jazykové zdatni. Pomoci aplikace mohou vyplnit své osobni tidaje a v neposledni fadé

mohou pies My Alfred uhradit svou rezervaci.

Tvorba prinosi — Pomoci zminéné aplikace uspokoji ubytovaci zafizeni potieby svych

zékaznikli 1 mimo pracovni dobu recepce a zaroven i klienty s jazykovou bariérou.
4.1.2 Nakup firemniho tabletu

Firemni tablet by byl uréeny pro zaméstnankyné, které vykonavaji praci pokojské.
Tablet by slouzil pro komunikaci mezi hlavni pokojskou a sluzbou na recepci. Jedna
Z naplni hlavni pokojské je, Ze musi schvélit dany pokoj ¢i apartmén, zda je v potadku

a zda se ptichozi host miiZe ubytovat.
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Twin Standard sefiRCEE= RIS x

1 Apartman s ter: . .
Zménit stav pokoje:

2 Apartman s ters - I

b O neuklizeny '
e ® uklizeny |
4 Apartman Art D O inspekce |

5 Apartman s dvé

6 Apartman s ball

7 Apartman Studi | v Ulogit || @ Storno |

Obrazek ¢. 15: Stav pokoje, apartmanu (Zdroj: Previo, 2019)

NAVRH

Kalkulace za velmi jednoduchy tablet, ktery bude slouzit jen pro jiz zminéné tucely,
které byly popsané v pfedchozi podkapitole 4.2 je vyc€islen na cenu, kterd je uvedena

v tabulce s ¢islem 25.

Tabulka ¢&. 25: Kalkulace tabletu (Zdroj: vlastni zpracovani dle Alza, 2019)

Tablet - Samsung Galaxy Tab A 10.1 Cena [K¢{]
S DPH 4999
Bez DPH 4131
Celkova cena 4 999

VALUE PROPOSITION CANVAS

Ukoly zakazniki — Zakaznici vyzaduji, aby dany pokoj, ktery si objednaji splnil
nasledn¢ jejich ocekavani, bylo vSechno v pofddku a nesetkali se s problémy.
Z osobnich divodii néktefi zakaznici vyzaduji dfivejsi check-in a  doufaji,

Ze jim ubytovaci zatizeni vyjde vstfic.

ObtizZe — Riziko, které se mize objevit je v podobé nepeclivému zkontrolovani pokoje,
chybéjicich véci ¢i rozbitému vybaveni. To mize mit dopad na negativni recenzi,

popftipad¢ feseni problémi na recepci.

Prinosy — Néktefi zakaznici z osobnich divodu uvitaji déivejsi check-in.
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Seznam produkti a sluZeb — Nakup firemniho tabletu pro pokojské.

Reseni obtiZi — Diky zminénému navrhu pokojské mohou v&as a zaroveii prib&zné
informovat zaméstnance recepce o stavu pokoje ¢i apartmanu. Na zdkladé toho muze
probéhnout diiveéjsi check-in hosta. OvSem pokojské mohou informovat o problému,
ktery se objevil na daném pokoji anebo apartménu, a to v podob¢ prasklé zarovky,

chybéjicich baterii v ovladaci, rozbitému vybaveni apod.
Tvorba prinost — Diivéjsi check-in ptfed pfedem stanovenou dobou.
4.1.3 Konferenéni mistnost

Jak jiz z ptedchozich kapitol vyplynulo, spole€nost JIFI, s. r. 0. nevyuzivd dostatecné
své pronajaté prostory. Nejenom, ze za n¢ plati mésicni ndjem, ale ptisel

jsem s navrhem, ktery by mohl pfinést vyssi pfijem pii jejim maximalnim vyuzitim.

Ubytovaci zatfizeni Jacob Brno diiv nabizelo svym hostim snidang. Pies vysoké
naklady a malou konzumaci nakoupeného jidla, byla spole¢nost donucena svou nabidku
zménit. Zména vedla k tomu, ze snidan¢€ nebyla uz v cené poskytovanych sluzeb a host

si tak mohl ptikoupit snidani v hodnoté 100 K¢. (4 EUR).

Jacob Brno sidli v samotném historickém centru mésta Brna, kde se nachazi plno
krasnych restauraci, utulnych kavaren, ale dokonce i obchodt s potravinami. Hosté tak
nevyuzivali moznost piikoupeni snidani a po konzultaci s majitelem spole¢nosti

se snidané zrusili.

Mym dal§im ndvrhem, ktery by pomohl k lepsi konkurenceschopnosti je, Ze z nevyuzité
mistnosti by se stala konferenni mistnost. Z dotaznikového Setfeni vyplynuto,

ze je narust klientt, kteti cestuji za ucelem sluzebni cesty.
NAVRH

Tabulka s ¢islem 26 znazornuje kalkulaci jednotlivych polozek, do kterych by bylo
potieba zainvestovat, aby navrh v podobé konferencni mistnosti byl zrealizovany. Tento

navrh by byl financovan v zvlastni financnich prostfedki, které by byly hrazené
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jednorazové. Cena projektu by tak byla 70 695 K¢, a to nejen za veskerou pofizenou

techniku, ale i za technické zhodnoceni dané mistnosti.

Tabulka ¢. 26: Kalkulace jednotlivych poloZek za konferenéni mistnost (Zdroj: vlastni zpracovani
dle Alza, 2019; Ikea, 2019)

Polozky Cena s DPH [K¢]
Prace podlahare 5000
Prace malire 2 000
Dataprojektor 7 190
Nasténné projek¢ni platno 1190
Prezentér 999
Notebook znacky HP 15790
Kabel HDMI 79
Lustr - 2x 880
Stil 1200x800 mm - 9x 14 250
Zidle - 18x 17 100
Dekorace 5000
ProdluZovaci kabel - 3x 417
Zatemnovaci zavéry 800
CELKOVA CENA 70 695

VALUE PROPOSITION CANVAS

Ukoly zakaznikd — Zakaznici, ktefi zvoli ubytovaci zafizeni a jejich ucel cesty
je sluzebni, by si rddi v rdmci ubytovani zprostfedkovali 1 jednani ve zminénych

prostorach. To ovSem samotny Jacob Brno k dispozici nema.

ObtiZe — Zminéné prostory, které by byly uréené pro konference, jednani, odpocinek

vybrana spolecnost nema.

Piinosy — Pomoci této sluzby by zakaznik dosahl uspokojeni svych potieb a pro piisti

navstévu mésta Brna by mohl zvolit znovu Jacob Brno.

Seznam produkti a sluZeb — Konferenéni mistnost.
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Reseni obtizi — Konferencni mistnost vyfesi problém s chybéjici mistnosti pro klienty,
ktefi vyzaduji v ramci sluzebni cesty zasedaci prostor pro jednani ¢i pldnovanou

konferenci.

Tvorba prinosi — Zminénd mistnost uspokoji potfeby klientli a zaroven se vyuzije

prostor, ktery ma ubytovaci zafizeni k dispozici.

4.1.4 Kodovy pristup

Jak jiz znézvu vyplyva, Jacob Brno by potiebovalo inovaci v podobé kodovych
piistupt. K dneSnimu dni 12. 3. 2019. ma pro hosty piipravené klice, které si hosté musi
vyzvednout v den pfijezdu na recepci a zaroven v den odjezdu zpét odevzdat. U hostd,
ktefi nemaji svou rezervaci garantovanou kreditni kartou, musi sloZit zalohu za kli¢

v hodnot¢ 300 K¢, anebo 15 EUR. V ptipadé ztraty zaloha propada.
NAVRH

Na nasledujici tabulce je zndzornéna kalkulace od spolec¢nosti Klicové centrum H&B

Group, s.r.o.

Tabulka ¢&. 27: Kalkulace kodovych zamki (Zdroj: vlastni zpracovani dle spole¢nosti Kli¢ové centrum
H&B Group s.r.0.)

PolozKky Cena s DPH [K¢]
Vstupni dvere + dveie od recepce (2X) 10 616
Apartmany (7X) 37 156
Pokoje (13x) 69 004
Celkova cena 116 776

Tato spole¢nosti nabizi az jeden milion moznych kodi. ZarucCuje ochranu proti

manipulaci. Zaroven je zde 1 velmi jednoducha montéz.
VALUE PROPOSITION CANVAS

I'Jkoly zakaznikii — Zkracena doba béhem check-ind, check-outd, Pfichod
na své predem objednané ubytovani i mimo pracovni dobu recepce. Nékteti klienti maji

obavy ze ztraty zapljc¢eného klice.
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Obtize — Nejvetsi obtiz je ta, kdy klient ztrati klic od svého ubytovani, a protoze Jacob
Brno nedisponuje recepci, kterd by byla otevieny 24 hodin, tak nasledné je zamezen

ptistup do samotné budovy.

r~r

Prinosy — Zakaznik by rad nasel feseni, které by mohlo ptedejit obtizim a strachu pfi

ztraté klice.

Seznam produktu a sluzeb — Kodovy ptistup pro vstup do budovy, pokoji, apartmanii

a spole¢nych prostor.

ResSeni obtizi — Tento navrh by predesel ztraté klicl, vybéru zaloh u rezervaci bez
garance kreditni kartou a zaroven usnadnil pohyb v ramci zafizeni. Zaroveni by hosté

mohli ptijit v dob¢, kdy recepce je zaviena a nebyli tak odkézani na jeji provozni dobu.

Tvorba prinosi — Uspokojeni potieb zakaznika, libovolny ptichod a odstranéni

problému v podobé¢ ztraty klica.
4.1.5 Zhodnoceni pomoci Business Model Canvas
Obrazek s cislem 16 znazorniuje Business Model Canvas a jednotlivé jeho Césti.

Barevné jsou znazornéné ¢asti modelu, kterych se mé ndvrhy na zlepSeni dotykaji a kde

konkrétné dojde ke zmén¢.

F " . ey . = ila
Klicova Klicové éinnosti § Poskytovana Vztahy se Zakaznicke
partnerstvi hodnota zakazniky segmenty

Klicové zdroje Distribuéni
kanaly

Struktura naklada Zdroje pfijmu

Obrazek ¢. 16: Upraveny Business Model Canvas (Zdroj: ptepracovano dle Magmacold.cz, 2018)
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Zikaznické segmenty — navrhy cili na zakazniky, ktefi chtéji vyuzit poskytované
sluzby, které Jacob Brno nabizi. Konkrétn€¢ se jednd o tuzemskou, ale i zahrani¢ni
se jedna o zadkazniky, ktefi hledaji kvalitu poskytovanych sluzeb v oboru hotelnictvi
Vv poméru s cenou pokoje ¢i apartmanu. Nova konferenéni mistnost mtize ptilakat vice

klientt, ktefi cestuji za i€elem sluzebni cesty.

Poskytovana hodnota — jestlize klient vyuzije poskytovanych sluzeb, tak nejen
ze ziska uspokojeni v podob€ pohodIné¢ho a Cistého pfespani v ubytovacim zafizeni,
ale zaroven si odpocine a nacerpa energii do nésledujiciho dne. Jacob Brno disponuje
i apartmanem, ktery ma k dispozici saunu, takze zaroven zde muze klient zrelaxovat
¢i oslavit zde vyznamny den. K tomu, aby klient odchizel s ismévem na tvari
a byl spokojeny s poskytovanou sluzbou, za kterou zaplatil se snazi personal mu vyjit
vsttic, ale zaroven poradit ¢i pomoct. Mé navrhy na zlepSeni usnadni tak proces
check-inu a check-outu, zkrati tak jejich ¢ekaci dobu. P¥es mobilni aplikaci My Alfread
zjisti, které vybrané spolecnosti miiZze navstivit béhem své navstévy historického mésta

Brna.

Kli¢ové cCinnosti — k tomu, aby business model fungovat je zapotiebi poskytovat
ubytovaci sluzby. Je to nejdalezitéjsi aktivita, kterou vykonava spole¢nost Jacob Brno.
Klient ma tak moznost vybrat si pokoj se sdilenou koupelnou, apartmany s terasou

¢i dokonce apartman, ktery ma k dispozici saunu.

Kli¢ové zdroje — k tomu, aby business model fungoval, je zapotiebi vynaloZit,
jak lidské, tak i finan¢ni zdroje. Spole¢nost JIFI, s.r.0. hodla veskeré navrhy financovat

z vlastnich finan¢nich prostiedki.

Kli¢ova partnerstvi — pro navrhy na zlepSeni bude figurovat jako klicovy partner
spole¢nost Alza, pies kterou bude zakoupeny firemni tablet a pfevazna cast vybaveni
na konferencni mistnost. Dale pak spolenost Klicové centrum H&B Group, s.r.o.
kterd poskytne kddovy systém na otvirani dveti. V neposledni fad¢ i1 hotelovy systém
Previo, ktery zprostfedkuje aplikaci My Alfread. OvSem za nejvétsi klicové partnerstvi

povazuji majitele budovy, diky kterému lze poskytovat sluzby v oboru hotelnictvi,
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protoze ubytovaci zafizeni Jacob Brno je pouze v ndjmu. Dale pak spolecnost

Booking.com, ktera zprostiedkovava rezervace.

Vztahy se zakazniky — zdkaznici se o navrzich budou moct dozvédét, jak z nasich
www stranek, ale zaroven z ubytovacich portdld. Zaroven informace ohledné
pristupovych kodua ziskaji v ubytovacim vouchery, ktery jim néasledn¢ bude odeslany

po vytvoreni rezervace.

Distribu¢ni kanaly — nejcastéjsi komunikace mezi persondlem ubytovaciho zafizeni
a zakaznikem probiha formou elektronické komunikace, a to pies e-mail, extranet
ubytovaciho portdlu ¢i telefonem. Jacob Brno propaguje své sluZzby na své internetoveé
strance, a hlavné¢ na ubytovacich portalech jako jsou Booking.com, Expedia, AirBnb,
Hostelworld ¢i Hotel.cz. Diky aplikaci My Alfred vznikne tak dalS$i moZnost, jak mize

host udrzet kontakt s personalem ubytovaciho zatizeni.

Zdroje prijmu — typicky pfijem je z poskytovanych sluzeb v oboru hotelnictvi.
Déle pak ostatni pfijem v podobé prodeje drobného obcerstveni, nealkoholickych

¢i alkoholickych népoji a jizdenek na méstskou hromadnou dopravu mésta Brna.

pro ubytovaci zafizeni Jacob Brno, bezesporu patii naklady na inovaci prostfednictvim
nového systému na otvirani dvefi, prostiednictvim kodovych zamkl. Dale na mobilni
aplikaci My Alfred, ndkup firemniho tabletu pro pokojské a vynalozené naklady

na rekonstrukci a nakup patticného vybaveni pro konferen¢ni mistnost.
4.2  ldentifikace rizik

Jedna se konkrétné o rizika:

e vysoké pocatecni investice — penézni prostredky,

e Spatny vybér techniky — zastaraly, pomaly, nekompatibilni, méné
kvalitni,
e nedosazeni planovych piinosit — technické zhodnoceni mistnosti,

nepfinese nové klienty, jak by se planovalo,

92



nedostate¢na propagace,

nedodrzeni ¢asového harmonogramu,

e vybér nespolehlivych dodavateli.

Tabulka ¢&. 28: Potencialni rizika (Zdroj: vlastni zpracovani)

Hrozba Scénar
R1 Vysoké pocatecni investice Nadprumérné zvyseni kalkulace
R2  Spatny vybér techniky Zastaraly, pomaly, nekompatibilni, mén¢ kvalitni
R3 Nedosazeni planovych piinost Nenaplnéni cile
R4  Nedostate¢na propagace Spatné zvolena strategie

R5 NedodrZeni ¢asového harmonogramu = Nedodrzeni planovaného terminu

R6 = Vybér nespolehlivych dodavatelt Netplné poskytnuti informaci
4.2.1 Ohodnoceni rizika

Tabulka s ¢islem 29 znazoriuje ohodnoceni rizik. Kazdému riziku ptidéluji uréitou
vahu podle pravdépodobnosti rizika a miry dopadu daného rizika na spole¢nost.
Pro hodnoceni rizik pouzivam stupnici od hodnoty 1 do hodnoty 5. Cislo 1 vyjadiuje
nejmensi hodnotu pravdépodobnosti  vyskytu a Cislo 5 nejvy$si hodnotu
pravdépodobnosti vyskytu. Stejné¢ je tomu u hodnoceni velikosti dopadu na zménu,
hodnota 1 vyjadiuje bezvyznamny dopad a hodnota s ¢islem 5 znaci kriticky dopad

na zmeénu.

Tabulka €. 29: Stupnice pro hodnoceni rizik (Zdroj: vlastni zpracovani)

Hodnota Pravdépodobnost vyskytu Velikost dopadu
1 Témer vylouc¢ena Bezvyznamné
2 Nepravdépodobna Malo vyznamné
3 Mozné Vyznamné
4 Pravdépodobné Velmi vyznamné
5 Teémer jisté Kritické

Jsou stanoveny tii kategorie pro posuzovani zavaZznosti rizik, kdy hodnota RPN

je v rozmezi:
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e bézné riziko (1 — 6) — riziko je ptijatelné, monitoruje se,
e zavazné riziko (7 — 14) —riziko je zavaznéjsi a planuji a protiopatieni,
e kritické riziko (15 — 25) — riziko ohrozuje projekt, vyzaduje okamzité feSeni.

Tabulka €. 30: Ohodnoceni rizik (Zdroj: vlastni zpracovani)

Riziko Pravdépodobnost Dopad RPN
R1  Vysoké pocatecni investice 2 4 8
R2  Spatny vybér techniky 2 5 10
R3  Nedosazeni planovych ptinost 3 5 15
R4  Nedostate¢na propagace 3 3 9
R5  NedodrZeni ¢asového harmonogramu 2 4 8
R6  Vybér nespolehlivych dodavatelt 3 4 12

4.2.2 Maparizik

Obrazek s Cislem 16 zobrazuje mapu rizik, kterd ukazuje grafické zndzornéni postaveni

a vyznamnosti jednotlivych rizik.

MAPA RIZIK

q R2~_ /R3
Do: 5 » ¢
A A RI,R5~_ ~R6 C
4 * ¥
R4
3 ¢
1
B D
0
0 1 2 3 4 5

PRAVDEPODOBNOST

Obrazek ¢. 17: Mapa rizik (Zdroj: vlastni zpracovani)
A) Kvadrant hodnot rizik vyznamnych — R1, R2, R5
B) Kvadrant hodnot rizik kritickych — zadné riziko

C) Kvadrant hodnot rizik bezvyznamnych — R3, R4, R6
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D) Kvadrant hodnot rizik béznych — zadné riziko
4.2.3 Opatieni ke sniZeni rizika

Pro minimalizaci zminénych rizik je nezbytné urcit vhodnd protiopatieni, ktera
je minimalizuji. Nasledn¢ bude stanoveno nové ohodnoceni jejich pravdépodobnosti

vyskytu a velikosti dopadu. Poté se vypocita nové hodnoceni rizik.

Tabulka €. 31: Ohodnoceni rizik po protiopatieni (Zdroj: vlastni zpracovani)

R1 Vysoké pocatecni investice Vytvorit predbéznou kalkulaci 1 2 2
S moznymi cenovymi vykyvy

R2  Spatny vybér techniky Prizkum  trhu,  porovnani 2 4 8
dostupné techniky

R3 NedosaZeni planovych ptinosi Formulovat pfinosy, které jsou 1 3 3

zménou dosazitelné

R4  Nedostatecna propagace Zvolit dalsi ¢i jiné formy 1 4 4
propagace
R5 Nedodrzeni casového Planovani redlnych termind 2 3 6
harmonogramu
R6 Vybér nespolehlivych  Porovndni dodavatelti, ziskani 1 3 3
dodavatela referenci, objednat od vice

Tabulka s ¢islem 31 znazoriuje rizika navrhované zmény a jejich protiopatieni
pro snizeni téchto rizik. Je tfeba, aby pro projekt byly pevné stanovené terminy,
vymezeny pencézni prostiedky, diky kterym miize byt zména realizovana, spravné
zvolena propagace, kterd zacili na co nejvétsi pocet potencidlnich zakaznikt a dostatek

informaci o pofizované technice.

Nasledujici paprskovy graf nize zobrazuje plivodni hodnoty RPN a hodnoty RPN

po zvoleni protiopatieni proti jednotlivym rizikim.
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Graf ¢. 2: Hodnoty rizik pied a po provedeni protiopati‘eni (Zdroj: vlastni zpracovani)

Na zéklad¢ grafu lze konstatovat, Ze se hodnota vSech rizik zavedenim protiopatieni

vyrazné sniZila. Pivodni oblast je vyzna¢ena modre, po zavedeni Cerveng.

4.3 Zhodnoceni navrhu

Veskeré navrhy jsou sestaveny za tGc¢elem odstranéni nedostatki vybrané spole¢nosti

v oblasti jejiho vnimani prostfednictvim zmén a inovaci. Vysledkem je zajisténi vyssi

pfidané hodnoty pro zdkaznika v kontextu jejiho posileni. Zékaznici budou znacku

podvédomé 1 védomé vnimat jinak a budou si ji spojovat s novou zménou. Aplikované

zmény podpofii odliSeni se spolecnosti od konkurence, kterd se nachazi v okoli.
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EKONOMICKE SHRNUTI NAVRHOVANYCH OPATRENI

Néklady lze rozd¢lit na dvé oblasti. Jednou z nich je oblast financnich nakladd a druhou
oblast tvofi ndklady spotfebovaného ¢asu zaméstnancl, zpracovani apod. Financni
naklady je mozné dale specifikovat jako jednoznacné, jsou to ty, které pii realizaci
rozhodné nastanou. Poté naklady doprovodné, které mohou pii zavadéni inovaci nastat.
M¢ navrhy na zlepSeni byly prokonzultované s generalnim manazerem a majitelem
spole¢nosti. Uvitali by, kdyby veskeré zmény byly hrazené z financ¢nich prostiedkd,
které ma spolecnost Jacob Brno k dispozici. Jsou si védomi finan¢ni naro¢nosti navrhu,
ktery se tyka kodovych pfistupti, a proto by nejdiive zminé€nou inovaci volili

u apartmani a s postupem ¢asu by doslo 1 na pokoje.

Celkova cena za veskeré navrhy, které jsem uvedl vyse, by byla 203 360 K¢. Jak jsem
Jiz zminil, majitel spole¢nosti by rdd uhradil navrhy z financnich prostiedkd,
které ma spolecnost k dispozici. V&fi, ze Jacob Brno v letni sezoné 2019 dokaze
na zmény vydélat, hlavné diky uddlostem, které se konaji v Brné, a to konkrétné
MotoGP, poptipadé¢ Ignis Brunensis, kdy ubytovaci zafizeni zaznamenava 100%

obsazenost 1 pies navySeni cen ubytovaciho zatizeni.
KONTROLA A VYHODNOCENi NAVRHU

Po realizaci jednotlivych zmén je tfeba vyhodnotit tspéch akce. K tomu je tieba si vést
podrobné zaznamy ohledné nékladi a trzeb, také nezapomenout na statistiky tykajici
se obsazenosti a ucelu navstévy. Lze také vyuzit ptimo "market kodu", které se mohou
piidavat do kazdé ptichozi rezervace a oznalit tak Casovy piichod klienta do karty

vvvvvv

poptipadé meli ptichod po skonceni provozni hodiny recepce.
RIZIKA REALIZACE

Diulezitym rizikem je duaslednost v realizaci a moZnost se pldnovanym projektim
vénovat naplno. Ke kazdému dilé¢imu navrhu je tfeba vymezit konkrétni tym, ktery bude
mit celou akci kompletné na starosti a bude za ni zodpovédny. Pro jednotlivé dil¢i

zmény je tfeba mit vymezen kompletné dostupny realiza¢ni rozpocet.
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Rizika jsou uvedena v podkapitole ¢. 4.2 Identifikace rizik. Zaroven je zde podrobné

popsano, jaka rizika mohou nastat a zaroven i protiopatienim pro snizeni téchto rizik.
PREDPOKLADANE ETAPY REALIZACE

Prvni inovace, které by mohla spole¢nost JIFI, s.r.o. uskutecnit je bezesporu mobilni
aplikace My Alfred, nakup firemniho tabletu pro pokojské ¢i pfeména konferencni
mistnosti z byvalé jidelny. Veskeré zmény jsou casové méné ndrocné a ubytovaci
zafizeni Jacob Brno ma k dispozici financni prostfedky, které by mohlo vyuzit

na ptipadné zmény.

Inovace v podobé piistupovych koédi je ¢asoveé i finanéné narocnd. Nejen Ze ovlivni
proces poskytovanych sluzeb, zaméstnance, ale 1 samotné klienty. Bylo by vhodné
zminénou zménu provést v obdobi, kdy je nejmensi obsazenost, aby neméla zasadni

vliv na prodejnosti ubytovacich kapacit, které ma Jacob Brno k dispozici.
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ZAVER

Diplomova prace byla zamétfena na rozvoj konkurenceschopnosti v oboru hotelnictvi,
a to konkrétn¢ pro ubytovaci zatizeni Jacob Brno sidlici v samotném historickém centru
mésta Brna. Zejména jsem se zaméfil na posileni atraktivity znac¢ky a navrhl vhodna
opatfeni na zlepSeni, které by mohly pomoct s lepsi obsazenosti, ziskdnim novych

klientii a poptipad¢ udrzet si stavajici klienty.

V teoretické Casti je vymezen taxativni vycet konceptu znacky s dal§imi souvisejicimi
informacemi, Business Model Canvas a také je zde zahrnuta oblast konkurence
a konkurenceschopnosti. Tyto stézejni poznatky jsou vyuzity jak v oblasti analytické,
tak i analytické. Konkurenceschopnost je vymezena v obecném okoli a jsou shrnuty
vlivy, které na ni pisobi. Metodika je vyuzita i v konkuren¢nim porovnani, sestaveni
hodnotového fetézce a vnimani znacky klienty z dotaznikového Setfeni. Aplikovani
testu o kontingencnich tabulkach a zjiSténi zavislosti mezi celkovou spokojenosti
a narodnosti klienta. Komplexni shrnuti piisobeni znacky je znazornéno formou SWOT

analyzy.

V navrhové ¢asti diplomové prace se nachazi vlastni navrhové zmény, které pusobi
ve prospéch rozvoje konkurenceschopnosti v oboru hotelnictvi. Hlavni motivaci zmén
bylo realizovat takové navrhy, které budou mit co nejvétsi pozitivni vliv na ziskani
novych klientti a posileni konkurenceschopnosti. Zaroven zde byla aplikovany Business
Model Canvas. Cilem spole¢nosti je mit neustaly pfiliv klientd, cileni na stoprocentni

obsazenost, ziskani novych klientd a popiipad¢ udrzeni stavajicich klientu.

Prostiednictvim aplikace jednotlivych navrhii by mohlo ubytovaci zatizeni Jacob Brno
posunout vnimani osobnosti znacky nad soucasnou urovenl jejiho vnimani. Nejenze
se urychli proces check-inli a check-outl, ale zarovenn spolecnost vyuZzije veskeré

pronajaté prostory, které ma k dispozici.

Ubytovaci zatizeni Jacob Brno je dle odborné literatury malou spolecnosti, piesto
poskytuje sluzby v oboru hotelnictvi, stejné tak jako mnoho dalSich v jeji bezprostiedni
blizkosti. Je proto tfeba v rdmci konkurenceschopnosti se dostate¢né vénovat vSem

navrhovanym zméndm, které v praxi pomohou pozitivné zménit vnimani spole¢nosti.
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ADC Apartméanovy Diim Centrum
Check-in Ubytovat se

Check-out Odhlasit se

CZK Ceska koruna

CR Ceska republika

CSU Cesky statisticky uad

EET Elektronicka evidence trzeb
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Walk-in Ptichozi rezervace z ulice
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PRILOHA C. 1: Metodika a cile prace

Analyticka cast zahrnuje ptedstaveni vybrané spolecnosti, kde jsem vyuzil zékladni

strukturu 7S.

Tabulka ¢. 32: Soubor otazek z metody 7S (Zdroj: prelozeno a piepracovano podle Mind tools,
www.mindtools.com)

Jaka je nase strategie?

Jak hodlame dosahnout nasich cila?
STRATEGIE L .

Jak se vyrovnavame s konkuren¢nim tlakem?

Jak se méni pozadavky na pozadavky zakaznikt?

Jak je spolecnost / tym rozdélena?
Jaka je hierarchie?

STRUKTURA
Je rozhodovani a kontrola centralizovano nebo decentralizovano?

Je to tak, jak by mélo byt, vzhledem k tomu, co d€lame?

. Jaké jsou hlavni systémy, které organizaci provozuji?
SYSTEMY L , . " .
Jaké interni pravidla a procesy fidi zaméstnance?

o Jaké pozice nebo specializace jsou ve spole¢nosti zastoupeny?
SPOLUPRACOVNICI , C .
Jaké pozice je tfeba vyplnit?
Jaké jsou nejsilné€jsi dovednosti zastoupené ve spole¢nosti?
Existuji n¢jaké mezery v dovednostech?
SCHOPNOSTI Co je o spole¢nost znamo pro dobré fungovani?
Maji soucasni zaméstnanci schopnosti, aby zvladli svou praci?
Jak jsou dovednosti monitorovany a vyhodnocovany?

Maji zaméstnanci spolecnosti sklon k tomu byt vzajemné soutézivi

STYL nebo kooperativni?
Jsou ve spolecnosti opravdové tymy nebo jsou to pouze formalni
skupiny?

Jaké jsou zékladni hodnoty?
SDILENE HODNOTY  Jaké je firemni kultura?
Jak silné jsou hodnoty?

Hlavnim ndstrojem k analyze konkurenceschopnosti vybrané spolecnosti s r. o. JIFI,
se stal hodnotovy fetézec popsany podle M. E. Porterem. Dle Magretty je doporuceno

pii sestavovani hodnotového fetézce podle Portera.

1. Zacnéte tim, Ze urcite hodnotovy retézec odvétvi.
o _Kazdému zavedenému odvétvi jsou vlastni jeden nebo vice
dominantnich ptistupti. Ty odraZeji rozsah a sled ¢innosti, jeZ vétSina

spolec¢nosti v odvétvi vykonava. V zéavislosti na konkrétnim odvétvi



budou nekteré kategorie z hlediska konkurenéni vyhody vice ¢i méné
dilezité.* (Magretta, 2012, s. 78).
2. Srovnejte sviij hodnotovy Fetézec s hodnotovym retézcem odvétvi.

e To, jakym zpisobem se hodnotovy fetézec dané spolecnosti, odliSuje
od hodnotového fetézce bézného v odvetvi, je klicové pro
identifikaci konkuren¢ni vyhody. ,,Ziskani a udrzeni konkurenéni
vyhody zé&visi na pochopeni a poznani nejen hodnotového fetézce
spole¢nosti, ale 1 toho, jak spoleCnost zapada do celkového
hodnotového systému (Porter, 1993, s. 56).

3. Zaméite se na faktory ovliviiujici cenu, na ty Cinnosti, jeZ v soucasnosti
maji nebo v budoucnosti mohou mit vliv na diferenciaci.

e Vytvaiime nebo bychom mohli vytvéafet mimotfadnou hodnotu pro
zékazniky tak, Ze své Cinnosti vykonavate (budete vykonavat)
jedineCnym zpusobem nebo ze vykonavate (budete vykonavat)
¢innosti, které vasi konkurenti nevykonavaji? Dokazete onu hodnotu
vytvaiet, aniz byste tim vyvolavali témto cinnostem obvykle
piiméfené néklady? Hodnota pro kupujiciho miize vnikat v celém
hodnotovém fetézci (Magretta, 2012 s. 83).

4., Zaméite se na faktory ovliviiujici naklady a zvlastni pozornost vénujte

¢innostem, které predstavuji velky nebo rostouci procentni podil nakladu.

Relativni nakladové postaveni je dano kumulativnimi naklady vSech Cinnosti v ramci
hodnotového fetézce. Existuji aktudlni ¢i potencialni rozdily mezi vasi nakladovou

strukturou a nakladovou strukturou vasich soupeii? (Magretta, 2012, s. 83).



Nasledujici tabulka obsahuje otazky, které si budu béhem analyzy pokladat.

Tabulka ¢. 33: Otazky, na které se dotazujeme v ramci SWOT analyzy (Zdroj: Tichy, 2006, s. 187)

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
Jaké mame prednosti? Co délame $patné?
Co umime délat dobie? Co bychom mohli zlepsit?
Jaké mame zdroje? Cemu se mame vyhnout?
Jaka je nase sila z pohledu naSich zdkaznikti? ... to vSe z pohledu zaméstnanci, zakazniki a

verejnosti.
PRILEZITOSTI HROZBY

Kde jsou nase nejlepsi prilezitosti? Pted jakymi piekazkami stojime?
Jaky je vyvoj v nasem oboru? Jak si po¢ina konkurence?

Jaké jsou zmény na trzich v nas prospéch? Jsme ohroZeni zménami technologii?



PRILOHA C. 2: Dotaznik v &eské verzi — jarni obdobi 2018

Dobry den,

jmenuji se Toma$ Dolezal a jsem student 4. ro¢niku na Fakult¢ podnikatelské,
Vysokého uceni technické¢ v Brné. Chtél bych Vas pozadat o vyplnéni uvedeného
dotazniku, ktery bude slouzit jako podklad pro mij individudlni vyzkum spokojenosti
zakaznikG v ubytovacim zafizeni Jacob Brno. Dotaznik je zcela anonymni a jeho
vyplnéni Vam nezabere vice jak 5 minut.

De¢kuji za Vas Cas.
Jaké je Vase pohlavi?

° Muz

° Zena

Vase posledni navstéva v Jacob Brno byla s:
e  Partnerem/partnerkou
e Rodinou s détmi
e Kolegou/kolegyni z prace
e  Kamarddem/kamaradkou
e  (Cestoval jsem sam

) Jiné:

Z jaké zemi pochazite?
e  Ceska republika
e  Némecko
e Rakousko
e  Slovenska republika

° Jiné:

Jaky je ucel pobytu u Jacob Brno?
e Pracovni
e Studijni
e Turisticky
e Tranzitni

e Jiné:




Jak dlouhy byl Vas pobyt?
e 1-2noci
e 3-4noci
e 5-7noci
e delSi pobyt
Jak jste byli spokojent s:

*Oznamkujte, prosim, jako ve Skole nasledujici aspekty.

1

Ptivitani personalem

Ochota, vstticnost personalu

Doba ¢ekani béhem check-inu

Doba éekani béhem check-outu

Komfort pokoje/apartmanu

Cistota pokoje/apartmanu

Cistota koupelny na Vasem pokoji/apartmanu

Vybaveni pokoje/apartmanu

Cistota spole¢nych prostor

Atmosféra a klid v okoli Vaseho
pokoje/apartmanu

Celkovy dojem z pobytu

Mél/a jsem vyhrady k:




PRILOHA C. 3: Dotaznik v anglické verzi — jarni obdobi 2018
Dear client,

my name is Tomas Dolezal and I am a fourth year student at the Faculty of Business,
Brno University of Technology. | would like to ask you to fill out this questionnaire,
which will serve as the basis for my individual research of customer satisfaction at the
Jacob Brno accommodation facility. The questionnaire is completely anonymous and its
completion will not take you more than 5 minutes.

Thank you for your time.

What is your gender?
e Man

° Woman

Your last visit to Jacob Brno was with:
e  Partner
e  Family with children
e  Colleague from work
e  Friend
e | traveled myself

e  Other:

Where are you from?
e  Czech Republic

e  Germany

e Austria
e Slovakia
e  Other:

What is the purpose of your stay at Jacob Brno?
e Work
e Study
e Tourist
e Transit

e Other:

Vi



How long did you stay?

e 1-2nights
e 3 -4nights
e 5 7nights

e More nights
How satisfied were you with:

*Please indicate the following aspects in school.

Welcome by staff

Willingness, helpful staff

Waiting time during check-in

Waiting time during check-out

Comfort of the apartment/room

Cleanliness of the room/apartment

Cleanliness of the bathroom in your room/apartment

Equipment of the room/apartment

Cleanliness of common spaces

Atmosphere and tranquility around your room/apartment

Total satisfaction from your stay

I would like to welcome any comments or remarks:

vii




PRILOHA C. 4: Dotaznik v eské verzi — letni obdobi 2018

Dobry den,
jmenuji se Toma$ Dolezal a jsem student 5. ro¢niku na Fakult¢ podnikatelské,
Vysokého uceni technické¢ v Brné. Chtél bych Vas pozadat o vyplnéni uvedeného
dotazniku, ktery bude slouzit jako podklad pro mou diplomovou praci. Dotaznik
je zcela anonymni a jeho vyplnéni Vam nezabere vice jak 5 minut.
De¢kuji za Vas Cas.
Do ubytovaciho zatizeni Jacob Brno jsem si udé€lal/a rezervaci z:

e Booking.com

e Jacobbrno.cz

e Expedia

e AirBnb

e Telefonni rezervace

e Jiné:

Jaky je ucel pobytu u Jacob Brno?
e Pracovni
e Studijni
e Turisticky
e Tranzitni

e Jiné:

Vase posledni navstéva v Jacob Brno byla s:
e  Partnerem/partnerkou
e Rodinou s détmi
e Kolegou/kolegyni z prace
e  Kamarddem/kamaradkou
e  (Cestoval/a jsem sdm/sama

° Jiné:

V jaké kategorii ubytovani jste byli ubytovani?
e Pokoj se sdilenou koupelnou

e Apartman

viii



Jak dlouhy byl Vas pobyt?
e 1-2noci
e 3-4noci
e 5-7noci

e delSi pobyt

Jak jste byli spokojent s:

*Oznamkujte, prosim, jako ve Skole nasledujici aspekty.

Ptivitani personalem

Ochota, vstticnost personalu

Doba ¢ekani béhem check-inu

Doba ¢éekani béhem check-outu

Komfort pokoje/apartmanu

Cistota pokoje/apartmanu

Cistota koupelny na Vasem pokoji/apartmanu

Vybaveni pokoje/apartmanu

Cistota spoleénych prostor

Atmosféra a klid v okoli Vaseho pokoje/apartmanu

Celkovy dojem z pobytu

Mél/a jsem vyhrady k:




Jaké je Vase pohlavi?
e Muz
e Zem
V jaké vekové hranici se nachazite?

e do 25 let

o 26-35Iet
e 36-45let
e 45_55]et
o 55+ let

Z jaké zemi pochazite?
e  Ceska republika
e  Némecko
e  Rakousko
e  Slovenska republika

) Jiné:




PRILOHA C. 5: Dotaznik v anglické verzi — letni obdobi 2018
Dear client,

my name is Tomas Dolezal and I am a fifth year student at the Faculty of Business,
Brno University of Technology. | would like to ask you to fill out this questionnaire,
which will serve as the basis for my individual research at the Jacob Brno
accommodation facility. The questionnaire is completely anonymous and its completion
will not take you more than 5 minutes.

Thank you for your time.
| made a reservation from:
e Booking.com
e Jacobbrno.cz
e Expedia
e AirBnb
e Telefonni rezervace

e Jiné:

What is the purpose of your stay at Jacob Brno?
e Work
e Study
e Tourist
e Transit

e Other:

Your last visit to Jacob Brno was with:
e  Partner
e  Family with children
e  Colleague from work
e  Friend
e | traveled myself

e  Other:

What type of accommodation have you been accommodated in?

° Room with share bathroom

e  Apartment

Xi



How long did you stay?

e 1-2nights
e 3 -4nights
e 5 7nights

e More nights
How satisfied were you with:

*Please indicate the following aspects in school.

Welcome by staff

Willingness, helpful staff

Waiting time during check-in

Waiting time during check-out

Comfort of the apartment/room

Cleanliness of the room/apartment

Cleanliness of the bathroom in your room/apartment

Equipment of the room/apartment

Cleanliness of common spaces

Atmosphere and tranquility around your room/apartment

Total satisfaction from your stay

I would like to welcome any comments or remarks:
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What is your gender?
e Man
e Woman
What age do you find yourself?
e upto 25 years
o 26-35years
o 36 -45years
e 45 55vyears

e 55+ years

Where are you from?
e  Czech Republic

e  Germany

e  Austria
e  Slovakia
e  Other:
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PRILOHA C. 6: Hodnoceni zakaznik® v jarni sezoné

Prvni uzaviend otizka v mém dotazniku byla zaméfena na pohlavni respondentti
V ubytovacim zatizeni Jacob Brno. Tohoto dotaznikového prizkumu se zucastnilo vice

muzu, a to 54,07 %.

Tabulka ¢. 34: Jaké je VaSe pohlavi? (Zdroj: vlastni zpracovani)

1. otazka Absolutni ¢etnost Relativni Cetnost
Muz 113 54,07 %
Zena 96 45,93 %
Celkem 209 100 %

V druhé uzaviené otazce jsem se dozveédél, s kym respondenti navstivili ubytovaci
zafizeni. NejCastéji hosté cestovali se svymi partnery ¢i partnerkami, v tomto piipade
to bylo 53,11 %. Druhou nejpocetnéjsi odpovédi bylo cestovani s kamarady
¢i kamaradkami, a to 18,66 %. Jeden z respondentd vyuzil moznosti ,,jiné“ a uvedl,

ze cestoval se svym ¢tyifnohym mazlickem a tim byl pes.

Tabulka €. 35: Vase posledni nav§téva v Jacob Brno byla s: (Zdroj: vlastni zpracovani)

2. otazka Absolutni cetnost Relativni cetnost
Partnerem/partnerkou 111 53,11 %
Rodinou s détmi 23 11,00 %
Kolegou/kolegyni z prace 11 05,26 %
Kamaradem/kamaradkou 39 18,66 %
Cestoval jsem sam 24 11,48 %
Jiné 1 00,47 %
Celkem 209 100 %

Otéazka cislo 3 v dotazniku zjistuje, odkud zdkaznici nejCastéji pochdzi. Nejpocetnéjsi
skupina respondentli pochaziz Ceské republiky. V tomto piipadé je to az 55,02 %.
Dalsi nejpocetnéjsi skupinou je polozka ,,jiné*. Hosté v tomto piipadé zaznamenali staty
Z riznych kontinentii, jako naptiklad: gpanélsko, Italie, Rusko, Oman, Indie, JiZni

Korea, Cina, Nizozemsko, Finsko, Svédsko. Nejpocdetngjsi byli hosté ze Svédska,

Xiv



a to z toho davodu, jelikoz byla vytvoiend skupinova rezervace pro studenty vysoké

Skoly.

Tabulka ¢. 36: Z jaké zemi pochazite? (Zdroj: vlastni zpracovani)

3. otazka Absolutni ¢etnost Relativni Cetnost
Ceska republika 115 55,02 %
Némecko 9 04,31 %
Rakousko 14 06,70 %
Slovenska republika 26 12,44 %
Jiné 45 21,53 %
Celkem 209 100 %

Ctvrta uzaviena otazka zjistila, za jakym t¢elem zakaznici ptijeli do druhého nejvétsiho
mésta Ceské republiky. Nejdast&jsi ditvod navitévy byla turistika, a to az v 48,80 %.
Dale pak z dtvodu pracovni cesty, a to 27,27 %. Celkem az 8 hostt z 209 vybralo
moznou variantu ,,jiné*. V tomto ptipad€ se jednalo o hosty, ktefi pfijeli z rodinnych

davodi anebo z ditvodu kondni rozlucky se svobodou.

Tabulka €. 37: Jaky je ucel pobytu u Jacob Brno? (Zdroj: vlastni zpracovani)

4. otazka Absolutni cetnost Relativni cetnost
Pracovni 57 27,27 %
Studijni 31 14,83 %
Turisticky 102 48,80 %
Tranzitni 11 05,26 %
Jiné 8 03,83 %
Celkem 209 100 %

Pata otdzka kladla diraz na délku pobytu. Z tabulky ¢islo 38 je patrné, ze az 89 %
nejcastéji pobyvaji 1 az 2 noci. Klienti, ktefi vybrali moZnou variantu ,,Del$i obyt®, jsou

vét§inou zaméstnanci okolnich divadel.

XV



Tabulka ¢. 38: Jak dlouhy byl Vas$ pobyt? (Zdroj: vlastni zpracovani)

5. otazka Absolutni ¢etnost Relativni Cetnost
1 -2 noci 186 89 %

3 — 4 noci 12 05,74 %

5 — 7 noci 7 03,34 %
Delsi pobyt 4 01,91 %
Celkem 209 100 %

Posledni tabulka v kvantitativnim Setfeni se zabyvala ohodnoceni poskytovanych sluzeb
V ubytovacim zatfizeni Jacob Brno.
Tabulka Cislo 39 znazoriiuje polozky, které dopadly velmi dobfe, a které naopak hure.

V posledni otdzce v dotaznikovém Setfeni hosté mohli vyjadiit jakékoliv pfipominky

nebo pozndmky k ubytovacimu zatizeni Jacob Brno.

Tabulka ¢. 39: Celkové hodnoceni jednotlivych poloZek z dotazniku (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozky Hodnoceni Udélena znamka
Privitani personalem 1,06 1
Ochota, vstiicnost personalu 1,23 1
Doba ¢ekani béhem check-inu 1,40 1
Doba ¢ekani béhem check-outu 1 1
Komfort pokoje/apartmanu 1,50 2
Cistota pokoje/apartmanu 1,56 2
Cistota koupelny na Vasem 1,83 2
pokoji/apartmanu

Vybaveni pokoje/apartmanu 1,20 1
Cistota spolenych prostor 2,10 2
Atmosféra a klid v okoli Vaseho 1,62 2
pokoje/apartmanu

Celkova spokojenost z pobytu 1,58 2
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Z celkového poctu vyuzilo uvedenou moznost pouze 5,26 % respondenti (celkem
11 klient). Dotazovani méli pfipominky k ¢istoté spolecnych prostor, hluku, anebo
s pla¢icim ditétem ve vedlejSim pokoji. Dale zminili mozny check-in, ktery je od 14:00
do 00:00, a to, Ze by bylo lepsi, kdyby bylo mozné i pozdéjsi check-in. Zaroven
podotkli, Ze recepéni méli profesionalni ptistup, vysli vstfic a dokazali poradit
pfi vybéru vhodné restaurace, hospody ¢i taméjSich pamatek, které se nachdzi

Vv samotném historickém centru mésta Brna.

TEST CHI-KVADRAT NEZAVISLOSTI Z KVANTITATIVNIHO SETRENI{ V JARNi SEZONE

Pomoci testu chi-kvadrat nezdvislosti v kontingen¢ni tabulce vyjadiim, zda existuje

zavislost mezi narodnosti a celkovym dojmem zikaznika.

Nejprve jsem si stanovil hypotézu HO, kdy znaky jsou nezéavislé a poté H1, kdy znaky

jsou na sebe zavislé.

* HO: narodnost klienta je nezavisla na celkové spokojenosti

* HI: narodnost klienta je zavisla na celkové spokojenosti

Tabulka €. 40: Skute¢né ¢etnosti (Zdroj: vlastni zpracovani)

SKUTECNE CETNOSTI
Hodnoceni CR Jiné Némecko Rakousko SR Celkovy soucet
1 78 26 2 8 11 125
2 23 11 3 2 8 47
3 14 8 3 4 7 36
4 0 0 1 0 0 1
Celkovy soucet 115 45 9 14 26 209
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Tabulka €. 41: O¢ekavané etnosti (Zdroj: vlastni zpracovani)

Hodnoceni
1
2

3
4

Celkovy soucet

Po dosazeni do vzorce testové kritérium vychazi:

CR
68,78
25,86
19,81

0,55

115

OCEKAVANE CETNOSTI

Jiné
26,91
10,12

7,75

0,22

45

o testové kritérium: 36,351

» kriticka hodnota: 21,026

Némecko

5,38
2,02
1,55
0,04
9

Rakousko
8,37
3,15
2,41
0,07

14

SR

15,55

5,85

4,48

0,12
26

Celkovy soucet
125
47
36
1
209

Z jiz vyse uvedenych hodnot vypliva, Ze na hladin¢ vyznamnosti 5 % nulovou hypotézu

0 nezavislosti jednotlivych znakli zamitdme a pfijimame hypotézu alternativni H1, ktera

nam ftika, Ze zde urcita zavislost existuje. Tim padem na celkové spokojenosti

zékaznikti ma vliv, odkud dany klient pochazi.
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PRILOHA C. 7: Hodnoceni zékazniki v letni sezoné

Prvni uzaviena otdzka v mém dotazniku byla zamétena na zpisob vytvofeni rezervace
v ubytovacim zafizeni Jacob Brno. Na rozdil od jarni sezdny, tato otazka byla nova
v mém kvantitativni Setfeni, a z toho divodu nemam srovnani. Nejcastéji prichdzi hosté
Z ubytovaciho portadlu Booking.com, a to az 58,26 %. Dale pak prichazi rezervace
Z internetovych stranek Jacob Brno, a to 27,83 %. Klienti, ktefi se ubytovali z portalu
Expedia bylo celkem 2,17 %. Portdl Expedia neni tak oblibeny jako Booking.com,
a to ztoho davodu, jelikoz Expedia je americka spoleCnost, kterd se vryla vice
do podvédomi na zapadé nez v Evropé. Respondenti, ktefi zvolili moznou variantu
,JIn€* si vytvortili rezervaci ptimo na recepci. Tito hosté jsou prezdivani jako ,,walk-in®,
jelikoZ ptichazi pfimo z ulice. Nejsou zpravidla naroc¢ni, hledaji pfespani za niZsi cenu
a jde jen pouze o prespani.

Tabulka ¢&. 42: Do ubytovaciho zafizeni Jacob Brno jsem si udélal/a rezervaci z: (Zdroj: vlastni
zpracovani)

1. otazka Absolutni cetnost Relativni cetnost
Booking.com 134 58,26 %
Jacobbrno.cz 64 27,83 %
Expedia 5 2,17 %
AirBnb 2 0,87 %
Telefonni rezervace 10 4,35 %

Jiné 15 6,5 %
Celkem 230 100 %

Otazka s Cislem 2 se zabyvala jaky byl ucel cesty klienty. Ubytovaci zafizeni Jacob
Brno mélo ve sledovaném obdobi nejpocetnéji klienty, kteti pfijeli do Brna za Gcelem
turismu, a to 61,74 %. Je to ziejmé, jelikoz kvantitativni Setfeni probihalo v letnich
mésicich, a to turismus a celkové cestovni ruch vzkvétd na rozdil od jiného ro¢niho
obdobi. Naopak v jarnich mésicich jiz zminény ucel cesty byl pouhych 48,80 %.
Velky procentudlni rozdil byl zaznamendn 1 u mozné varianty ,,studijni. V letnich
meésicich byli pouze 4 hosté, a to 1,74 %, zatimco v jarnich mésicich to bylo

az 14,83 %.
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Tabulka ¢&. 43: Jaky je ucel pobytu u Jacob Brno? (Zdroj: vlastni zpracovani)

2. otazka Absolutni ¢etnost Relativni Cetnost
Pracovni 65 28,26 %
Studijni 4 1,74 %
Turisticky 142 61,74 %
Tranzitni 15 6,52 %

Jiné 4 1,74 %
Celkem 230 100 %

Tteti otazka z kvantitativniho Setfeni méla za ukol zjistit, s kym byla posledni navstéva
V ubytovacim zatizeni Jacob Brno. Nej€astéji hosté pfijeli s partnerem ¢i partnerkou.

Tato skupina hostii zaujala prvni pozici, a to 52,17 %.

Tabulka ¢&. 44: Vase posledni nav§téva v Jacob Brno byla s: (Zdroj: vlastni zpracovani)

3. otazka Absolutni cetnost Relativni cetnost
Partnerem/partnerkou 120 52,17 %
Rodinou s détmi 29 12,61 %
Kolegou/kolegyni z prace 10 4,35 %
Kamaradem/kamaradkou 44 19,13 %
Cestoval jsem sam 27 11,74 %
Jiné 0 0%
Celkem 230 100 %

Ctvrta uzaviend otazka zjistila, jaky typ ubytovani hosté zvolili b&hem vybéru
ubytovaciho zatfizeni. Hosté nejcastéji zvolili apartman, a to z 51,37 %. Tento vysledek
muize byt ovSem zkresleny, z toho divodu vétsi kapacity vybraného typu ubytovani.
Jacob Brno ma k dispozici sediim apartmand a mohou pojmout daleko vice kapacity,
na rozdil od pokojii se sdilenou koupelnou. Ctvrta otazka byla v dotaznikovém §etieni

nova, tim padem nemam bohuzel srovnani z ptedchoziho vyzkumu.
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Tabulka ¢&. 45: V jaké kategorii ubytovani jste byli ubytovani? (Zdroj: vlastni zpracovani)

4. otazka Absolutni cetnost Relativni cetnost
Pokoj se sdilenou koupelnou 112 48,69 %
Apartman 118 51,31 %
Celkem 230 100 %

Otazka s cCislem 5 méla za kol zjistit, jak dlouhy byl pobyt hostl, ktefi vyuzili
poskytované sluzby vybrané spolecnosti. V letnich mésicich hosté nejCastéji cestovali
nal-—2 noci, ato 59,57 % ptipadl. Zatimco v jarni sezén¢ tato doba dosahovala hodnot
89 %. Dle mého nazoru je zaznamenan pokles z toho diivodu, ze hosté nepfijeli v letni
sezéné¢ pouze na vikendovy pobyt, ale sviij pobyt si mohli diky lepSimu pocasi

prodlouzit a navstivit tak vic pamatek.

Tabulka ¢&. 46: Jak dlouhy byl Vas$ pobyt? (Zdroj: vlastni zpracovani)

5. otazka Absolutni cetnost Relativni cetnost
1 - 2 noci 137 59,57 %

3 -4 noci 54 23,48 %

5 — 7 noci 21 9,13 %
Delsi pobyt 18 7,82 %
Celkem 230 100 %

Tabulka s ¢islem 47 znazorfiuje hodnoceni poskytovanych sluzeb ubytovaciho zafizeni
Jacob Brno. Oproti jarni sezéné doslo u nékterych polozek k mirnému zhorSeni, jimi

jsou:

e doba ¢ekani béhem check-inu a doba ¢ekani béhem check-outu,
e (istota pokoje/apartmanu,

e (istota spole¢nych prostor

e atmosféra a klid v okoli Vaseho pokoje/apartmanu

e celkova spokojenost z pobytu
Ovsem i u nékterych poloZek doslo k mirnému zlepSeni, jako naptiklad u:

e pfivitani persondlem,
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e ochota, vstiicnost personalu,
e komfort pokoje/apartmanu,
e Cistota koupelny na Vasem pokoji/apartméanu,

e vybaveni pokoje/apartmanu.

ZhorSeni hodnoceni u doby ¢ekani lze vysvétlit tak, ze hosté nepfijeli ve spravnou
chvili, mohli mit pfed sebou klienty, u kterych probihal check-in. OvSem této situaci lze
predejit tak, ze se posilni sluzba na recepci. Vybrana spolecnost sidli na Jakubském
nameésti, na kterém v no¢nich hodinach je pomérné velky hluk z mistnich restauraci
a vycepli. Mam osobni zkuSenost, Ze si hosté stézovali na hluk pravé z Vycepu
Na Stojaka. Doslo i1 k zlepSeni u nékterych polozek, a to ztoho divodu, jelikoz
generalni manazer vybrané spoleCnosti obdrzel vysledky z kvantitativniho Setieni, ktery

probiral v jarnich mésicich.

Tabulka ¢&. 47: Celkové hodnoceni jednotlivych poloZek z dotazniku (Zdroj: vlastni zpracovani)

Polozky Hodnoceni Udélena znamka
Privitani personalem 1 1
Ochota, vstiicnost personalu 1 1
Doba ¢ekani béhem check-inu 1,67 2
Doba ¢ekani béhem check-outu 1,12 1
Komfort pokoje/apartmanu 1,33 1
Cistota pokoje/apartmanu 1,74 2
Cistota koupelny na Vasem 1,67 2
pokoji/apartmanu

Vybaveni pokoje/apartmanu 1,13 1
Cistota spolenych prostor 2,54 3
Atmosféra a klid v okoli Vaseho 2,36 2
pokoje/apartmanu

Celkova spokojenost z pobytu 1,64 2

Otazka s ¢islem 6 slouZila pro segmentaci klientt, ktefi navstivili vybranou spole¢nost.

Jak v letni, tak i v jarni sezoné nejcastéji vyuzili sluzeb muzi, a to v 53,04 % piipadu.
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Tabulka ¢. 48: Jaké je Vase pohlavi? (Zdroj: vlastni zpracovani)

Muz 122 53,04 %
Zena 108 46,96 %
Celkem 230 100 %

Otazka s ¢islem 7 slouzila opét pro segmentaci klientl. Nejcastéji odbydleni hosté
dosahuji vékové hranici 26 — 35 let, a to ve 40,81 % piipadd. Uvedena otazka byla

V letni sezoné nove pridand, z toho divodu nemam srovnani oproti jarni sezong.

Tabulka €. 49: V jaké vékové kategorii se nachazite? (Zdroj: vlastni zpracovani)

Do 25 let 67 29,13 %
26 — 35 let 94 40,81 %
36 — 45 let 51 22,17 %
45 — 55 let 12 5,22 %
55 a vice let 6 2,61 %
Celkem 230 100 %

Uzaviena a zaroveil posledni otazka v kvantitativnim Setfeni opét slouzila
pro segmentaci klientll. Zajimalo mé, odkud hosté nejcastéji pochazi. Oproti jarni
sezoné byl ubytek klientl z Ceské republiky, v tomto piipadé to bylo pouhych 37, 39 %.
V jarni sezoné bylo u mozné varianty ,,jiné* 21,53 %, zatimco v letni to bylo 55,22 %.
Hosté pochazeli ze Spanélska, Italie, Ruska, Polska, Francie, Svédska ale i zaoceanské

zemé jako Brazilie, Mexiko, Cina, Japonsko.
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Tabulka ¢&. 50: Z jaké zemi pochazite? (Zdroj: vlastni zpracovani)

Ceska republika 86 37,39 %
Némecko 15 6,52 %
Rakousko 9 3,91 %
Slovenska republika 13 5,65 %
Jiné 127 55,22 %
Celkem 230 100 %
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