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Uvod

Tématem bakalarské prace jsou maloobchodni prodejny vietnamské komunity. Toto
téma si autorka vybrala, protoze pochazi z vietnamské rodiny, kterd v minulosti
vlastnila prodejnu v malém mésté a také mnoho jejich ptibuznych provozuje
maloobchod. Dalsim divodem bylo, Zze autorka znd chod téchto maloobchodnich
prodejen, a to ji dodalo vétSi sebediivéru k vypracovani této prace. Vietnamska
komunita je toho ndzoru, ze vznik, provoz a uspéch maloobchodu s potravinami

je mnohem jednodussi nez jiné druhy maloobchodu.

Cilem bakalaiské prace je vymezit charakteristické znaky maloobchodnich prodejen
vietnamské komunity, zpracovat PEST analyzu a SWOT analyzu podnikéni vietnamskeé

komunity v maloobchod¢ a navrhnout vhodna doporuceni pro dalsi praxi.

Bakalafskou praci tvoii teoretickd a prakticka cast. Teoreticka ¢ast se vénuje definicim
obchodu a maloobchodu, dale se zde nachazi c¢lenéni maloobchodu, okoli
maloobchodnich podnikli, typy maloobchodnich prodejen, fyzickd dostupnost
maloobchodnich sluzeb, podnik jednotlivece v maloobchodnim podnikani, obchodni

¢innosti v maloobchodé, obchodni sité a metodiky vyzkumu.

V praktické ¢asti prace je proveden vyzkum prodejen zabyvajici se vedenymi rozhovory
s majiteli obchodu i zakazniky ve vybranych prodejnach. Zde se prace zaméiuje
na vietnamské prodejny ve mésté i na venkove, aby byly vidét zna¢né rozdily v druhu

zakazniki, poptavce po zboZi, mnoZstvi sortimentu a v mnoha dalSich faktorech.

Déle je zamétena na fungovani maloobchodu s potravinami, poté na jeho slabé 1 silné
stranky, ptileZitosti a hrozby, které jsou zkoumany ve SWOT analyze. Déle se prace
vénuje vn&jSim faktorim ovliviiujicim prodejnu pomoci PEST analyzy, ktera fesi
politicko-pravni, ekonomické, socialné-kulturni, technologické prostiedi a dalsi Cinitele,

které¢ ovliviiuji chod maloobchodu.

Po vyzkumu prodejen a dvou analyzach byla provedena charakteristika vybranych
vietnamskych prodejen, kde jsou popsany rozdily mezi prodejnami vietnamské
komunity ve velkych méstech a prodejnami vietnamské komunity v menSich méstech
¢1 na vesnicich. Dale se prace zamétuje na faktory, které ovliviiuji podnikéni prodejct,
napf. stanovena oteviraci doba, forma podnikani, nabizeny sortiment a dalsi. Nakonec

autorka navrhla doporuceni, pomoci kterych by majitelé mohli navysit svoje trzby.
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1 Maloobchod

1.1 Definice obchodu a maloobchodu

Pojem obchod Ize chépat jako druh ¢innosti, ktery spo¢iva v nakupu a prodeji zbozi
mezi prodejcem a zékaznikem (Mulacova a kol., 2013, s. 21). Obchod plni nasledujici

zakladni funkce (Prazska a kol., 2002, s. 26—27):

e Mc¢éni vyrobni (dodavatelsky) sortiment na sortiment obchodni (odbératelsky),

ktery odpovida potiebdm a nakupnim zvyklostem zdkaznikd.

e Piekonavd rozdily mezi mistem vyroby (dodavatelem) a mistem prodeje
(odbératelem) a tim zajiStuje prodej zbozi nebo jeho dodavku na potiebném
miste.

e Pfekonava rozdily mezi ¢asem vyroby a Casem nakupu zbozi a tim zajist'uje

pohotovost prodeje ¢i dodavek, u kterych musi dodrzet urcity rozsah zasob.

e Zajistuje mnozstvi a kvalitu prodavaného zbozi, kde je dilezité si spravné
vybrat dodavatele a také spravny reZim fizeni, ktery odpovida jeho zdzemi

1 vybaveni.

e ZajiStuje raciondlni zasobovaci cesty, kde se snaZi sniZovat prodejni ceny

ve vztahu k irovni zasobovani (logistika).
e ZajiStuje vCasné thrady dodavatelim.

Maloobchod je definovan riznymi zptsoby, napt. Mulacova a kol. (2013) definuji
maloobchod takto: ,, Maloobchodni cinnost spociva v ndkupu zbozi od velkoobchodu
¢i od vyrobce a jeho nasledném prodeji konecnému spotrebiteli bez dalsiho zpracovani.
Ukolem maloobchodu je tedy cilevédomd koncentrace vybranych skupin zbozi
do logického celku a tim zajisteni takové nabidky zbozi, kterda odpovida z hlediska mista,
casu, druhu, mnozstvi, kvality a cenové urovné pozZadavkim strany poptavky, tedy

konecnym spotrebitelum.* (Mulacova a kol., 2013, s. 23).

Uvedena definice sméfuje vice k mySlence, Z¢ maloobchod pfeméiiuje sortiment
vyrobni na sortiment prodejni. Ve srovnani s tim Prazska a kol. (2002, s. 35) uvadi,
e ,,Maloobchod je podnik (nebo cinnost) zahrnujici nakup od velkoobchodu nebo

od vyrobce a jeho prodej bez dalsiho zpracovini konecnému spotiebiteli. Maloobchod
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vytvari vhodné seskupeni zbozZi — prodejni sortiment, co do druhui, mnozstvi, kvality,
cenovych ploch, vytvari pohotovou prodejni zasobu, poskytuje informace o zbozi,
zajistuje vhodnou formu prodeje a predava marketingové informace dodavatelim
(prani spotiebitelit). “ Tato definice vymezuje maloobchod jako vytvaieni vhodného

seskupeni zbozi a zajisténi vhodné formy prodeje.

Dle Fagan (2020) je maloobchod velmi Siroky pojem zahrnujici rozsédhlé odvétvi, které
zaméstnava miliony lidi a generuje trzby z prodeje. Piesnéji se jedna o prodej zbozi

koncovym zakazniklim pro jejich spotiebu, a nikoliv pro dalsi prode;.

Dalsi definici maloobchodu uvadéji Zates a kol. (2011, s. 7), podle kterych
je maloobchod proces nakupu produktii od jinych organizaci za uc¢elem dalsiho prodeje
tohoto zboZi ke kone¢nému zékaznikovi. Uvedeny autor dale zmifluje, Ze tradicni
funkce maloobchodu byla bez transformace a poskytovani sluzeb; v soucasné dobé
se maloobchod vyvinul do komplexnéjsi sofistikované Cinnosti, kdy je koordinovan

nebo dokonce zahrnuje hodnotové fetézce od vyrobnich fazi az po prodej zdkaznikiim.

1.1 Clenéni maloobchodu

Zakladni clenéni maloobchodu je clenéni na potravinaisky a nepotravinarsky
maloobchod. Potravinaisky maloobchod prodava pifevazné potraviny, ale muzou
se objevit i nepotraviny, jako napf. denni zboZi nebo poptavky. Naopak nepotravinaisky
maloobchod nabizi Sirokou §kéalu sortimentu, a navic mize nabizet 1 fadu jinych sluzeb.
Dale se maloobchod ¢leni na specializovany a nespecializovany (univerzalni) (Prazska

akol., 2002, s. 42-43).

1.2 Typy maloobchodnich prodejen

Maloobchodni prodejny se d€li podle hloubky a sortimentu a podle velikosti prodejny
do nékolika skupin (Rathouz, n. d., StrephonSays.com, n. d., Szczyrba, 2006):

e Specializované prodejny — uzky, ale hluboky sortiment (napt. Obi, Baumax)

e Prodejny se zbozim denni spotieby (potraviny) — zdkladni potravinaisky
sortiment

e Supermarket — potravindisky sortiment a potfeby pro domacnost, prodejni

plocha do 1800 m? az 2000 m? (napf. Globus)



Diskontni prodejny — Siroky sortiment, ale ne moc hluboky, omezenéjsi sluzby
(napf. Penny, Lidl)

Obchodni domy — vicepodlazni diim, kde se jedna o nakup pod jednou stfechou
a zamétuje se na modu a luxusni zbozi (napt. Kotva, Palladium)

Nékupni centra (obchodni centra) — seskupeni maloobchodni jednotek
(obcerstveni, kino, sport). Navic poskytuje sluzby (bankomaty, ¢eska posta), a
ma velké parkovisté (napt. Cerny most, Zli¢in, Arkady Pankrac)

Superety — samoobsluha potravin Sirokého sortimentu s prodejni plochou 200—
400 m2, nejcastéji na nadrazi, letisti, benzinky a dalsi

Katalogova nebo vzorkova prodejna, teleshopping

Maloobchodni prodejny mtzeme déle Clenit do dalSich skupin (PeStovd & Binovec,

1995, s. 41):

Staciondrni
o bézné prodejny
o supermarkety
o hypermarkety
o diskontni prodejny
o obchodni domy
o odborné velkoprodejny
o pevné stanky (kiosky)
o prodejni automaty
Ambulantni
o0 pojizdné prodejny
o pfenosné stanky
0 pojizdné stanky
Objednavkové
o zasilkové firmy
o dodavkové firmy
o teletext
Do objednavkovych maloobchodnich prodejen fadime déle e-shopy, které zacaly
vznikat v polovin€ 90. let (v dobé, kdy citovani autofi PeStova a Biflovec

publikovali svoji praci).
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Bézna prodejna mize byt potravinatska i nepotravinaiska. Prodejni plocha se pohybuje
okolo 30 az 2500 m?. Podle hloubky a Sifky nabizeného sortimentu se dale ¢leni

na (Pestova & Binovec, 1995, s. 41):

e plnosortimentni jednotky, coZ jsou typické prodejny potravin

e smiSené¢ jednotky, zde jejich sortiment zahrnuje veskerou poptavku
po potravindiském i nepotravinaiském zbozi

e specializované¢ prodejny, které jsou casto umistovany na venkoveé
a v okrajovych castech mésta; tyto prodejny uspokojuji zédkazniky, ktefi
napf. nemaji auto anebo chtéji nakupovat v blizkosti svého domova

e Uzce specializované prodejny

1.3 Fyzicka dostupnost maloobchodnich sluzeb

Fyzickd dostupnost maloobchodnich sluzeb je velmi dilezitou slozkou pro chod
prodejny. Jednd se nejvice o geografickou blizkost, Skdlu nabizenych sluzeb,
riznorodost nabidky, Sitku sortimentu nebo kvalitu nabizenych vyrobkia. Riznorodost
nabidky, Sitka nebo hloubka sortimentu miize oslovit jakoukoliv vékovou kategorii,

a hlavné to vede k vétsi poptavce od riznych zakaznikt (Cimler, 2012, s. 3—24).

Umisténi je také dalezitym faktorem v kombinaci s viditelnosti prodejny. Zakaznik
si radgji vybere prodejnu, kterd je nejblize k mistu, kde se aktualn€ nachazi. Prodejna

24

mnozstvi lidi (Cimler, 2012, s. 3-24).

Prezentace prodejny je dilezita pro ziskani pozornosti zékaznika. Cichon (2019) uvadi,
ze prodejna by méla zdkaznika upoutat svou viditelnosti, aby si ji zdkaznik v§iml diiv

nez konkurence.

1.4 Podnik jednotlivce v maloobchodnim podnikani

Rada prodejen v odvétvi maloobchodu funguje jako podnik jednotlivce, zakladaji ho
osoby samostatné¢ vydéleéné Ccinné, které podnikaji na zdkladé Zivnostenského
opravnéni. Tuto formu podnikani voli 1 podnikatelé vietnamského piivodu, protoze je to

pro n¢ jednoduchy zplisob podnikani.

K udéleni Zivnostenského opravnéni musi obchodnik splnit urcité podminky, které

stanovuje zdkon a poté od Zivnostenského Ufadu obdrzi Zivnostensky list. Zivnostenské
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podnikani upravuje zakon ¢. 455/1991 Sb. o zivnostenském podnikani (zivnostensky
zakon). Zakon uvadi nasledujici definici zivnosti: ,,Zivnosti je soustavna c¢innost
provozovana samostatng¢, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za icelem dosazeni

zisku a za podminek stanovenych timto zakonem.” (§ 2, zakon ¢. 455/1991 Sb.).

Zikladni rozdéleni Zivnosti dle zakona ¢. 455/1991Sb:
e ohlasovaci — pfi splnéni stanovenych podminek sméji byt provozovany
na zakladé ohlaseni,
e koncesované — sm¢&ji byt provozovany na zakladé koncese,

e volné — pouze se ohlasuji, neni pozadovéana Zadna odborna zplsobilost.

Prodej zbozi patii do volné Zivnosti. Oborem ¢innosti je velkoobchod a maloobchod (§

25, zékon €. 455/1991 Sb.).
VSeobecné podminky provozovani Zivnosti dle zakona
Zakon €. 455/1991 v § 6 stanovi tyto vSeobecné podminky pro provozovani Zivnosti:

e svépravnost — zpusobilost k pravnim ukontim, avSak lze ji nahradit pfivolenim
soudu k souhlasu zakonného zastupce nezletilého k samostatnému provozovani

podnikatelské ¢innosti,

e Dbezthonnost — osoba nesmi byt odsouzena za Umyslny trestny ¢in s trestem
odnéti svobody nad jeden rok, umyslny trestny €in souvisejici s podnikdnim

nebo nedbalosti, trestny ¢in souvisejici s predmétem podnikani.

1.5 Obchodni sité

Podnik mize fungovat samostatné nebo byt soucasti obchodni sité, ktera mu mize
pfinést mnoho vyhod. V CR existuji riizné obchodni sité, napt.: Mij obchod, BALA,
Partner. Obchodni sit’ nabizi majitelim obchodii rizné vyhody, napt. (Bala, n. d.;
Makro, n. d.):
e Pravidelné promocni akce, kdy spolecnost zasle tiskové letdky a akéni cenovky.
e Pravidelny poradensky servis — prodejna mé piidéleného obchodniho
konzultanta, ktery pomaha fesit problémy spojené s dodavateli ¢i poskytuje rady
a podstatné informace.
e Jednotnou vizualizaci prodejen zapojenych do vybrané sit€, napf. v rdmci

maloobchodli zprostiedkovava jednotné polepy exteriéru prodejen. Interiér
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je podpofen stoppery na akéni ceny, stojanky a liStami na vyrobky, dale firma
poskytuje napt. firemni tasky, firemni obleceni pro zaméstnance prodejen.

e Pro ¢leny obchodni sité nabizi obchodni sit’ platebni terminaly vybrané banky.

Majitelé prodejen si mohou najit kontakty na webovych strdnkach obchodni sité
a kontaktovat obchodniho zastupce vybrané sité, ktery snimi probere veskeré

podrobnosti a odpovi na dotazy ohledn¢ spoluprace.

Prodejny zapojené do stejné obchodni sit¢ funguji z pravidla na principu franchisingu.
Franchising je mozné definovat mnoha zplsoby, napt. jako ,,Prondjem prav
k podnikani, kdy jedna strana poskytuje licenci a zabéhnutou obchodni znacku a druhd
strana podle urcenych pravidel pod touto znackou samostatné podnika.

(TopFranchising.cz, n. d.).

Dalsi definice definuje franchising jako ,,Systém distribuce, ktery provozuje podnik
urcitého vlastnika tak, jako by byl soucasti velké sité pouzivajici stejnou obchodni

znacku, symboly, vybaveni ¢i zarizeni.* (Marketing, n. d.).

1.6 Obchodni ¢innosti v maloobchodé

Zakladni ¢innosti maloobchodu je nakup zbozi. Vybér zbozi spoc¢iva v druhu, kvalité
a cené toho dan¢ho zbozi. Nakup zboZzi miize byt ptimo od vyrobce pii piimé dodavce
zbozi nebo u velkoobchodu pii nepifimé doddvce zboZi, dile miize maloobchod
nakupovat u dovozce, v retailingovych centrech (sklady) (PeStova & Binovec, 1995,

s. 90—122; Prazska a kol., 2002, s. 620).

Dalsi ¢innosti v maloobchodé¢ je pFijem zboZi, ktery se déli na dvé faze (PeStova

& Binovec, 1995, s. 90-122):

e (Odbér zbozi — tato Cinnost se odehrava za ptitomnosti zastupce dodavatele
neboli zdvoznika. Pfi odbéru se musi provést prohlidka, zkontrolovat stav
a mnozstvi zbozi, které prodejna objednala.

e Piejimka zbozi — kvantitativni, kvalitativni a sortimentni pfejimka je zakladem

pro vSestranné zkoumani zboZzi.

Poté, co se zbozi zkontroluje, se ukladd do skladu nebo se rovnou dava na prodejni
plochu. Zbozi, které se uklada do skladu, by mélo zachovat svou piivodni vlastnost, tedy

jakost, vzhled, barvu a obal atd. Pro spravné skladovani zboZi jsou stanoveny
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podminky, které musi prodejna dodrzovat pro urcité druhy zbozi (teplota, vlhkost
vzduchu, intenzita osvétleni atd.) (Pestova & Binovec, 1995, s. 90—122; Prazska a kol.,

2002, s. 647).

Prodejna si také musi davat pozor na spolecné skladovéani riznych druhti zbozi, pokud
konkrétni skladované zbozi muze ovlivnit vlastnosti jiného skladovaného zbozi

(Pestova & Binovec, 1995, s. 90—122; Prazska a kol., 2002, s. 647).

Posledni Cinnost piedchazejici findlnimu prodeji zbozi je priprava zboZzi k prodeji.
Sklada se z malych Cinnosti jako je odstrafiovani piepravnich obalt, stanoveni prodejni
ceny, tisk cenovych ¢i regalovych $titkd, rovnani a dopliiovani zbozi do regalti a dalsi
¢innosti souvisejici s ptipravou konkrétniho zbozi (PeStovda & Binovec, 1995,

s. 90—122; Prazska a kol., 2002, s. 647).

Findlni ¢innosti je prodej zbozi, coz je podle Cimlera (2002): ,,Nabidka, vybér, placeni
a vydej zbozi”. Nabidka zbozi je informovani zdkaznika o sortimentu a vedeni
prodejniho rozhovoru se zédkaznikem — tim se zjiStuje pfani zédkaznika a nabizi se mu
poptavané zbozi. Vybér zbozi zalezi na zakaznikovi, v momenté, kdy se seznamuje
s uzitky zbozi. Zakaznik muze platit hotoveé nebo platebni kartou, ptipadné poukdzkami
(napf. pfi nakupu potravin). Proces prodeje zboZi je zakonfen vydejem zboZi

zakaznikovi (Prazska a kol., 2002, s. 653).

Ostatni souvisejici doprovodné <¢innosti maloobchodu jsou napi. vyfizovani
reklamace, kontrola zbozi, dodrZzovani pofadku a Cistoty na prodejné i ve skladu a dalsi

(Pestova & Binovec, 1995, s. 90—122).
Vyse uvedeny text uvadi ¢innosti, které probihaji v kazdé maloobchodni prodejné.

Konkrétni realizace ¢innosti probihd riznymi zptisoby dle dostupnych technologii.

1.7 Okoli maloobchodnich podnikii

Maloobchodni podnik (napi. prodejna) je ve své Cinnosti ovlivnén mnoha faktory.
K vyznamnym faktorim patii okoli podniku, kde okoli plisobi na podnik ve vice

ohledech:

e Vymezuje ptipustné chovani podniku
e Ovlivilyje volbu cili podniku

e Ovliviiuje zplisob dosahovani stanovenych cili
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Okoli podniku se dale déli na mikrookoli neboli mikroprostfedi a makrookoli

neboli makroprostfedi podniku (Mulacova a kol, 2013, s. 18—19).

Mikroprostiedi ovliviiuje veskeré podnikové Cinnosti; patii sem dodavatelé, zédkaznici
(spotfebitelé¢) a konkurence (stdvajici 1 potencionalni). S témito faktory
se maloobchodni podnik musi setkdvat dennodenné¢ a miize ¢i nemuze je ovlivnit

v zavislosti na konkrétnich faktorech (Mulacova a kol, 2013, s. 18—19).

Faktory, které podnik nemtZze ovlivnit, tvofi makroprostiedi plsobici na podnik
jednosmérng. Cilem podniku je pfizptsobeni se faktorim makrookoli, do kterych patii

zejména (Mulacova a kol., 2013, s. 18—19; Jakubikova, 2008, s. 83):
e Pravni faktory (napf. zékony a dalsi pravni normy)

e Politické faktory (napf. postoj statu k podpoie podnikéani apod.)
e Ekonomickeé situace (napt. nezaméstnanost, inflace, faze hospodatského cyklu,
vyvoj HDP)
e Socialné kulturni faktory (napf. Zivotni styl, tradice, zvyklosti, spotiebni zvyky)
e Technologické faktory (napt. védecko-technicky pokrok a jeho realizace
Vv praxi)
e Ekologické faktory (napf. ochrana Zivotniho prostredi)

e Etické okoli (napf. etické principy chovani)
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2 Metodika vyzkumu

2.1 Cil vyzkumu

Cilem bakalaiské prace je vymezit charakteristické znaky maloobchodnich prodejen
vietnamské komunity, zpracovat PEST analyzu a SWOT analyzu podnikani vietnamské

komunity v maloobchod¢ a navrhnout vhodna doporuceni pro dalsi praxi.

2.2 Pouzité metody

Pti vyzkumu byla pouzita metoda PEST analyzy, SWOT analyzy, primarni data byla
ziskana prostfednictvim terénniho prizkumu a v rozhovorech s majiteli vietnamskych
prodejen a jejich zdkazniky. Sekundarni data byla ziskdna studiem odbornych zdroji

vcetné legislativy.
PEST analyza

PEST analyza je metoda, kterd se pouziva k analyze vné&jSiho prostiedi podniku
(makroprostfedi). Makroprostfedi obsahuje faktory (vlivy a sily) ovlivilujici
mikroprostiedi 1 podnik v riznych kritériich, s riiznou intenzitou a mirou dopadu.
Ze strany podniku nelze dané faktory ovlivnit nebo jen z malé ¢asti (Jakubikova, 2008,

5. 82).

Dle Kentona (2022) je PEST analyza metoda, pomoci které mliZze organizace vymezit
a zhodnotit hlavni vné&jsi faktory ovliviiyjici jeji fungovani. PEST analyza se zamétuje
na Ctyfi skupiny faktort:

e Politicko-pravni faktory (napt. dafiova politika, zdkony)

e Ekonomické faktory (napi. HDP, ménové kurzy, nezaméstnanost)

e Sociokulturni faktory (napf. demografické faktory, zivotni styl, vzdélani)

e Technologické faktory (napf. internet, inovace)
SWOT analyza

Zkratka SWOT predstavuje pocatecni pismena Ctyt anglickych slov: Strengths (Silné
stranky), Weaknesses (Slabé stranky), Opportunities (PfileZitosti), Threats (Hrozby)
(SWOT analyza, 2020). Z toho plyne, Ze cilem SWOT analyzy je identifikovat silné
1 slabé stranky podniku, dale pfiileZitosti a hrozby firmy. Siln4 stranka je dovednost,

vlastnost ¢1 kompetence, kterd pomaha dosahovat stanovenych cilti. Do silnych stranek
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se fadi napt. marketingové schopnosti, manazerské dovednosti, image nebo poveést
firmy. Slaba stranka je atribut, ktery pfedstavuje zranitelnost organizace a brani ji
v dosazeni cili. Mezi né€ patii napi. nedostateCny pracovni kapital, Spatné manazerské

dovednosti, nedostatek sluzeb nebo personalu (Thomas, 2020).

Ptilezitost je jakakoliv vlastnost vnéjsiho prostiedi, kterd ma potencial byt pfinosem
pfi sledovani cild. Pfiklad pfilezitosti mliize byt mezera na trhu, nové zdroje thrad
nebo slabiny mezi konkurenty. Hrozba je stav, ktery muze piedstavovat potize nebo
branit v dosazeni cili, jako napf. nepfiznivé pocasi nebo konkurenc¢ni aktivity (Thomas,

2020).

Silné a slabé stranky se zkoumaji pomoci vnitropodnikovych analyz a hodnoticich
systému. Naopak pftilezitosti a hrozby se zjiStuji na zaklad¢ analyzy vnéjSiho prostiedi
podniku (napt. vyuziti PEST analyzy). Nevyhodou SWOT analyzy je to, ze je
subjektivni a prili§ statisticka. Presto patii k oblibenym néstrojim marketingu, ale jeji

pfinos neni tak vyznamny (Jakubikova, 2003, s. 103—104).

Vnitini prostfedi podniku je mozné analyzovat s vyuZzitim hodnoticiho systému podniku
nebo porovnanim s konkurenci. Sem patii napf. jedinecny vyrobek, dobra kvalita zbozi
a sluzeb nebo dobrd marketingova strategie (Otdhal, 2012). Na rozdil od vnitiniho
prostiedi, vnéjsi prostiedi podniku nelze ovlivnit nebo mit v kontrole jako to vnitini,
napf. narust ceny zbozi, inflace nebo jiné zmény, kterym se mizeme jen piizpusobit

(Otéhal, 2012).
Rozhovory

Rozhovor je vyzkumnou metodou umoziujici zachytit data, motivy a postoje
respondentt. Pii osobnim rozhovoru Ize navic sledovat reakce respondentii a podle nich
lze usmérnovat dalsi priitbéh rozhovoru s nimi (Eger, 2017). Rozhovor probihd mezi
dvéma osobami — tazatel poloZi otdzku a respondent na otdzku odpovida (Management

Mania, 2015).
Déleni rozhovori dle struktury (About-meaning, n. d.; Eger, 2017):
e Strukturovany rozhovor

Tazatel ma jiz pfedem pfipravené otdzky, které chce dotazovanému pokladat, podle cile
svého vyzkumu. Vyuziva se za Gcelem ziskani informaci o konkrétni zalezitosti. Otazky

1jejich potadi jsou predem stanovené.
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e Nestrukturovany rozhovor

Tazatel nema jasné stanovené otazky ani scénaf, jak bude konverzace probihat. AvSak

je podstatné, aby rozhovor m¢l pfedem jasn€ stanoveny cil.
® Polostrukturovany rozhovor

Tento typ se nachédzi na pomezi mezi strukturovanym a nestrukturovanym rozhovorem.
Jedna se o spiSe volnéjsi rozhovor, kde si tazatel planuje scénaft, avsak pii rozhovoru jej

muze ménit dle potieby, napt. ptidat si dalsi otazky nebo zménit poradi otazek.
Etapy rozhovoru
Podle Ferjencika (2010, s. 179-182) ptiprava a prib¢h rozhovort zahrnuje tyto etapy:

e Priprava — Na zacatek by si m¢l tazatel odpoveédét na tfi otdzky: O ¢em? S kym?
Jak?

e Uvod — Tazatel by pied rozhovorem mél srozumitelné vysvétlit cil, smysl
a obsah rozhovoru. Déale by m¢l navodit optimalni emocionalni klima.

e Jadro — Zde probihd rozhovor mezi tazatelem a dotazovanym, kde tazatel
ziskava potiebné informace.

e Zavér — Na zaveér rozhovoru by mél tazatel shrnout hlavni body, které se béhem
n¢j dozveédél.

e Vyhodnoceni — V této etap¢ tazatel analyzuje ziskdvanid data a ndsledné

je vyhodnocuje.

2.3 Postup vyzkumu

Vyzkum byl provadén v dubnu 2022, kdy autorka zacala terénnim prizkumem, poté
nasledovaly rozhovory s majiteli vietnamskych prodejen a s jejich zdkazniky. Tyto
rozhovory byly vyuzity pfi SWOT analyze. V rozhovoru s majiteli prodejen byly

zjistovany informace, které se tykaji jejich podnikéani a fungovani jejich prodejny.

V ramci vyzkumu byl také proveden terénni prizkum, v jehoz pribéhu bylo pozorovano
okoli prodejny. Autorka zjiSt'ovala, kde se konkrétni prodejna nachazi, jak je vzdalena
od obyvatelstva daného mésta nebo vesnice. Probéhlo porovndni cen na prodejné
s béZznymi cenami v jinych kamennych obchodech, zjistovani oteviraci doby podniku

a rozsahu sortimentu nabizeného na prodejné. Autorka se také zamcéfila na vybaveni
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podniku, a zda jsou vyuzivany moderni technologie k zjednoduseni prace. Jako posledni

faktor byla zhodnocena konkurence podniku.

Nasledovaly rozhovory s majiteli vietnamskych prodejen a s jejich zdkazniky. Tyto
rozhovory dale slouzi jako podklad pro SWOT analyzu, které jsou dalsi ¢asti vyzkumu.
V rozhovoru s majiteli autorka zjiStovala, jakou formou podnikaji, odkud nakupuji
zbozi, co presn¢ prodavaji a zjakého divodu. Déle jestli maji néjaké zaméstnance,
divod stanovené oteviraci doby, vzdalenost prodejny od bydlist¢ majitele, a na zaveér

dopad Covidu-19 na podnik.

Majitelé prodejen pozadali, aby nebyly uvadény identifikacni udaje prodejen,
ale souhlasili s pofizenim fotografii. Prodejny jsou proto oznaceny cisly od 1
do 8. Zakaznici, se kterymi byly provedeny rozhovory, jsou oznaceni pismeny z divodu

zachovani jejich anonymity. Celkem se rozhovort zic¢astnilo 15 zdkazniki.

Rozhovory s majiteli a zdkazniky autorka se souhlasem respondenti nahravala
do telefonu. Autorka také od majiteltl prodejen ziskala svoleni k vyfoceni prodejny.
Po rozhovorech vzdy poskytovala zpétnou vazbu od zédkaznikli majiteli dané prodejny,

aby ziskal informace o tom, co zakaznici hodnoti kladn¢ a co je naopak vhodné zménit.

Otazky pouzité v rozhovorech s majiteli vietnamskych prodejen:
1. Jaka je VaSe forma podnikani (napt. podnik jednotlivce, a.s., s.r.o. nebo jina
forma)?
o Jste soucasti obchodni sit¢ nebo podnikate sdm? Pro¢? (napt. Muj
obchod, Bala atd.)
o Dostal/a jste nabidku byt soucasti obchodni sité? Pokud ano, ptijal/a jste
nebo neptijal/a nabidku a proc?
Jak vypada Vas bézny pracovni den? Jaké ¢innosti délate v praci?
Kde nakupujete zbozi? (napt. velkoobchod, maloobchod, pfimo od vyrobce)
Kde skladujete zbozi?
Kdy dopliujete zasoby zbozi na prodejnu? Délate si zdsoby zboZi ve skladu?
Jak objednavate zbozi?
Co d¢late s proSlym zbozim, ovocem ¢i zeleninou, které si uz nikdo nekoupi?

Nakoupite urcité zbozi, které nemate, pokud o n€ zakaznik projevi zdjem?

W © N 0N kv

Pro¢ mate na prodejné zrovna tento konkrétni sortiment?
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10. Kolik mate zaméstnanci? Pracuji v prodejné pouze clenové Vasi rodiny nebo
1 dalsi zaméstnanci?
o Cerpate dovolenou? Pokud ano, na jak dlouho a jak &asto? Pokud
ne, proc¢?
o Jak fesite situaci, kdy je nékdo ze zaméstnancti nemocny?
o Pfijimate i brigadniky? (napf. seniorky v diichodu na dopliiovani zbozi
¢1 krajeni uzenin)
11. Jak daleko bydlite od své prodejny?
12. Jakym zpiisobem jste stanovil/a oteviraci dobu? (napf. je ovlivnéna potiebami
zakaznika)
13. Koho povazujete za nejvétsiho konkurenta pro Vasi prodejnu?
o Jak na konkurenta/konkurenty reagujete? (napf. zména ceny, vylepSeni
obchodu, rozsifeni sortimentu, ...)
14. Jak dlouho podnikate? Proc jste zacal/a podnikat?
15. Jaky byl dopad Covidu-19 na Vas podnik?

Samoziejmé, podnik nemiiZze existovat, aniZ by mél zdkazniky, protoZe by poté nem¢l
trzby. Proto je dilezité védeét, kdo jsou jeho zakaznici, jaké jsou jejich potieby a dalsi
dilezité¢ faktory ovliviiyjici prodej. Ztoho divodu byly provedeny rozhovory

1 se zékazniky, ktefi tyto konkrétni prodejny navstévuyji.

Otazky pouZzité v rozhovorech se zakazniky vietnamskych prodejen:
1. Jak Casto tu nakupujete?
2. Co se Vam na téhle prodejné libi, proc jste si ji vybral/a?
3. Co se Vam na téhle prodejné nelibi a proc¢?
4. Chodite nakupovat zbozi kazdodenni potieby jeSt¢ nékam jinam kromé této
prodejny?
Jakou zménu v této prodejné byste piivital/a?
Jak daleko dojizdite z Vaseho bydliste k této prodejné?
Jak na Vas pilisobi zaméstnanci ¢i majitelé podniku?

Je néco, co byste do sortimentu piidal/a?

A S A

Jak jste spokojend/y s oteviraci dobou?

10. Jaky je Vas nazor na ceny sortimentu prodejny?
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3 PEST analyza a SWOT analyza podnikani

vietnamské komunity

PEST analyza se vénuje makroprostiedi a SWOT analyza se zaméfuje na identifikaci
pftilezitosti a hrozeb pro podnikdni vietnamské komunity, a také na identifikaci silnych
a slabych stranek tohoto podnikani. V pfipadé¢ PEST analyzy se v podstaté jedna
o strategicky rozbor toho, jaky vliv maji na podnik politické, ekonomické, socialni
a technologické faktory, jaké jsou jejich ucinky a které z nich jsou pro podnik v blizké
budoucnosti zasadni. Vysledky této analyzy byly pouzity téz ve zpracovani SWOT
analyzy, protoze ob¢ analyzy spolu souvisi a vSechny zminéné faktory se mohou

projevit zejména jako pfilezitosti ¢i hrozby podnikani.
3.1 PEST analyza

3.1.1 Politicko-pravni prostiedi

Pro zalozeni podniku je nutnosti mit Zivnostenské opravnéni dle zakona
o zivnostenském podnikani viz kapitola 1.4. Volna Zivnost neklade diiraz na praxi ¢i
jinou kvalifikaci, proto je otevieni maloobchodu pro vietnamské obchodniky snazsi

(Podnikatel.cz, 2010).

W

Dle zékona ¢. 110/1997 Sb. musi kazdda prodejna, ktera prodavd potraviny
nebo tabdkové vyrobky dodrZovat hygienické podminky. Tyto hygienické poZadavky
na prodej potravin lze najit v paragrafu ¢. 3 (Sagit, 2002).

Podle zakona ¢. 102/2001 Sb., v § 3 je stanoveno, Ze: vlastnosti vyrobku, jeho Zivotnost,
sloZeni, zpisob baleni, poskytnuti ndvodu na jeho montdz a uvedeni do provozu,
dostupnost, obsah a srozumitelnost ndvodu, zplsob uzivani véetné¢ vymezeni prostiedi
uziti, zplisob oznaceni, zpisob provedeni a oznaceni vystrah, navod na udrZzbu
a likvidaci, srozumitelnost a rozsah dalSich udaju a informaci poskytovanych vyrobcem;

udaje a informace musi byt vzdy uvedeny v Ceském jazyce.

Majitelé, ktefi podnikaji na zdklad¢€ Zivnostenského opravnéni, jsou povinni dle zdkona
¢. 586/1992 Sb. a ¢. 48/1997 Sb. platit zdravotni pojiSténi, dale dle zakona €. 589/1992
Sb. o pojistném na socialni zabezpeceni a piispévku na statni politiku zamé&stnanosti

maji povinnost platit socialni pojiSténi.
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Od roku 2016 se zavedl zadkon ¢. 112/2016 Sb. o evidenci trzeb, ktery upravuje
elektronickou evidenci trzby neboli EET. V roce 2022 vlada schvalila Gplné zruSeni

EET v piistim roce (Ministerstvo financi Ceské republiky, 2022).

%

Podle zdkona ¢. 223/2016 SB se na maloobchodni prodejny mensi nez 200 m2
nevztahuji povinné oteviraci doby a dny, kdy maji byt zaviené (§ 1, zdkon ¢. 223/2016
Sb.).

3.1.2 Ekonomické prostiedi

Ekonomicka situace v CR od roku 2020 byla ovlivnéna pandemii viru Covid-19, ktera
méla za disledek, ze zakaznici zacali vice uvazovat o cenach potravin (CSOB, 2021).
Obchody, které nabizely zboZzi zékladni potieby zakaznikim, nemusely byt v dobé
pandemie zaviené, avSak stile musely dodrZzovat protipandemicka opatfeni,
napf. povinnost noSeni respiratord, dvoumetrovy rozestup v prodejn¢, omezeny pocet

zakazniki v prodejné dle rozlohy.

Ekonomické situace v CR v poslednich mésicich je ovlivnéna rostouci mirou inflace.
V kvétnu 2021 byla mira inflace 2,9 %, v kvétnu 2022 byla mira inflace 16 % (Cesky
statisticky ufad, 2022). Spotiebitelské ceny se zvysily zejména u energii, pohonnych
hmot, bydleni i potravin. Z toho vyplyva, Ze spottebitelé omezuji vydaje, uz nenakupuyji
vice za méné jako diive (European Commission, 2022). Proto je z ekonomického
hlediska vyhodnéjsi nakoupit v blizkosti domova, pokud se jednd o zbozi, které
spotiebitel¢ aktudlné potiebuji, nebo se jedna o maly nékup, ktery nevyzaduje delsi
cesty. Inflace se od roku 2021 kazdym mésicem zvySuje v disledku pandemie a valky

na Ukrajinég.
3.1.3 Sociokulturni prostiedi

Nejveétsi skupinu podle ve€kové struktury populace v Plzenském kraji tvoii obyvatelstvo
ve véku 15 az 64 let - 66,0 % (Kopecky a kol., 2016). Zékaznici vyhledavaji pohodInost
nakupu, napft. blizkost maloobchodu pro uspokojeni potieb zdkaznika, pfijatelnou cenu

a kvalitu sortimentu (iDNES.cz, 2016).

Cena sortimentu hraje velkou roli pro findlni rozhodnuti zdkaznika, v nékterych
ptipadech si zdkaznik vybere zboZi v pohodli domova rad€ji na internetu. Mize to mit

negativni dopad na kamenné maloobchody (Hotava, n. d.).
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3.1.4 Technologické prostredi

Technologie v maloobchod¢ se stile vyvijeji, zavadéji se platebni terminaly,
samoobsluzné pokladny a dal$i. Na majitele maloobchodnich prodejen jsou kladeny
pozadavky, aby se drzeli trendd novych technologii, aby chod jejich prodejny byl
rychlejsi a aby bylo nakupovani pro zékazniky snaz$i. Na zaklad€ platné legislativy
musi obchodnici mit elektronickou pokladnu, viz kapitola 5.1.1. Neustale se zlepSujici
moderni technologie mohou mit nasledny vliv na maloobchodni prodejny, protoze vétsi
podniky, napf. Kaufland a Globus, jimi disponuji a zdkaznik muaze pouzivat
napt. samoobsluzné pokladny nebo skenovani zbozi. Tyto inovace lze do ur¢ité miry
uplatnit i v maloobchodech vietnamské komunity, avSak vietnams$ti podnikatelé to

obvykle nevyuzivaji.
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4 Vysledky rozhovoru

Tato kapitola se zabyva vysledky rozhovort, které probéhly v dubnu 2022 s majiteli
osmi vybranych vietnamskych prodejen a jejich zdkazniky. Eger a Egerova (2017)
uvadéji, ze pocet osmi respondentll je dostacujici, aby bylo téma vidéno z riznych
perspektiv, proto autorka vybrala piesné¢ osm prodejen. Vysledky rozhovorti jsou

zapsané volnym stylem tak, aby byla co nejvice zachovana autenti¢nost projevu.
4.1 Prodejna ¢islo 1

4.1.1 Charakteristika prodejny

Prodejna ¢. 1 se nachdzi od Plzné necelych 20 km ve mésté, kde Zije ptes 7 tisic
obyvatel. Nachéazi se v centru mésta v rusné ¢asti. Kvuli velké konkurenci se majitel
zaméfil vice na prodej Cerstvého ovoce a zeleniny. Pted prodejnou ma vystavené Zivé
rostliny, které nabizi k prodeji, tudiz nevyuziva jen vnitini Cast, ale 1 vn&jsi, kterd ma

za ukol ptilakat zakazniky (viz obr. 1).

Obr. 1: Prostor pted prodejnou €. 1

fiaa)

ZdO_]I Vls zpracovam’, 2022
Oteviraci doba prodejny je od pond¢li do patku od 7 do 18 hodin, v sobotu je otevieno
od 7 do 12 hodin a poté ma majitel volny Cas, ktery vyuziva pro sebe a svoji rodinu.
V nedéli se majitel vénuje pfevazné nakupu zbozi do prodejny. Vybaveni prodejny neni

nikterak moderni, ale uspokojujici. Oteviraci doba je stanovena dle piani majitele, neni
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ovlivnéna konkurenci ani zdkazniky. Majitel k vystaveni zbozi vyuziva velké modré
bedny, kam dava ovoce a zeleninu (viz obr. 2). Dale vyuziva bilé kovové regaly, kde
se nachazi dalsi sortiment, ktery nabizi (napf. brambirky, ¢inské nudle, sladkosti,

napoje a dalsi), viz obr. 3 a obr. 4.

Obr. 2: Vybaveni prodejny ¢. 1

Grep dorere.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Obr. 3: Zékladni sortiment prodejny €. 1

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Obr. 4: Dalsi sortiment prodejny €. 1

i

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Konkurence sidli v tésné blizkosti, cca 5 metri od prodejny. Jedna se o ceskou
prodejnu, kterd ma vétsi rozlohu, Sir§i sortiment nabizenych produktd, dokonce i nizsi
ceny ovoce a zeleniny, avSak prodejna €. 1 upfednostiiuje kvalitu, proto jsou zdkaznici

spokojeni.

V sortimentu prodejny €. 1 lze najit napf. i mimosezénni ovoce, které v jinych
prodejnach neni v danou dobu bézné. Jednd se napt. o bataty, nektarinky a vodni

meloun.

4.1.2 Rozhovor s majitelem prodejny ¢. 1

Majitel podnikd na zéklad¢ Zivnostenského opravnéni, doba jeho piisobeni je 6 let.
Budovu nevlastni, musi mésicn€ platit ndjem. Neni soucdsti Z4dné obchodni sité,
protoze by nemohl byt ,svym panem®, napi. obchodni sit Milj obchod nenabizi
sortiment, ktery by si majitel ptal. Nabidku na spolupraci dostal, ale odmitl ji.

Majitel nebydli ve stejném meésté, kde sidli jeho prodejna, proto kazdy den dojizdi
z Plzn€ 20 km do prace. Denné pied otevienim jezdi pro Cerstvé ovoce a zeleninu
do velkoobchodu, obvykle do Makra nebo do Cerozu. Ztidka nakupuje v maloobchodu,
napft. Billa, Penny nebo Lidl.

V jeho prodejné se nachézi sklad, ktery vyuziva vyjimecné, zbozi obvykle vystavuje

rovnou do regald. Prosly sortiment vyhazuje a nedava ho do akce. Jedna se o rodinny
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podnik, jedinymi dal§imi zaméstnanci jsou tedy c¢lenové majitelovy uzké rodiny.
Covid-19 ho ovlivnil jen v dobré — trzby se navysily, protoze lidé vice nakupovali

v misté bydlisté namisto dojizdéni do velkych mést v okoli.

4.1.3 Rozhovor se zakaznikem A v prodejné ¢. 1

Zakaznikem A byl muz ve véku padesati let, ktery chodi ¢asto nakupovat do prodejny
¢. 1, presnéji dvakrat tydné. Prodejna se mu vzhledové libi, citi se zde piijemn¢, neni

zadna véc, kterou by ménil. Se sortimentem je spokojeny, nic mu zde nechybi.

Nakupuje zde nejradéji Cerstvé ovoce a zeleninu, kviili kterym mu nevadi dojizdét 8 km
od jeho bydlisté. Majitelé podniku na né&j pisobi velmi pozitivné, zadnou negativni
zkuSenost si nevybavuje. S oteviraci dobou je spokojen, nijak by ji neménil. Cenu

sortimentu nijak nevnima, pfipadd mu stejna jako v jinych obchodech.

4.1.4 Rozhovor se zakaznikem B v prodejné ¢. 1

Zakaznikem B byla Zena ve véku Ctyficeti let, kterd chodi nakupovat do prodejny €. 1
jednou tydné. Prodejnu si vybird hlavné diky zivym rostlinam, které zde rada nakupuje,
dale sem chodi pro ovoce a zeleninu. Zakaznice dojizdi 8 km od svého bydlisté do této
prodejny, ale hlavné kvuli jeji praci, kterd se nachazi ve mésté, kde prodejna sidli.
Se sortimentem, oteviraci dobou a prodejnou je velmi spokojend, nic by zde neménila.
Majitelé na ni plsobi pozitivné. Ceny ji pfipadaly trochu vyssi, avSak rada si pfiplati

za kvalitu.

4.2 Prodejna Cislo 2

Prodejna ¢. 2 se nachazi ve stejném mésté jako prodejna €. 1. Prodejna se nachéazi také
v centru mésta v rusné ¢asti, presnéji 10 metrti od hlavni autobusové zastavky. Majitel
se zam¢fil na obleceni, obuv a vybaveni domacnosti. Oteviraci doba je od pondéli
do patku od 8 do 18 hodin, v sobotu je doba kratsi, protoze zaviraji uz ve 12 hodin.
V nedéli maji zavieno kvili ndkupu zbozi, pro které dojizdi az do Prahy, konkrétné
do Sapy, kde je nejvétsi vybér sortimentu, ktery majitelé prodavaji. Nakupovat jezdi
jednou za 14 dni az jednou za mésic dle potieby. Prodejna je plné vybavena oblecenim
pro vSechny vékové kategorie, pro muZze i zeny. VSe je povéSené na raminkach (viz obr.

5).
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Obr. 5: Vybaveni prodejny €. 2

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Majitelé vnimaji jako konkurenci zejména dva podniky. Prvni z nich sidli cca 10 metri
od prodejny a druhy se nachazi také cca 10 metrti od prodejny na opacnou stranu. Oba
konkurenéni podniky maji vétsi rozlohu prodejny a SirSi sortiment, av§ak konkurenci
se majitelé prodejny €. 2 pfili§ nezabyvaji. Majitelé konkurenci nijak neposkozuji,
nechodi kontrolovat ceny, da se fici, Ze je nijak nezajima. Ceny maji o né€co vyssi oproti

jinym prodejnam s obleCenim.

4.2.1 Rozhovor s majitelem prodejny ¢. 2

Majitelé také podnikaji na zaklad¢ zivnostenského opravnéni, které maji uz 20 let.
Predtim pracovali jako délnici v tovarné, poté si z divodu neprodlouzeni smlouvy
museli oteviit maly stanek s obleCenim na hranicich. Po né&jaké dobé& si nasli vhodnou
prodejnu a pokracuji s prodejem tohoto zbozi, které znaji a pfidali k nému domaci

potieby.

Budovu, kde se prodejna nachazi, nevlastni, jsou zde v najmu. Majitelé pracuji od 8
do 18 hodin, kdy se stfidaji na obédovou pauzu nebo kdyz potiebuje nékdo z nich
si vytesit své osobni zdlezitosti. V piipadé nemoci ¢i dovolené se majitelé také stiidaji,
pii nejhor§im by prodejnu na kratkou dobu zavteli. Nechtéji zaméstnat cizi lidi, ktefi
nepatii do rodiny, protoze finan¢ni situace prodejny neumoziuje platit dalsi pracovni

silu.
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Nejvyraznéjsim problémem je, Ze zékaznici si rad€ji zaplati za drazSi a znaCkové
obleceni nebo nakupuji v online obchodech. Majitelé jsou nyni starSiho véku, a jejich
schopnost pracovat s novymi technologiemi neni tak dobrd, aby mohli provozovat

vlastni e-shop, ktery by ziskal vice zdkaznikti, hlavné téch mladych.

4.2.2 Rozhovor se zakaznikem C

Zékaznik C byl muz ve véku tficeti let, ktery chodi nakupovat do prodejny ¢. 2 jednou
tydné. Prodejna se mu libi, protoze je piehlednd a vse je zde hezky usporadané. Uvital
by, kdyby zde pracoval dalsi pracovnik, ktery umi Iépe ¢esky, protoze jazykova bariéra

obcas neumoziuje dostate¢nou domluvu s majiteli.

Do sortimentu by rad pfidal sazenice, Zivé rostliny nebo zeminu. Do konkurenénich
prodejen vubec nechodi, 1ibi se mu tato prodejna. Do prodejny ¢. 2 musi dojizdéet
az 8 km. S majiteli ma pozitivni zkusenosti, kromé& zminéné jazykové bariéry. Oteviraci
doba mu vyhovuje, nechtél by ji nijak meénit. Ceny povazuje za trochu vyssi,

ale ne prilis.
4.2.3 Rozhovor se zakaznikem D

Zékazniky D byla dvojice, Zena a muz ve véku tiiceti let, kteti zde nakupuji vyjimecné,
presnéji dvakrat roéné, kdyz néco potiebuji, napf. minule si zde Zena nakoupila obuv,
ktera ji doted” vyhovuje. Uvitali by zde vice obleceni, protoze v porovnani
s vietnamskou prodejnou v Dobfanech ma tento podnik maly sortiment a malou
prodejnu. Ceny jim pfipadaji bézné, nejsou nijak vysoké. Do této prodejny dojizdi
az 20 km od bydlisteé. Majitelé jim ptipadaji sympaticti a pisobi na né pozitivné.
Na otazku, jestli je zde jazykova bariéra, odpoveédéli, Ze ne, protoze se vzdycky

n¢jakym zptisobem dorozuméli. Oteviraci doba je podle nich v potfadku, neménili by ji.

4.3 Prodejna Cislo 3

Prodejna ¢. 3 se nachazi 15 km od Plzné, poloha je pfimo naproti hlavni autobusové
zastavce, tudiz se jedna o ruSnou ¢ast, kterd je navic blizko stfedu mésta. Sortiment
prodejny je riznorody, najdeme zde potraviny (viz obr. 6), drogerii (viz obr. 7), krmivo
pro psy a koc¢ky (viz obr. 8), nafadi, kuchynskeé 1 skolni potieby, svicky, umélé kvétiny,

ale také obleCeni jako napf. Cepice, rukavice a pantofle. Divodem pro rtznorodost
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sortimentu je, ze se podnik nachazi daleko od velkomésta a majitelé se snazi uspokojit

potieby zakaznika ve vSech smérech.

Obr. 6: Prvni ¢ast sortimentu prodejny €. 3

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Obr. 7: Druha ¢ast sortimentu prodejny €. 3

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Oteviraci doba je od pond¢li do patku od 8 do 17 hodin, o vikendu oteviraji o pul
hodiny déle, ale kon¢i jiz v 16 h. Pokud jde o vybaveni prodejny, vétSina je prehledné
poskladand do regall, mrazené potraviny se nachazi v mrazacich a chlazené potraviny

jsou umisténé v chladicich vitrinach.

Konkurence sidli hned naproti, avSak jejich prodejna je o hodné mensi nez prodejna €. 3
a také maji tim padem mensi sortiment. AvSak narozdil od prodejny ¢. 3 maji navic
Cerstvé uzeniny, které se nakraji dle potieby zakaznika a maji vétsi vybér z Cerstvého
peciva. Ceny sortimentu prodejny €. 3 jsou vétSinou bézné jako v jinych obchodech,

avsak u ovoce a zeleniny maji ceny o néco vyssi.

4.3.1 Rozhovor s majitelem prodejny ¢. 3

Majitel prodejny ¢. 3 podnikd jako OSVC na zakladé Zivnostenského opravnéni.
Soucésti obchodni sit€¢ by majitel nechtél byt, nabidku zatim nikdy nedostal, ale i kdyby
ano, odmitl by, protoze je rad svym panem. Pfi otevieni prodejny majitel prvni dva
tydny rozdaval darky (bonbony a kava) zakazniktim, ktefi si u n&j nakoupili, aby ud¢lal
dobry prvni dojem, a tim se vryl do paméti potenciondlnich zékazniki, ktefi si poté

spokojen¢ odesli s dobrym pocitem diky piijemnému prostiedi.

Jeho bézny pracovni den vypada tak, Ze rano v 6:30 vstane, pfipravi se a v 7:00 odjizdi

ze svého bydlist¢ do prodejny. Cesta do prace trva cca 20 minut, poté dorazi
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do prodejny, kterou musi otevfit a pripravit ji — rozsvitit, pfipravit pocita¢, na kterém

markuje zbozi a nachystat pecivo které mu ptichazi brzy rano.

Pro zbozi chodi kazdy den po sméné, protoze zaroven s tim vraci zadlohované lahve
a bedny piva. ZboZi nakupuje vétSinou v Makru, dale v Kauflandu, Penny nebo Lidlu.
Jednou mési¢né také vyrazi pro zbozi do Prahy, kde nakupuje pfevazné kuchynské
potfeby, hracky, umélé kvétiny a dalsi sortiment. Prodejna ma v podzemi sklad, avSak
ten nevyuziva, protoze chozeni po schodech je pro majitele narocné. Avsak jest¢ ma
dalsi dva sklady ve stejném podlazi jako je prodejna (viz obr. 9 a obr. 10). Po ndkupu

vystavi, co se vejde do prodejny a zbytek ulozi do skladu.

Obr. 9: Prvni ¢ast skladu prodejny ¢€. 3

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Co se tyce tabaku, ten si objednava telefonicky ptes spole¢nost Geco, ktera objednavku
doruci na prodejnu nasledujici den po objednani. Obcas nakupuje tabak i v Makru, kdyz
ho spolecnost momentalné nemd. Pecivo mu kazdy den dovazi spole¢nost United

Bakeries podle objednavky, kterou délaji dvakrat za tyden také pies telefon.

U zboZzi pravideln¢ kontroluji trvanlivost, a pokud vidi, Ze se blizi datum spotieby,
davaji ho do akce, aby se co nejdiive prodalo. Nakup zbozi dle ptani zakaznika zde neni
problém — zdkaznik se domluvi s majitelem, ten zbozi objednd a nasledujici den preda

zakaznikovi na prodejné.

Zameéstnanci jsou velmi pracoviti, tudiz dovolena napt. na tyden neptichazi v tivahu.
Pouze né¢kolikrat roéné se zavie obchod, a to pouze ve vyjimecnych ptipadech jako

je Novy rok anebo jednodenni rodinny vylet.

Majitel podnika pres 20 let, diive mél stanek s oble¢enim, ktery se musel vzdycky rano
postavit, ale zase mohl diky tomu ménit polohu a prodévat v riznych méstech. Tato
prace pro néj vSak byla ¢asem pfili§ inavna, koupil si obchod a nyni je jeho vlastnikem.
Zacal podnikat, protoze jako hlava rodiny ma povinnost zajistit svoji rodinu. Potraviny
si vybral kvili tomu, Ze je to jednoducha cesta podnikéni a také proto, Ze vétSina jeho

znamych uz potraviny méla, a proto mu pfi otevieni prodejny pomohli.
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4.3.2 Rozhovor se zakaznikem E

Zékaznik E je zena, kterd je momentalné na mateiské dovolené. Nakupuje zde jednou
za tyden, pokud néco nutn¢ nepotiebuje jako napft. piti, kdyz jde s détmi na prochazku.
Zakaznice je spokojend s nabizenym sortimentem, protoze ji to uSetii cestu do vedlejsi
vesnice. Velké nakupy uskutectiuje ve vétSich prodejnach, napi. v Bille a Penny.
Prodejnu si vybrala, protoze to méa od mista bydlisté jen 5—10 min pésky. Majitelé na ni
pusobi velice sympaticky, nema s nimi zadnou negativni zkuSenost. Nepocituje zadnou
jazykovou bariéru mezi nakupujicimi a majiteli. Oteviraci doba ji také vyhovuje. Podle
zeny jsou ceny mirn¢ vyssi nez v jinych obchodech, avSak je nadale spokojenym

zakaznikem.

4.3.3 Rozhovor se zakaznikem F

Zékaznik F je Zena stiedniho véku. Zije s rodinou ve stejné vesnici, kde se nachazi
prodejna ¢. 3, proto tu nakupuji az pétkrat tydné. Je tu podle ni Siroky nabizeny
sortiment. KdyZ nenakupuji v téhle prodejné, nakupuji od konkurence. Konkurence mé
mensi sortiment, ale nabizi Cerstvé krdjené uzeniny, které prodejna €. 3 nema.
Uskutec¢iiuji zde malé nadkupy a na velké nékupy si zdkaznice dojede do mnohem vétsi
prodejny jako je Kaufland, Penny nebo Billa. Majitelé na ni plisobi velice pfijemné
a nemd s nimi Zadny problém. Rada by zménila oteviraci dobu, kvili této dobé musi

vecer jet cca 10 km do vedlej$iho mésta na ndkup véci, které ji ndhle dosly. Ceny jsou

podle ni normalni, obc¢as jsou 1 levnéjsi nez v jinych obchodech.

4.4 Prodejna Cislo 4

Prodejna €. 4 se nachazi ve stejném meésté jako prodejny ¢. 1 a prodejna ¢. 2. Sidli
v blizkosti méstského uradu, piesnéji v obytné zoné nedaleko centra. Dale se v jeji
blizkosti také nachazi hlavni vlakové nadrazi. Soucasti prodejny je viditelnd a vyrazna

vyloha, kterd upoutdva pozornost (viz obr. 11).
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Obr. 11: Vyloha prodejny ¢. 4

&

HAPOJE
bROGERIE

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Majitel je rocnik 2001 a zacal podnikat jako jeho otec, ktery ma prodejnu nékolik
kilometrt dal. Podnikd na zakladé Zzivnostenského opravnéni. Majitel nechtél
do obchodni sité, aby nebyl omezen v nakupovani zbozi, které poté naskladni do své
prodejny. Pozvanku do obchodni sit¢ jeSté nedostal, protoze teprve nové oteviel.
Uvazoval by o vstupu pouze, pokud by byla nabidka velmi ldkava. Prodejna ma
otevieno kazdy den od 6 rano do 23 hodin vecer, coz je pro n¢j velmi naro¢né, avsak
piinosné. Prodejna ma rozlohu pouze 50 m? (viz obr. 12), proto udrzba neni piilis

namahava.

Obr. 12: Sortiment prodejny €. 4
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Nékupy zbozi do prodejny provadi jeho otec nebo si ho objednd pies telefon
a po objednani zbozi mu ho firmy pfivezou. Otec uskutecniuje nakupy vétSinou v makru,
dodatecné jest¢ v Bille, Penny nebo Kauflandu. Mé velice maly sklad v prodejné
(viz obr. €. 13), dalsi sklad mé necelych 5 km od prodejny, kde skladuje ndpoje
a alkohol. Zbytek dopliiuje rovnou do regalu a pouzivd metodu FIFO (=First IN First
OUT), to znamena zbozi, které¢ pfislo jako prvni, se da doptedu, aby si zakaznik koupil

zbozi s krat$i dobou trvanlivosti.

Obr. 13: Sklad prodejny ¢. 4

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

4.4.1 Rozhovor s majitelem prodejny ¢. 4

Majitel této prodejny zadal podnikat piesvédéeni, Ze vydéla vice penéz jako OSVC nez
jako zaméstnanec a také chtél byt zodpovédny sam za sebe a stanovovat si své pracovni
podminky. Jeho bézny den zacind v piil 6. rano, kdy vstane a ptipravi se do prace. Bydli
necelych 10 minut od prodejny. Rdno pfevezme cCerstvé pecivo a pfipravi prodejnu
k otevfeni, nasledn¢ cely den obsluhuje zdkazniky. Kdyz ptijde zbozi, majitel ovéii stav

a mnozstvi, aby vSe sedélo s fakturou.

Pracuje cely den sam, pokud by potieboval zafidit néjaké jiné zalezitosti, pozada
o pomoc matku. Pokud by nastala situace, ze by ho nemél kdo vystiidat, mize udajné
zaviit prodejnu az na mésic. Zavird az v 23 hodin vecer, protoze konkurence je ve mésté
celkové velkd. Majitel se nam svéril, Ze touto oteviraci dobou chce naldkat
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potenciondlni zédkazniky, ktefi potfebuji brzy rano nakoupit snidani nebo pozd¢ vecer

nakoupit po praci. Skutec¢nost je takova, Ze to zdkaznici opravdu vyuzivaji.

Pokud zakaznik projevi zdjem o zbozi, které momentalné majitel nema v nabidce,
mayjitel rad zakaznikovi vyhovi a vynasnazi se zbozi v nejbliz§i dobé sehnat a nakoupit.
Co se tyce proslého a zkazeného zbozi, pokud néjaké je, vyhodi ho. Pokud to zjisti v¢as,

zmeéni cenu a da na zbozi slevu. Vystavi je oddélené od ostatniho zbozi.

Prodejna piisobi na trhu pouhé dva meésice, avSak uz si ziskala n€kolik vérnych
zakazniktl, ktefi sem chodi nakupovat kazdy den. Na zacatku po otevieni prodejny
vytiskl majitel letdky, aby informoval obyvatele v pfilehl¢ oblasti, Ze je oteviena nova
prodejna. O dvé ulice dale je jind vietnamska prodejna, kterou majitel nepovazuje

za konkurenci.

4.4.2 Rozhovor se zakaznikem G

Zakaznikovi je ptes 50 let. Chodi obden nakupovat pecivo a alkohol. S prodejnou
je spokojeny, vyhovuje mu umisténi prodejny a oteviraci doba. Nic mu zde nechybi
a neni tfeba podle néj nic do prodejny ptiddvat. Zminil se jen, Ze prodejna je mensi
nez ostatni prodejny, ale protoze bydli blizko, rad zde nakupuje. Majitel na n¢j ptisobi

mile a pfijemné. Ceny povazuje za stejné jako v jinych prodejnéch.

4.5 Prodejna cislo 5

Prodejna ¢. 5 se nachdzi v blizkosti centra Plzné, cca 500 metri od centralniho
autobusového nadrazi. Sortiment je riznorody (viz obr. 14-16), aby uspokojil vétSinu
zakaznikli. Prodejna se také zaméfila na prodej asijskych potravin, napt. asijské ovoce
a zelenina, suché ryzové té€stoviny, asijské ovoce v konzerveé, kokosové mléko, Cerstvé

tofu a mnoho dalsich.

37



Obr. 14: Prvni ¢ast sortimentu prodejny €. 5

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Obr. 15: Druha ¢ast sortimentu prodejny €. 5

ol

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Obr. 16: Tteti ¢ast sortimentu prodejny €. 5

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Majitel si vybral tento konkrétni sortiment, bylo, protoze v okoli jeho prodejny Zije
velkd ¢ast Vietnamci, a nevyskytoval se zde zadny obchod, ve kterém by si mohli
nakoupit tento sortiment. Takto mize uspokojit ¢eské 1 vietnamské zédkazniky a jejich

poptavku po zbozi.

Mizeme tedy fici, Ze nalezl ,,diru na trhu®, diky které se mu zvysily trzby, protoze zde
zacCali Castéji nakupovat zakaznici vietnamského piivodu. Sehnat v Plzni pravé asijské
zbozi je te€zké, nebot’ v jejim okoli neni zddna moznost ndkupu tohoto sortimentu —
zadkaznici by museli dojizdét do Prahy. Kvuli tomu majitelé prodejny uskutecnuji velké

nakupy asijského zbozi, aby uspokojil co nejvice zdkazniki.

Velkou ¢asti prodejny tvoii potravinové zbozi. Tim, Ze je prodejna ve velkém méste
a zakaznici mohou velké nakupy uskutecnit ve vétSich prodejnach, majitel se zaméfil
na sortiment kazdodennich potieb. Oteviraci doba je od 7 do 21 hodin od pond¢€li

do nedéle.

4.5.1 Rozhovor s majitelem prodejny €. 5

Majitelé piedtim pracovali na hranicich, kde méli stanek s oble¢enim. Postupem asu
zacali pocitovat, ze vydelek neni dostatecny, a tak piesli na podnikéni s potravinami,
protoze tento zpiisob podnikdni povazovali za dlouhodob¢ rentabilni. Prodejna je stale

soucasti obchodni sité¢ Partner, avSak nadale nevyuziva jeji vyhody, protoze majitel by
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byl povinen prodavat urcité zbozi, které do nabidky davat nechce, protoze vi, Ze by se

zde pfiliS neprodavalo.

Rano, kdyZz majitelka vstane a odveze déti do Skoly, cestou zpatky rovnou nakoupi
zbozi v Makru ¢i v rtiznych maloobchodech. Majitelé koupili cely dim, kde podnikaji
v prizemi a nahote bydli. Sklad maji doma a zbytek rovnou vystavi na prodejné. Dalsi
zbozi do prodejny objednavaji od Tamda Food v Praze. Jednou za dva tydny obchodni
piijedou zastupci z Tamda Food s katalogovou nabidkou a majitelé podle potieb
objednavaji zbozi.

V prodejné €. 5 se nejvice prodavaji napoje a bézné kazdodenni potraviny. Pokud se
Cerstvé potraviny neprodaji do vecera, tak je zlevni, a pokud se ani tak neprodaji,
majitel si je vezme doml a sam je spotiebuje. Cigarety objednava po telefonu od
spole¢nosti Geco. Pokud zdkaznik projevi zdjem o zbozi, které neni v prodejné, majitel

zakaznikovi nevyhovi, protoze chce prodavat jen to, co v prodejné ma.

V jeho obchodé pracuje celd jeho rodina, pokud nékdo na néjakou dobu vypadne, napft.
z diivodu nemoci €i cesty do zahranici, jiny ¢len rodiny ho nahradi. Pocituje velkou
konkurenci okolo jeho podniku. Hned za rohem byla pfed nékolika lety oteviena
prodejna, ktera se také zamétuje na asijské potraviny; i tak majitel spoléhd na své vérné

zakazniky, kteti se k nému vzdy vrati. V dobé€ covidu-19 byly jeho trzby velmi slabé.

4.5.2 Rozhovor se zakaznikem H

Zékaznik je muz ve stiednim véku, ktery bydli od prodejny tfi minuty chlize. Pfestoze
konkuren¢ni prodejna, ktera je také zaméiena na zbozi vietnamského piivodu, sidli
bliZze, chodi radéji sem. Nakupuje tu Casto, protoze miiZe nakoupit asijské produkty,
jako jsou mrazené krevety, které majitel nabizi za nizkou cenu. Velké nakupy provadi
jinde, ale malé nakupy uskuteciiuje v této prodejné. Majitelé na néj plisobi velice mile
a nikdy s nimi nemél Spatnou zkuSenost. Vzdy se domluvi a pomiizou mu najit zbozi,
které konkrétné hleda. Oteviraci doba mu také vyhovuje. Ceny mu ptipadaji levnéjsi

nez v jinych maloobchodech.

4.5.3 Rozhovor se zakaznikem I

Zakaznice je zena stfedniho veku, kterd nakupuje v této prodejné cca tiikrat tydné.
Prodejnu ma ptes ulici od mista bydlisté. Zakaznice je s prodejnou spokojena, udajné
nabizi to, co tato Zena potiebuje. Stejn¢ jako ptedchozi zdkaznik zde nakupuje malé
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nakupy a velké uskutecnuje ve vétSich prodejnach. Konkrétné v dobé rozhovoru méla
zékaznice zdjem o zbozi, které se ji nepodafilo sehnat z divodu malého sortimentu

domacich potieb, a majitelé nevédéli, o co se jedna.

4.6 Prodejna Cislo 6

Prodejna se také nachazi v blizkosti centra Plzné€, navic je vétsi nez ptedchozi prodejna.
Ob¢ lezi ve stejné ulici, ale nepocituji ztratu zdkaznikd nebo nutnost bojovat proti
konkurenci kvili zlepseni situace. Oteviraci dobu ma prodejna ¢. 6 od 6 do 21 hodin,
o vikendu maji otevieno od 7 do 20:30 hodin. Prodejna se nachazi blizko zakladni Skoly
a centralniho autobusového nadrazi. Okolo prodejny je obytna zona. Prodejna

je dostate¢né vybavena kovovymi regaly (viz obr. 17-18).

Obr. 17: Prvni ¢ast vybaveni a sortimentu prodejny ¢. 6

I S S R

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022
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Obr. 18: Druha ¢ast vybaveni a sortiment prodejny €. 6

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

4.6.1 Rozhovor s majitelem prodejny ¢. 6

Majitel podniké pies 10 let na zakladé Zivnostenského opravnéni, které si vybral proto,
ze nejsou zadné podminky k jeho udéleni (jedna se o volnou Zivnost). Diive byl soucésti
obchodni sit¢ Mij obchod, ale mél malé trzby a sortiment spolecnosti Mij obchod se
prilis neprodaval, proto odstoupil. Pracuje od 5:30 - v tomto Case kazdé rano piijima

cerstveé pecivo.

V pracovni dob& se majitel stfida s manzelkou, dal§i zaméstnance si nemilZou
z finanénich divodt dovolit. Vétsinou jezdi pro zbozi do Makra, protoze se jedna
o velkoobchod a nakup vétsiho objemu zbozi je zde tedy vyhodnéjsi, nez
v maloobchodnich prodejnach jako je Billa, Kaufland nebo Lidl. Déle také nakupuje
ve velkoobchodu Elko, kam chodi dvakrat za tyden. Zbozi, které nejde pfili§ na odbyt,
zlevni. Covid-19 mu vyrazné snizil trzby, protoze v této dobe zde nakupovala malé ¢ast
zakaznikt; 1idé se v té dobé bali vychazet z domu a radéji provadéli rozsahlejsi a méné

frekventované nakupy ve vétSich prodejnach.

4.6.2 Rozhovor se zakaznikem J

Zékaznice je studentka, kterd bydli naproti prodejné. Chodi sem jednou za dva tydny
pro zbozi, které ji ndhle doslo, napf. olej nebo maslo. Prodejnu si vybrala, protoze se

nachdzi v blizkosti jejiho bydlisté. Prioritn€ slouzi pro jednordzové malé nakupy,
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protoze si radé€ji nakoupi ve vétsim maloobchodé z diivodu vyhodnéjsich cen a §irSiho
sortiment. Prodejna se ji libi diky Cistot¢ a také je zde moznost placeni kartou. Oteviraci

doba ji velice vyhovuje.

4.7 Prodejna Cislo 7

Prodejna se nachazi cca 30 km od Plzné€ a 30 km od Domazlic, sidli pfimo na namésti
méstyse. Prodejna mé vEétsi rozméry nez ostatni prodejny uvedené v ptedchozim textu.

Oteviraci doba je od 7 do 19 h od pond¢li do patku a o vikendu od 8 do 19 h.

1 Rozhovor s majitelem prodejny €. 7

Diive mél stanek, ale poté si oteviel vlastni prodejnu, protoze si myslel, Ze mu to
vynese veétsi zisk. Dalsim divodem bylo to, Ze i jeho ptibuzni méli svoji prodejnu, takze
se u nich inspiroval. Podnika na zékladné Zivnosti, protoZe s. r. 0. mad velmi slozity
proces pii zalozeni. Nevstoupil do obchodni sité, protoze by jeji podminky nemohl

splnit a ziejmé také proto jesté pozvanku ani nedostal.

Na zacatku si hledal prodejnu blizko bydlisté, kterou si nasledné pronajal, a o nékolik
let pozdéji se mu naskytla pfilezitost bydlet hned nad prodejnou. PtileZitost vyuzil
a nyni ma krat$i cestu do zaméstnani, coZ mu zjednoduSilo praci i vyménu smén

s manzelkou.

Majitel radéji objednava zbozi, které mu nasledné firmy piivezou, protoZe v této
prodejné pracuji pouze dva lidé, a to majitel a jeho manzelka. Kdyby nastala situace, ze
by jeden z nich nebyl delsi dobu k dispozici, najali by si pracovnici star§iho véku na

dopliovani zboZi na ¢astecny tvazek.

Pouze jednou meési¢né chodi nakupovat sdm, a to bud’ do Makra nebo vietnamskych
velkoobchodi, napt. Poton. I kdyz maji velkou prodejnu, sklad je maly, coZ jim nevadi,
protoze nakupy ihned naskladiiuji do prodejny a sklad vyuZzivaji vyjime¢né, pokud se

zbozi nevejde. Sklad maji pfevazné pro napoje, pivo a dalsi alkohol.

4.7.1 Rozhovor se zakaznikem K

Zakaznikem je muz ve véku cca 40 let, ktery v pritbé¢hu rozhovoru nakupoval s celou
svou rodinou. Nakupuje zde az tfikrat denné, protoZe se prodejna nachazi blizko jeho

bydlisté. VeétSinou nakupuje zde, ale pokud zboZzi neni aktudln€ v nabidce, navstivi
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konkurenci, kam také chodi pro Cerstvéjsi ovoce a zeleninu ¢i oblibenou znacku cigaret.
Majitelé podniku jsou velice ptatel§ti a ma s nimi jen dobré zkusenosti. Ceny nékterych
produktii mu ptipadaji nizké, ale u jinych produktl jsou ceny vysoké; stale zde vSak rad

nakupuje.

4.7.2 Rozhovor se zakaznikem L

Zékaznice je Zena ve véku kolem 30 let, kterd zde nakupuje jednou za mésic, protoze se
prodejna nenachazi v blizkosti jejiho bydlisté. Chodi spise do jiného maloobchodu,
ktery nahodou také vlastni Vietnamci, protoze je blize k jejimu domovu. S prodejnou je
spokojena diky jejimu Sirokému sortimentu, oteviraci dobé a také cenam nabizeného

zbozi.
4.7.3 Rozhovor se zakaznikem M

Jedna se o par stfedniho véku (muz a Zena), ktefi zde nakupuji kazdy den, protoze se
jim zde libi prostfedi a také jsou spokojeni s majiteli. Diky vielému pfistupu majiteli
a Cistému a piijemnému prostiedi chtéji prodejnu podpofit. DalsSim divodem je kratka
vzdalenost od bydlisté, protoze bydli pfimo za rohem prodejny. Nakupuji zde
ve velkém, protoze jak jiz bylo zminéno je zde Siroky nabizeny sortiment. Ceny jsou
zde podle jejich nazoru niZsi neZ kdekoliv jinde. Kdyby mohli néco zménit, byla by to

oteviraci doba, kterou by radi prodlouzili az do 21. hodiny.

4.8 Prodejna Cislo 8

Prodejna €. 8 (viz obr. 19) se nachéazi v Plzni v blizkosti centra mésta. Oteviraci doba je
kazdy den od 6 h do 21 h. Sortiment se sklad4a pouze z potravin, jako je pecivo, ovoce,
zelenina, napoje a dalSi. Konkurence sidli necelych 10 m od prodejny se stejnym
potravinovym sortimentem, a dokonce maji stejnou vylohu, kde maji vystavené Cerstvé
ovoce a zeleninu (viz obr. 20). Co se tyCe cen, ty jsou bézné jako v jinych
maloobchodech, a navic zde maji 1 vice akéniho zbozi, protoze jsou soucasti obchodni

sité, a tak si to mohou dovolit (na rozdil od jinych maloobchodi, které to bézné nemaji).
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Obr. 19: Prodejna €. 8
g R
i Majobchod
Potraviny U Prace

www.mujobchod.cz

petivo

napoje

Zdroj: vlastni zpracovani, 2022

Obr. 20: Vyloha prodejny €. 8

Zdroj: Vlasm?iprécdkzéni, 2022

Prodejna nenabizi pouze potraviny, ale i dalsi sluzby jako je Sazka terminal a vydejni
misto Balikovna. Sazku ma jiz 8 let, protoZe majitelka obchodu diive pracovala
v trafice, ze které méla s timto termindlem zkuSenosti. Také je toho ndzoru, ze ovlada
Iépe Cestinu, coz ji mlize pomoci k lepSimu porozuméni a potazmo ovlddani tohoto
druhu technologii. Balikovnu ma krats$i dobu, pfesnéji pouhy rok a nékolik mésicil,
protoze ji tuto moznost nabidla spole¢nost Sazka. Nabidku pfijala z davodu, aby
prilakala vice zakaznikli — soudi, Zze pokud si pfijdou vyzvednout balik, je vétsi

pravdépodobnost, ze si zaroveil néco koupi v prodejné. Difive spolupracovala i s firmou
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DPD, pro skladovani velkych krabic doruc¢ovanych firmou DPD vsak nejsou v prodejné

prostory, proto majitelka musela spolupraci s firmou DPD ukon¢it.

2 Rozhovor s majitelem prodejny ¢. 8

Majitelka ma zivnost od roku 2008, kdy si ji zalozila za ucelem prodeje obleceni.
Od roku 2012 si oteviela maloobchod s potravinami, protoze ji to doporucili jeji znami,
ktefi ji nakonec v chodu maloobchodu i zaucili. K prodeji potravin piesla rada, protoze
obchod s oblecenim pfiilis neprosperoval. Od roku 2014 se stala soucasti sit¢ Mij
obchod, kde vnimala jako velkou vyhodu akéni ceny, které si muze diky firmé dovolit.
Postupem casu si uvédomila, ze firma Muj obchod ma sice spoustu vyhod, ale obtizné
podminky, které musi splilovat, aby byla soucasti obchodni sité. Proto nyni vaha, jestli

s nimi chce dale spolupracovat nebo spolupraci ukoncit.

V prodejné pracuje pouze majitelka a jeji manzel. Jejich bézny den je takovy, Ze rano
v 6 h manzel otevie prodejnu a poté se k nému v 8 h pifidd manzelka (nejprve musi
odvést déti do Skoly). Poté odchazi manzel na ndkup zbozi. VétSinou nakupuji tii — az
ctytikrat tydné, dle potfeby. V 1été nakupuji vice ovoce a uzeniny, protoze se jim v této
sezonng dafi 1épe prodavat tyto druhy potravin, proto musi nakupovat castéji, aby meéli
vzdy co prodavat. Jednou tydné také telefonicky objedndvaji pecivo, bagety a dalsi

potraviny od Makra, Tamdy a Elka.

Jedna se o maly obchod sidlici ve velkomésté, v jehoZ blizkosti se nachdzi mnoho
dalSich maloobchodli. Také maji sklad, avSak je tak maly, Ze se sem pfili§ zboZzi
nevejde. Z toho divodu si nemohou dovolit nakup vétsiho objemu zbozi, nakupuji tedy

Castéji, ale v malém mnoZstvi.

Pokud je jeden z majitelti delSi dobu nedostupny, vyftesi se to tak, Zze vZdy jeden zlstava
a musi pak pracovat cely den, protoZze si nemohou dovolit uzaviit na delsi dobu
prodejnu. V téchto piipadech nechodi pro zbozi, ale objedndvaji si ho po telefonu.
Telefonickd objedndvka pro né vSak neni tolik vyhodna, protoZze je draz$i a zboZzi si
nemohou vybrat, musi se tedy spokojit s trvanlivosti produktu, ktery jim firma doda.

Dale také maji na vybér z uzsiho sortimentu, nez kdyby se vydali sami na nakup.

Jejich bydlisté se nachédzi velmi blizko této prodejny, cca 2—3 min chtlize. Jejich vérnou

klientelou jsou vétsinou dé€lnici, ktefi si chodi rano nakoupit snidani a vecer po praci si
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sem pfijdou pro vecefi. Dalsi kategorie zakaznikl jsou star$i lidé, ktefi maji omezené

moznosti ohledné dochézeni do vzdalenéjSich prodejen.

Jak jiz bylo zminéno, konkurence sidli o nékolik metr dale, navic ma stejny nabizeny
sortiment, proto ji hodn¢ vnimaji, a proto na zacatku podnikéani sledovali jejich ceny,
aby je nasledné mirné snizili ve své vlastni prodejné. Avsak konkurence si toho vS§imla
a zacala to d¢lat také a kvili tomu jiz ceny nebyly tolik vyhodné. Poté se tedy rozhodli
vénovat vice piijemnému piistupu a komunikaci se zadkazniky. Rozhodli se téz zménit

dodavatele peciva, aby se odlisili od konkurence a mohli nabizet jiné druhy.

Covid-19 m¢él na prodejnu negativni vliv, majitelka pocituje snizeni trzeb az o 40 %.
Mysli si, ze je to kvuli firmédm Rohlik a Kosik, protoze se lidé bali vychazet z domu,

proto se naucili vice vyuzivat online objednavky a sluzby dovozu zbozi az do domu.

4.8.1 Rozhovor se zakaznikem N

Zakaznikem je muz starSitho véku, ktery navstévuje tuto prodejnu pouze jednou
mesiéné, kdyZ ma kolem prodejny cestu, jinak ne. Zminil se vSak, ze kdyby m¢él
bydlisté blize, chodil by sem kazdy den, protoZe se mu prodejna velice 1ibi vzhledové
a ceny jsou zde pfiméfené. Nechtél by do sortimentu nic piidavat, ¢i jinak ménit
prodejnu, protoze je se v§im spokojen. Majitelé na n¢j plisobi velmi piijemné a je zcela

spokojen s obsluhou. Co se tyce oteviraci doby, ta mu zde pry také vyhovuje.

4.8.2 Rozhovor se zakaznikem O

Zékaznik je muz ve veku 20 let, ktery zde nakupuje dvakrat tydné, protoze bydli
nedaleko od této prodejny, cca 2 minuty chiize. VSechno, co potiebuje, zde prodavaji,
proto sem chodi rdd. Co by ovSem zménil, je rozloha prodejny, protoZe se jedna
o pomérné malou prodejnu s izkymi ulickami. Konkurenci nenavstévuje, protoze tato
prodejna je jeho bydlisti bliz. S oteviraci dobou je spokojen, nikdy se mu nestalo, Ze by
ptisel a bylo zavieno. Ceny sortimentu jsou bézné, avSak nakupuje zde pouze nakupy
mens$iho objemu, protoZe pokud potiebuje vétsi nakup, radé€ji navstivi vétsi prodejny

jako je Lidl nebo Kaufland.
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5 SWOT analyza

Na zéklad¢ zpracované PEST analyzy, terénniho prazkumu rozhovorii s majiteli

a zakazniky vietnamskych prodejen byla provedena SWOT analyza.

Tabulka 1: SWOT analyza vietnamskych prodejen

Silné stranky Slabé stranky
o Cerstvé pecivo, ovoce a zelenina e Jazykova bariéra
e Siroky nabizeny sortiment e Malo parkovacich mist
e Vérni a stali zdkaznici e Omezena hloubka sortimentu
e Vyborna lokalita prodejny e Zadna reklama a propagace
e Oteviraci doba e Najemné
e Komunikace se zakaznikem e Chybéjici platebni terminaly

Prilezitosti Hrozby
e Zavedeni online prodeje e Nejistota ekonomického vyvoje
e Moderni technologie e Nova legislativa
e Zavedeni Zasilkoven ¢i jinych e Stavajici a potencialni konkurence
vydejnich mist e Zvyseni cen u dodavatel
e Zvyseni dani

Zdroj: (vlastni zpracovani, 2022)

5.1.1 Silné stranky

Mezi silné stranky vietnamskych prodejen patii Cerstvé pecivo, které je jim dovaZeno
kazdé rano. Také Cerstvé ovoce a zelenina, které majitelé kontroluji kazdy den a pokud
je néco zkazené, vyhodi to. Ve vesnicich a menSich méstech maji vietnamské prodejny
v nabidce Siroky sortiment, aby uspokojily potieby co nejvice zdkazniki, proto vétSinou
nemaji pouze potraviny, ale napf. i drogerii, hrac¢ky, krmeni a dalsi potteby pro doméci

zvirata, obleceni, kuchynské, skolni nebo domaci potieby.

Vétsina vietnamskych prodejen ma svou vérnou a stalou klientelu, kterd k nim chodi
nakupovat kazdy den nebo nékolikrat tydné. VSechny prodejny maji skvélou lokalitu,

napf. v obytné zoné, v blizkosti $kol, v rusné ¢asti centra ¢i namésti.
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Dle zakona ¢. 223/2016, Sb. maji podnikatelé, kteti podnikaji s prodejni plochou mensi
nez 200 m2 neomezenou oteviraci dobu, coz pfispiva k tomu, Zze mohou mit otevieno
1 o svatcich. Ve své malé prodejné maji majitelé vice Casu na své zakazniky, snazi se
jim pomoci, naslouchaji prani zakaznik, snazi se vybudovat piijemné prostredi, aby se
zakaznici stale vraceli. Vietnamsti majitelé také Casto maji ve méstech delsi oteviraci
dobu, napt. od 6 rano do 23 hodin vecer, aby uspokojili vice zdkaznikll, napft. ty, ktefi

potfebuji si nakoupit rano snidani do prace nebo lehkou vecefi po praci.

Vietnamské prodejny ziskavaji a udrzuji své zakazniky vielym ptistupem nebo ochotou,

bez reklamy ¢i jiné propagace maloobchodu.

5.1.2 Slabé stranky

V nékterych situacich je problémem jazykova bariéra, protoze vietnamsti obchodnici
maji obvykle omezenou slovni zasobu. Mezi slabé stranky déale fadime omezené
az nemozné parkovani pied prodejnami, které se nachdzeji ve vétSich méstech.
Zakaznici sem musi bud’ dojit z bydlisté, nebo si musi najit parkovaci misto, které je
vice vzdalené od prodejny. Prodavajici maji Sirokou nabidku, av§ak omezenou hloubku,
napt. pouze pét druhti peciva, polévky od jedné znacky nebo pouze nékolik druhti piv,

piestoZe existuje mnoho variant dané¢ho zboZi.

Nejvyznamnéjs$i slabou strankou, kterd vyplynula zrozhovord, je zavislost
na pronajimateli, kdy vznika riziko ukonéeni najmu a poté by prodavajici pfiSel o misto
prodeje. Ve srovnani s vlastnictvim nemovitosti je v pfipadé podnikani v prondjmu
nevyhodou povinnost platit vysoké najemné. Z rozhovori se zjistilo, ze nékteti

podnikatelé nejsou natolik finan¢né sobéstacni, aby si prostor odkoupili.

Mezi slabé stranky patii té€Z skutecnost, Ze v nékterych vietnamskych prodejnach nejsou

prodejci vybaveni platebnim termindlem, a tim mohou ztracet zakazniky.

5.1.3 Prilezitosti

Majitelé prodejen maji moznost si zalozit vlastni e-shop, aby ziskali vice zdkazniki,
avSak vietnams$ti podnikatelé nejsou natolik odhodlani, moderni a zkuSeni. Maji
omezengjsi technologie nebo nedostatek pracovniki. VéEtSinou vi o existenci moznosti
zalozit si vlastni e-shop, avsak nechtéji do toho jiz investovat, protoze si mysli, Ze se

jim to nevyplati. Na internetovém trhu jiz ptisobi mnoho jinych obchodi, tudiz maji
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pocit, ze by bylo obtizné se zde prosadit a udrzet. Navic e-shop vétSinou maji velké

firmy, kterym by nedokézali konkurovat cenou ani sluzbou.

Ptilezitosti pro vietnamské prodejny je také zavedeni modernich technologii, které se
pouzivaji v maloobchodnich prodejnéch (napt. samoobsluzné pokladny a dalsi). Tyto
moderni technologie lze uplatnit také v prodejnach vietnamské komunity, avSak zatim
nejsou vyuzivany, protoze majitelé do nich nechtéji tolik investovat a novym

technologiim kvtili vysSimu véku piili§ nerozumi.

Jako dalsi pfilezitost Ize oznacit zavedeni mista vydeje, protoze roste poptavka
pro zavedeni vice vydejnich mist sluzeb jako jsou napt. Zasilkovny, PPL Parcel shopy
nebo DPD Pickup. Zakaznici mohou rovnou nakoupit a vyzvednout si sviij balik v jedné

prodejné.

5.1.4 Hrozby

Mezi hrozby patii nejistota ekonomického vyvoje, napt. zvySeni inflace, kdy lidé
nakupuji za stejnou ¢astku méné zbozi. Také podnik nikdy nevi, zdali nepfijde néjaka
dal§i pandemie, jako byl Covid-19. Hrozbou pro vietnamské prodejny mohou byt
zmény legislativy véetné dani a odvodu na socidlnim a zdravotnim pojiSténi, které by
nasledné sniZzovalo zisk nebo by kladlo naroky na zménu fungovani prodejny. Dalsi
hrozbou mohou byt nové zédkony, které by omezovaly chod podniku a prodeje.

Jako hrozbu muizeme také oznalit zvySeni cen u dodavateli zboZi ¢i energii, kdy
nastava situace, Zze musi sdim prodavajici navysit cenu zbozi, aby se mu prodej vyplatil
a nedostal se do ztraty. ZvySeni dani jako DPH nebo spotiebni dan by mélo také velky

vliv na vyslednou cenu nabizeného zbozi.

Mezi hrozbami je tfeba zminit téZ stavajici nebo potencialni konkurenci, protoze ta

muZe nabizet vyhodné&j$i ceny sortimentu.
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6 Shrnuti: Charakteristické znaky vietnamskych

prodejen

Prodejny vietnamské komunity sidlici ve velkych méstech maji mensi rozlohu prodejny,
tim paddem nabizi 1 uzsi sortiment, coz majitelim prodejen nevadi. Jsou si plné védomi
toho, Ze v téchto méstech se nachdzi mnoho dalSich maloobchodl jako je Globus,
Kaufland nebo Tesco, kde si zakaznici mohou nakoupit jiny druh zbozi, jako napf.
cerstvé maso, uzeniny nebo lahlidky u pultu. Konkuruji hlavné tim, ze maji delsi
oteviraci dobu nez ostatni maloobchody. Dal$i vyhodou je to, Ze maji otevieno kazdy

den 1 pfes svatky. Jen vyjimecné maji zavieno, napt. z diivodu navstévy Vietnamu.

Prodejny na vesnicich ¢i menSich méstech maji vétsi rozlohu a Sir$i sortiment kvili
tomu, aby prodejci uspokojili co nejvétsi poptavku spotiebitellt a tim si ziskali vice
zakaznikill. AvSak maji krat$i oteviraci dobu nez prodejny ve vétsSich méstech, coz tolik

nevadi, jelikoz i tak maji otevieno kazdy den i pies svatky az na nékolik vyjimek.

Z vyzkumu autorka zjistila, ze by zakaznici v nékterych prodejnach ocenili delsi
oteviraci dobu. AvsSak pii dotazovani na jejich stanovenou oteviraci dobu majitelé
odpovédeli, ze vzhledem k tomu, Ze je prodejna oteviend denné a jedinymi zaméstnanci
je obvykle jen nejuzs$i rodina majitele, del$i oteviraci doba pro né€ neni pfijatelnd.
Nékteré prodejny maji delsi oteviraci dobu, protoZe majitelé bydli ve stejné budové, kde

je umisténa i1 prodejna, nebo v jeji blizkosti a nemusi tedy daleko do prace.

VétsSina majitelll prodejen nechce byt soucasti obchodni sité, protoZze maji obtizné
podminky pro vstup a udrZeni se tam. Dal$i diivod je ten, ze majitelé prodejen chtéji byt
»sami svymi pany“, nakupovat a nabizet to, co sami chtéji. VSichni podnikatelé, ktefi
byli dotazovani v tomto vyzkumu, podnikaji na ziklad¢ Zivnostenského oprévnéni,
protoze je to podle nich nejjednodussi cesta k podnikani, které¢ nevyzaduje splnéni
specidlnich podminek. Majitelé zkoumanych prodejen ¢asto uvadéji, ze zacali prodavat
potraviny, protoze pfitom mohou dosdhnout vyssiho zisku, nez kdyby prodéavali napf.

obleceni.

Dal§im diivodem, pro¢ dotazovani majitelé zacali podnikat, je snaha zajistit jejich détem
dobrou budoucnost. Proto jim nevadi mit tak dlouhou pracovni dobu a zajiStovat

kazdodenni provoz prodejny.
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Pti hledani lokality prodejny se zamétuji hlavné na ru$né ¢asti mést, kde projde mnoho

lidi, také preferuji podnikani, pti kterém mohou zit ve stejné budové, kde je prodejna.

Nabizeny sortiment se z velké Casti sklada z potravin, jako je napt. pecivo, susenky,
ovoce, zelenina, napoje, alkohol ¢i tabak. VSichni dotazovani majitelé prodejen
nakupuji hlavné ve velkoobchodech jako je Makro nebo Elko, nékteti z nich nakupuji
1 v diskontnich prodejnach (napft. Lidl) nebo supermarketech (napt. Kaufland). Pecivo si
vSichni objednavaji telefonicky s tim, ze ptichazi kazdé rano Cerstvé. Nakupovat zbozi
jezdi primérné tiikrat tydné.

Ceny prodavanych produktli jsou podobné jako v jinych obchodech, v rozhovorech si
na vysS$i ceny stézovali zdkaznici pouze ojedinéle. Majitelé vietnamskych prodejen
nakupuji zbozi v akci ve vétSim mnozstvi, aby jej mohli mit na del§i dobu. Tim padem
mohou stanovit cenu béZnou jako v jinych obchodech bez akce a nepfijit tak ani

o zakazniky, ani o zisk.

Bézny den majiteld vietnamskych prodejen vypada tak, ze vstanou, pfipravi se a jdou
do prace, kde pirevezmou Cerstvé pe€ivo. Béhem dne se stfidd manzelsky par, aby se
mohl kazdy v klidu naob&édvat nebo si vyfidit své osobni zaleZitosti. Zadny
z dotazovanych majitell prodejen nezaméstnava pracovniky, obvykle protoze si vystaci
sami nebo s rodinou, kterda jim v nouzi pomuze. Nekteii majitelé prodejen uvedli,

ze z finan¢nich dlivodi nemohou zaméstnat dalsi pracovniky.

Z4dna z prodejen nevyuziva reklamu na billboardech, v televizi nebo v radiu. Nemaji
ani letdky nebo dal$i formu reklamy. Ziskavaji si stdlé zdkazniky pouze vielym
pfistupem nebo pfijemnym a €istym prostiedim. Co se tyce skladu, vétSina prodejen ho
ma4, avSak co nejvice se snazi nakoupené zbozi hned vystavovat do regéli, kde je urcené

rovnou k prodeji.

VétSina majiteld uvedla, ze Covid-19 na né mél negativni dopad, protoZe se zékaznici

naucili vice nakupovat pies internet, at’ uz obleceni, potraviny nebo jiné zboZi.

Z rozhovorl se zakazniky prodejny vyplyva, Ze vEétsi nakupy uskuteciiuji v diskontnich

prodejnach nebo supermarketech, kde mohou nakoupit i zbozi ve slevovych akcich.
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7 Navrzena doporuceni

Na zéklad¢ provedeného vyzkumu autorka doporucuje ve vietnamskych prodejnach

realizovat nésledujici opatieni.

Bylo by vhodné poftidit do prodejen modernéj$i vybaveni, protoze udélat stojany
z klasickych beden je sice praktické, ale majitelé prodejen by méli klast vétsi daraz
1 na vzhled, a nejen na prakti¢nost. VétSina obvykle investuje do vybaveni prodejny
pouze na zacatku, kdy se otevira, ale uz se ji nikdo nesnazi vylepsit, protoze majitelé
jsou piesvédceni, ze pokud to takhle funguje, neni tfeba néco ménit. Avsak kdyz ud¢€laji

néjakou ptijemnou zménu, jejich zdkaznici to samoziejmé oceni.

Oteviit si maloobchod bez zkusenosti je jisté naroéné, ale kdyZ uz podnikaji v Ceské
republice, méli by majitelé umét trochu i mluvit Cesky, a nejen par frazi, které vyuzivaji
kazdy den. Proto by bylo idealni, aby ti, kteti Cesky pfiiliS§ neumi, zacali navstévovat
zakladni kurz Ceského jazyka, aby poté mohli 1épe komunikovat s dodavateli, urady
nebo se zédkazniky. Pak by to bylo pro zakazniky, ptedevsim pro star$i lidi, zase o néco

piivétivejsi a budou se k nim radi vracet nejen pro nakup, ale také si popovidat.

Autorka dfive pracovala jako tlumoc¢nice pro centrum na podporu integrace cizincll pro
Plzensky kraj, kde nabizeji kurzy ¢estiny pro cizince. Centrum se témto cizincm snazi
pfizpisobit co nejvice, tedy 1 Casové podle jejich moznosti. Kromé& kurzii ceStiny
nabizeji 1 jiné sluzby, aby mohli cizinciim zjednodusit pobyt v cizi zemi. Do kurzu se
mohou ptihlésit pfes webovou stranku https://www.vitejtevcr.cz/cs/jak-se-prihlasit. Jsou
i jiné zpusoby, jak se jazyk naucit, ale jsou majitelé prodejen presvédceni, ze to, co umi,
jim sta¢i pro jejich podnikani a béZnou komunikaci s lidmi, tyto kurzy nebo jiné
zpliisoby naucit se Cesky ani nevyhledavaji (Centrum na podporu integrace cizinci,

n. d.).

Dale by autorka doporucila udélat z prodejny vydejni misto pro Zasilkovnu, Balikovnu
nebo dalsi spolecnost k ziskdni novych potencidlnich zédkaznikd. Mezi dal$i vyhody
spolupréace patii online reklama zcela zdarma od spole¢nosti a provize za kazdy podany
¢1 vydany balicek. Staci vyplnit registraci na webovych strankach, napf. spolecnost
Zasilkovna ma v registraci otazky tykajici se jména, adresy nebo dostupnosti dané

prodejny a jestli ma bezbariérovy piistup. Dale musi majitel prodejny vyplnit fakturacni
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udaje, bankovni ucet, nahrat fotografie prodejny, kontakt, a nakonec oteviraci dobu

(Zésilkovna, n. d.).

Dale je mozné doporucit, aby prodejny byly vyznaeny na Google mapach. Timto by
obchod mohl snaze ziskavat nové zdkazniky ztad napt. turisti a dalSich, kdo se
v lokalité pfili§ nevyznaji. Pokud by hledali obchod s potravinami, nejpravdépodobnéjsi
je hledani pomoci internetového vyhledavace, a tak by se mohl podnik velice snadno
zviditelnit za cenu minimalniho usili a nulovych nakladt. Majitelé prodejny by pouze

Sli na Google stranky a velmi jednoduchym postupem svou prodejnu ptidali.

Nejprve  se  musi  majitel  prodejny  ptihlasit do  map  Google
(https://www.google.com/maps), nasledné napise do vyhledavani adresu prodejny. Dale
klikne na pole ,Pfidejte svou firmu®, kde se po kliknuti otevie webovéa stranka
s nadpisem ,,Zacnéte vytvafet svij Firemni profil“. Nakonec staci vyplnit udaje
k registraci, kde se nachazi otazky tykajici se nazvu firmy, obchodni kategorie a dalsi.
Bohuzel, z diivodu nedostatecné zbehlosti v modernich technologiich se musi majitelé

smifit se stalymi zdkazniky ve svém okoli (Google, n. d.).

V pribéhu terénniho vyzkumu si autorka vSimla, Ze cenovky zbozi nemély stejny
format, protoze je vystavuji riizni ¢lenové rodiny. Proto zde doporucuje, aby byl format
sjednocen. Tyto riznorodé cenovky nevypadaji prili§ esteticky. I takova maléd drobnost

muze zménit celkovy dojem z podniku.

Vétsina prodejen méa moznost placeni kartou, avSak jsou tu 1 taci, ktefi takovou moznost
nemaji a kdyby ji zavedli, mohli by ziskat dalSi zdkazniky. Placeni kartou je dnes
naprosto bézné a mnozi lidé tuto moZnost vSude ocekavaji a ani s sebou nenosi
hotovost. Na zavér by tedy autorka doporucila vietnamskym majitelim, ktefi jesté
nemaji platebni terminal, aby si ho zavedli pro snazsi a rychlejsi platbu pro zédkazniky,

ktefi u sebe nebudou mit hotovost.
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Z.aveér

Cilem bakalaiské prace bylo vymezit charakteristické znaky maloobchodnich prodejen
vietnamské komunity, zpracovat PEST analyzu a SWOT analyzu podnikéni vietnamské

komunity v maloobchod¢ a navrhnout vhodna doporuceni pro dalsi praxi.

NejvyznamnéjSim charakteristickym znakem vietnamskych prodejcii je, ze jsou velice
pracoviti a snazi se uspokojit Sirokou skalu zakaznikili a vyjit jim vstfic napf. v oteviraci
dobé, v nabizeném sortimentu na prodejné, vhodnymi cenami zbozi nebo Castymi
nakupy cerstvého zbozi, aby si vytvorfili nové zédkazniky a zachovali ty stalé. Proto
nékteti z dotazovanych majitelit nechtéji byt soucasti obchodni sité, aby nemuseli byt

omezeni jejimi podminkami.

Ekonomické prostredi, ve kterém pusobi vietnamské prodejny, se vyznacuje velkou
konkurenci, pfesto obchodni fetézce jako jsou Lidl, Penny, Billa nemaji na prodejny
vietnamské komunity velky vliv. Je tomu tak ztoho divodu, Zze vietnamsti prodejci
védi, na jaké zékazniky cili. Dal§im podstatnym divodem je to, Ze tyto fetézce maji
o mnoho vétsi rozlohu nez vietnamské prodejny. Diky mensi rozloze vietnamskych
prodejen se tyto mohou nachdzet na namésti nebo v obytnych zoénach, kde obchodni

fetézce jako Kaufland ¢i Globus zakaznici nenajdou.

Provedend PEST analyza zjistila makrookoli podniku, kam patii politicko-pravni,
ekonomické, sociokulturni a technologické prostiedi. Z analyzy vyplyva, Ze majitelé
vietnamskych prodejen musi dodrZovat a plnit nékolik rGznych povinnosti spojenych
s podnikanim napf. mit Zivnostenské opravnéni, dodrzovat urcité hygienické normy,
¢i platit zdravotni a socialni pojiSténi. Musi také Celit vzristajici inflaci nebo reagovat
na zménu Vv poptavce vic€i nabizenému sortimentu. Je potieba aby nabizeli zbozi
ve vysoké kvalité za odpovidajici ceny, které poskytnou zisk, ale budou pfiijatelné
pro zékazniky. Stale by také mcéli zlepSovat své technologie, aby usnadnili chod

prodejny a zajistili zdkaznikiim pfijemné prostfedi k nakupovani.

Dale ve SWOT analyze byly zjiStény pfilezitosti, hrozby, silné a slabé stranky
maloobchodnich prodejen vietnamské komunity. Mezi pfilezitosti mizeme zahrnout
zavedeni online prodeje, modernich technologii nebo zavedenim vydejniho mista
pro sluzby, jako je napf. Zasilkovna. Hrozbou by mohla byt nova legislativa, ktera by

zté¢zovala podnikani vietnamskych majitelt, konkurence nebo zvySeni cen ¢i dani. Mezi
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siln¢ stranky prodejen vietnamskych majiteli patii to, ze védi, na jaké zakazniky cili,
a proto se snazi je uspokojit v jejich poptavkach a vytvofit si s nimi dobry vztah. Nabizi
Siroky sortiment, Cerstvé pecivo ¢i ovoce a zeleninu a maji obvykle velmi piivétivou
oteviraci dobu. Jako slabé stranky mtizeme uvést vysoké ndjemné, které nekteti majitelé
prodejen musi platit, jazykovou bariéru, omezenou hloubku sortimentu nebo omezena

parkovaci mista ve méstech.

Nakonec byla navrzena doporuceni, ktera by méla pomoci zlepsit situaci v prodejnach,
zvysit trzby ¢i odstranit pfipadné chyby. Autorka doporucila modernizaci vybaveni
na prodejné, zavedeni platebniho termindlu ¢i moznost spoluprace se sluzbami
Zasilkovny ¢i Balikovny a zavedeni jejich vydejniho mista na prodejné coz by mohlo
pomoci s propagaci prodejny. Také by bylo vhodné navstévovat kurzy ceStiny pro
zlepSeni komunikace se zadkazniky. A jako posledni by autorka doporucila oznacit
prodejnu na Google mapach pro viditelnost prodejny i na internetu, coZz by mohlo

prilakat nové zakazniky.
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Abstrakt

Nguyen, P. L. (2022) Maloobchody vietnamské komunity (Bakalarska prace).

Zéapadoceska univerzita v Plzni, Fakulta ekonomicka, Cesko.

Kli¢ova slova: maloobchod, vietnamska komunita, maloobchodni ¢innosti, PEST

analyza, SWOT analyza

Cilem bakaléiské prace je vymezit charakteristické znaky maloobchodnich prodejen
vietnamské komunity, zpracovat PEST analyzu a SWOT analyzu podnikani vietnamské
komunity v maloobchod¢é a navrhnout vhodnd doporuceni pro dal§i praxi. Prace je
rozde€lena na teoretickou a praktickou ¢ast, kde v teoretické Casti jsou vymezeny pojmy
jako obchod a maloobchod. Daéle je zde vysvétleno okoli maloobchodniho podniku,
typy maloobchodnich prodejen, fyzicka dostupnost maloobchodnich sluzeb, a nakonec
obchodni ¢innosti v maloobchodé. V praktické ¢asti se nachazi vyzkum, ktery byl
proveden prostfednictvim rozhovort s majiteli a zdkazniky danych prodejen. Nasledné
byla provedena PEST a SWOT analyza na zaklad€ téchto rozhovorl. Nakonec byla
navrzena doporuceni, kterd by mohla vietnamskym prodejnam pomoci ziskat nové

zakazniky Ci zlepsit situaci v prodejné.



Abstract

Nguyen, P. L. (2022). Retail Stores of the Vietnamese Community (Bachelor Thesis).

University of West Bohemia, Faculty of Economics, Czechia.

Key words: retail, Vietnamese community, retail activities, PEST analysis, SWOT

analysis

The aim of the bachelor thesis is to define the characteristics of the retail outlets of the
Vietnamese community, to develop a PEST analysis and SWOT analysis of the
Vietnamese community's retail business and suggest appropriate recommendations for
further practice. The thesis is divided into theoretical and practical parts, where the
theoretical part defines the terms such as shop and retail. It also explains the
environment of retail business, types of retail outlets, physical accessibility of retail
services, and finally the business activities in retail. In the practical part, there is
research that was conducted through interviews with the owners and their customers of
the stores in question. Subsequently, a PEST and SWOT analysis was conducted based
on these interviews. Finally, recommendations were proposed that could help

Vietnamese stores to attract new customers or improve the store situation.



