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MARKETINGOVA STRATEGIA FIRMY MCDONALD’S
POSKYTUJUCEHO SLUZBY NA BAZE FRANCHISINGU

MCDONALD’S FRANCHISING MARKETING STRATEGY

Monika SUSTEROVA

Abstract

The aim of this graduation thesis is to stress the importance of necessary changes in
the current marketing strategy of Tamas Ltd., the improvement of customer services and the
way employees are treated along with the better utilization of the available promotion means
in relation to company’s product and service offers. The graduation thesis consists of 3 parts.
The conclusion focuses on particular solutions of the marketing strategy improvements in
order to enhance the level of customer satisfaction and to provide top quality services.
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Uvod

Uspech firmy, zavisi najmé od jej vztahu k zékaznikovi. Spolo&nost’, ktora vnima a
reSpektuje svojich zakaznikov ako rovnocennych partnerov je na konkurencnom trhu
uspesnejsia, pretoze dava pocitit’ svojim zdkaznikom, Zze st pre fu tym najdolezitejSim a
najcennej$im. V prispevku je analyzovany sGcasny stav firmy Tamas s.r.o. prevadzky
McDonald’s a navrhnuté opatrenia, ktoré s vysokou pravdepodobnostou zabezpecia
pravidelnu a opakovanu navstevnost’. [1]

TEORETICKE VYCHODISKA MARKETINGOVEJ STRATEGIE V OBLASTI
SLUZIEB

Vymedzenie pojmu marketingovd stratégia

,Formulovanie marketingovej stratégie je jednym z najkritickejSich a najzlozitejSich
elementov celého marketingového procesu. Vo vzt'ahu k ostatnym manazérskym urovniam
zdoraziuje, ktoré silné stranky treba v podniku rozvijat,, ktoré slabé stranky utlmovat’ a akym
sposobom. Marketingové stratégie napomahaju prijimat’ taktické rozhodnutia s cielom
zosuladit’ aktivity podniku s trhovymi prilezitostami.* /M. Mc Donald/

Tvorba alternativ marketingovej stratégie
Variabilita pri tvorbe marketingovej stratégii vychadza z nasledovnych vychodisk:

e ak si podnik ur¢il typ filozofie a koncepty, tak tieto vychodiska st smerodajné pre
jednotlivé varianty,

e pokial' podnik neuruje smerovanie, najobvyklejSim vychodiskom pre tvorbu
alternativ je bud’ SWOT-analyza alebo portfoliové analyza. [2]

Nastroje marketingu (marketingovy mix)
Stratégia v podniku sa opiera o Styri zdkladné nastroje marketingu, ktoré su v
marketingovej terminologii oznacované ako tzv. styri ,,P* z anglického product, place, price a

promotion. V naSej terminoldgii sa stretdvame s oznaCenim marketingovy mix. Tieto Styri
nastroje marketingu su: produkt, distribucia, cena, propagacia. [3]
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Marketingovy vyskum

Marketingovy vyskum je systematické urCovanie, zber, analyza, vyhodnocovanie

informdcii a zaverov odpovedajtcich urcitej marketingovej situécii, pred ktorou spolo¢nost’

stoji.

Efektivny marketingovy vyskum zahfna pét’ krokov:

1. definovanie problému a ciel'ov vyskumu,

2. zostavenie planu vyskumu,

3. zhromazd’ovanie informacii
9

4. analyza informaécii,

5. prezentacia vysledkov.

Nastroje vyskumu

Marketingovi vyskumnici pri zbere primarnych informécii pouzivaji dva zakladné

nastroje a to dotazniky a technické zariadenia. [3]

Dotazniky — patria k najcastejSie pouzivanym nastrojom pre zber primarnych

informécii. V dotazniku rozliSujeme otazky s uzatvorenym koncom, ktoré ponukaju
respondentovi vSetky mozné odpovede a jeho ulohou je zvolit’ niektoru z nich, alebo otazky s
otvorenym koncom, ktoré poskytuji moznost’ respondentovi odpovedat’ vlastnymi slovami.

[4]

Zakladny princip pouZivany vo franchisingu

Franchise — licencia (pravo) opraviujuce franchisanta k prevadzkovaniu odbytovej
koncepcie franchisora vlastnym menom na vlastny tcet.

Franchising - forma prevadzkovania odbytu tovaru, finan¢nou spoluucastou na
podnikani.

Franchisor (poskytovatel' franchisingu, dodavatel’) — podnikatel'sky subjekt, ktory
predava osved¢enu koncepciu podnikania a vyuZitie svojich skisenosti.

Franchiser, franchisant (odberatel’) — podnikatel'sky subjekt, ktory prebera koncepciu a
tak sa stdva d’al§im ¢lankom ret’azca.

Master-licencia — licencia zakupena zo zahrani¢ného zdroja (franchisor a franchisant
maju sidlo firmy v rozdielnej krajine), zvyc€ajne obsahuje prdvo na poskytovanie
d’alSej licencie na doméacom trhu franchisanta.

Franchisingovy retazec, franchise siet’ — poskytovatel’, ktory je povodcom a majitelom

uspesne] podnikatel'skej koncepcie, za definovanych zmluvnych podmienok rozsiruje
(predéva d’alej) svoj produkt, resp. sluzbu samostatnym partnerom — prijimatel'om.

Franchisingova zmluva — tvori zaklad pre spolupracu vo franchisingovom systéme. Do

hlbky sa zaobera partnermi, prdvami a povinnostami jednotlivych zmluvnych
2

partnerov, obchodnou ¢innost'ou, reklamou a d’al§imi skutocnostami.

Know-how — je subor nepatentovanych praktickych znalosti, vychadzajtacich
franchisorom ziskanych a overenych skusenosti, ktoré su utajené, podstatné a
identifikované. [5]
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ANALYZA SUCASNEHO STAVU FIRMY TAMAS S.R.O. PREVADZKY
MCDONALD’S

Spoloc¢nost McDonald’s otvorila v roku 1999 svoju prvi restaurdciu na vychodnom
Slovensku, ktord bola zaroven tretou franchisingovou reStauraciou McDonald’s na
Slovensku. Pred 6smimi rokmi v roku 2001 sa prevadzkovatel'om stala firma Tamas s.r.0. pod
vedenim nového franchisistu Ing. Tamasa Majora.

Predmet firmy Tamas s.r.o.
Predmetom firmy Tamas s.r.o. je zamerat’ sa na poskytovanie sluzieb zakaznikom
tykajuce sa:
e moznosti usporiadania spoloCenskych akcii — narodeninové oslavy, Ronald
McDonald’s  Show,

e good food fast — ponukat’ jedlo v najlepsej kvalite, za prijatel'nt cenu a v ¢o najkratsi
Cas,
e uskutociiovania prehliadok spolo¢nosti ,,Dni otvorenych dveri“ a usporaduvania

sezonnych zébavnych akcii pre najmensich: Halloween, Den deti, Mikulas, karneval,
zaciatok a koniec Skolského roka, atd’.

Hlavny ciel: ziskanie novych zékaznikov, ale aj udrziavanie spokojnosti stalych
zakaznikov s cielom prevysit’ ich o¢akavania a ponuknut’ zdkaznikom aj zazitok z navstevy
a rychlejSie obsluzenie zadkaznikov a predchddzanie vzniku dlhych radov prostrednictvom
lep§im tréningom novych zamestnancov. [1]

Analyza marketingu prevadzok McDonald’s
1. Program LRM — marketing si riadi a realizuje dana reStauricia.
2. Tim budovania obratu — I'udia, ktori pomahaju dosiahnut’ marketingové ciele.

3. Marketingovy plan — identifikécia cielov, ktoré sa snaZi reStauracia dosiahnut’ na zaklade
analyzy svojich marketingovych potrieb.
4. Hierarchia priorit — nastroje a aktivity, ktoré dana reStauracia pouziva k dosiahnutiu
svojich marketingovych ciel'ov. [6]
Analyza navStevnosti firmy Tamas s.r.o.

Vysledky prieskumu navstevnosti, kto najviac zavita do tejto reStaurdcie nam

zakaznikov rozdelilo do piatich skupin, pricom kazdd skupina je zaroven aj zamerand na
urcity typ zakaznika.

e teenageri, mladez vo veku 18-30 rokov 54 %
e rodiny s det'mi 23%
e podnikatelia 11%
e zamestnanci okolitych firiem 7%
e zahrani¢ni turisti 5%

Analyza potrieb firmy Tamads s.r.o. prostrednictvom dotaznika

Uvod dotaznika bol zamerany na oslovenie respondentov (informacia o objasneni
ciela prieskumu a vyplnenie informacii o pohlavi a veku respondenta). Prieskum sa
uskutocnil priamo v reStauracii Tamads s.r.o. prevadzky McDonald’s. Vyber respondentov bol
nahodny, ale oslovenim zakaznika sa dbalo na to, aby v ilom boli zahrnuti nielen Studenti, ale
aj podnikatelia, rodinky s detmi, ktori navStevuju reStaurdciu najmd v rannych a
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odpoludiajsich hodinach. Vypliovanim dotaznika bolo oslovenych celkovo 100 zakaznikov,
pocas Stich pracovnych dni v rannych, popoludnajsich, ale aj vo veCernych hodinach. Denne
bolo oslovenych cca 20 zdkaznikov. Vysledky so v tab 1.

Tab.1 Vysledky dotaznika Zdroj: vlastné spracovanie

Otazka Odpoved %
1) Ako casto navstevujete McDonald's ? 1 -2 tyzdenne 58%
2) Akl novinku by Ste ochutnali a privitali ? a) Vegetari'énsky 73%
sendvic

3) Co si vSeobecne myslite o ¢akani v radoch, ktoré sa
vytvaraju pocas zvysenej navstevnosti ? Prekaza Vam ano 88%
¢akanie na objednavku ?

2. obsluhujuci

4) Co je pre prvoradé pri naviteve restauracie McDonald's? personal, rychla 36%
obsluha
ano, urcite by som ju 84

5) Privitali by Ste v restauracii ponuku Mczuvacky?

ochutnal (a) %

NAVRH ZLEPSENIA MARKETINGOVEJ STRATEGIE FIRMY TAMAS S.R.O.

Cielom névrhovej Casti je vytvorenie a navrhnutie takej stratégie v spolo¢nosti, ktora
prispeje k dlhodobejSej prosperite a perspektive podniku. Néavrhova cast’ vychddza z
prieskumu, ktory bol vykonany priamo v priestoroch firmy a zameriava sa tak na navrhnutie
potrieb zakaznikov, na ponuku novych produktov a na nové spdsoby zrychlenia obsluhy v
prevadzke.

Navrh vegetarianskeho sendvi¢a — McCheese (obr.1)

Ciel'ovou skupinou tohto produktu s vegetariani, pripadne zékaznici, ktori obl'ubuju
vypraZzany syr. Vegetariansky sendvi¢ by mal uspech uz len preto, lebo Ziaden produkt nie je
zamerany na zakaznikov, ktorym maéso nechutl Ponukou tohto sendvi€a v reStauracii by si
prisiel ,,na svoje‘ uz naozaj kazdy. Sendvi¢ by mohol byt’ pontikany
bud’ samostatne alebo v ponuke vyhodné menu, kde su navyse este aj
hranolky a napoj. Namiesto hranoliek by bolo mozZné objednat’ s
zahradny Salat s dressingom a kaloricky ndpoj nahradit’ mineralnou
vodou. Takouto ponukou by sa firme Tamads s.r.o. urCite podarilo
prildkat’ nova skupinu zdkaznikov, ktori mali doteraz dostatocny
dovod prevadzku McDonald’s nenavstivit'.

Obr. 1 McCheese
Zdroj: vlastny navrh

Navrh zmeny obsluhy

PRIAMA OBSLUHA ZAKAZNIKA - vietky obsluhované stoly by mali priradeného
zamestnanca, pricom jeden zamestnanec by mal na starosti obsluhu 3 stolov. Na kazdom stole
by sa nachddzal zmenseny ponukovy listok produktov, z ktorého by si zédkaznici po prichode
obsluhy objednali. Kazdy zamestnanec by mal v rukdch pristroj tzv. zmenSenu kasu —
»handheld order taker (HHOT), ktord by okamzite odosielala eSte v Case objednavania
objednavku do kuchyne. Zamestnanec ¢.2, ktory by bol prideleny k danym stolom, by zacal
hned’ objednavku pripravovat’ a zaniesol by ju zdkaznikovi Cerstvl, kompletnu, eSte v Case
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pred vyplatenim objednavky. Zdkaznik, ktory si chce objedndvku zabalit' na cestu, moze
pristupit’ priamo k pokladni a nezdrziavat’ tym ani seba, ani ostatnych.

ZAVEDENIE RYCHLEJ KASY — tymto zavedenim by sa firme kone¢ne podarilo
dosiahnut’ to, ¢o neustdle sl'ubuje - rychlu obsluhu. Tato alternativa je finan¢ne mene;j
naroc¢nejsia ako priama obsluha a spociva v rychlejSom obslizeni zdkaznika. Ked'ze tispech
firmy zavisi najmé rychlej priprave kvalitnych a teplych jedal, zavedenim takejto kasy by sa
urcite zvysila spokojnost’ na strane zdkaznika. Tato kasa by mala nad sebou oznacenie zlto —
Cervenou Sipkou aurcovala by tak smer, kde si zdkaznici tieto produkty moédzu rychlo
objednat’. Vo vnutri Sipky by boli napisané vsetky produkty, na ktoré by sa objednavka
vzt'ahovala. Pokladiia by bola uréena len na vydaj produktov, ktoré st v cenovej hladine do
3€

Navrh McZuvacky (obr.2)
Casto je zdkaznikom v restauracii ponukany doplnkovy tovar ako si: zmrzlina, $alaty,
donutky atd’. Popis navrhovaného produktu :

— zuvacka by bola ochutend tromi prichutami
— jahodova, zelené jablko a broskyna. V pripade
dobrej odozvy by sa prichute rozsirili. Obal zuvacky =S =
by bol doplneny obrazok s prichutou danej zuvacky. M@M@@m@ ;
Podrla prichute by mala farbu aj Zuvacka — ruzova pre -—
jahodovt prichut’, oranzova pre broskyinovu prichut’ a

svetlozelena pre prichut’ zelené jablko. m@zzm@@m@ l F‘

Obr. 2 Navrh obalov Mczuvaciek
Zdroj: vlastny navrh

TyZden za 2 eura (obr.3)

Akciou ,, TyZzdna za 2 eurd” by sa zvyraznili produkty, ktoré nemaji az taku velku
predajnost’ a znizenim ich ceny, by prildkali do reStauracie vSetkych cenovo citlivych
zakaznikov kazdej vekovej kategorie. Zakaznici by tak mozno vyskuasali produkt uz len kvoli
jeho cene a ktovie, ¢i by ich neoslovil natol’ko, ze by si ho dali pri najbliz§ej navsteve znova.
Touto ,,novinkou* ponuky sendvi¢ov by firma len utvrdila svojich zdkaznikov v tom, Ze si tu
kazdy pride na svoje teraz aj za niz$iu cenu

Akcia by prebiehala raz mesac¢ne, od pondelka do nedele s cielom zamerania kazdy
—| den na iny sendvic.

0 Pondelok — McCountry

0 Utorok — Chicken Roll
0 Streda — Royal
Sk e = O Stvrtok — Big Mac
= O Piatok — Filet-O-Fish
! 0 Sobota — Chicken McNuggets
a8 T 0

Nedel'a — McChicken

Obr. 3 Navrh plagatu ,,Tyzden za 2 eura“
Zdroj: vlastny navrh
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Navrh marketingového manaZéra v organizacnej Struktire

Prispievat’ k zvysSeniu spokojnosti a dovere zakaznika sa da r6znymi sposobmi —
neustdlym rozvojom, novymi podnetmi na trhu, inovaciou produktov a firmy. VSetky tieto
¢innosti by mal mat’ pod kontrolou jeden marketingovy manazér zaoberajuci sa rozvojom
a uspechom firmy, odstranenim problémov a medzier, ktoré sa v reStauracii vyskytnu.
Navrhnuty marketingovy manazér by sa tak zameral na aktivity tykajice sa: zdkaznika,
reStaurdcie a zamestnanca. Praca marketingového manazéra by bola zamerana na zakaznika
a znamenala by aj reagovanie na dotazy najdené v schranke v restauracii. [1]

Suhrn

Navrh ,,Tyzdna za 2 eura™ a zavedenie rychlej kasy prispieva k zleSeniu marketingove;j
stratégie. Akceptovatel'nost’ navrhov, ich realizovatenost’ a implementdcia do praxe su
vysledkom toho, Ze prostrednictvom navrhov sa stane firma Tamds s.r.o. zas o nie¢o
atraktivnejSia a pripravena splnit’ nové priania zakaznikov tej najvyssej kvality.
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