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1 UVOD

Cestovni ruch byva oznacovan jako spolecensko-kulturni fenomén. Je dillezitym faktorem
pro narodni hospodafstvi statu, ale 1 pro zaméstnanost lidi. Cestovni ruch tvofi subjekty,
objekty a prostfedi cestovniho ruchu, kterymi je ovliviiovan. Mezi objekty cestovniho
ruchu patfi i mimo jiné cestovni kancelafe, kterych rok od roku stile piirista.
I ptesto, ze jsme se v roce 2009 nachdzeli v krizi, cestovni kancelafe se vesmés udrzeli. Pii
planovani kazdoro¢ni dovolené a pti pohledu na stav bankovniho u¢tu si spousta lidi fika,
7e to letos nevypadd na letni dovolenouk mofi¢i zimni lyZovani. Ale diky vyhodnym
nabidkam cestovnich kancelafi (last minute, first moment) muze takova zahrani¢ni

dovolena vyjit celkem levné.

Bakalatska prace pojednava o first momentu a last minutu v prodeji cestovnich kancelari.
Cilem této prace je analyzovat postaveni nabidky first moment a last minute zijezdu
nabizeného cestovni kancelafi a posoudit, zda je potieba tuto nabidku rozSitovat. Pro
provedeni analyzy portfolia jsem si zvolila cestovni kancelai Firo tour zduvodu velké
nabidky zijezdi a dobré piehlednosti na jejich internetovych strankach a pro zjisténi
cenotvorby a ekonomickych dopadl first moment a last minute zijezdu jsem
spolupracovala scestovni kancelaii Quicktour, konkrétné spanem majitelem

Mgr. Kamilem Krupkou.

Nejen mensi, ale 1 vét§i CK na trhu se pfizndvaji, ze krize nekrize je prodej tzv. first
momentl stale vysSi. Zvysujici se prodej first momentu, kdy nekteii hovoii dokonce az
0 60 % prodanych zijezdi, a stale stabilni pocet prodanych last momentd pak samoziejme
snizuje pocCty standardnich katalogovych prodejii. Za rok 2009 zkrachovaly jen 3 malé
a jedna velkd cestovni kancelaf. Nejvétsi cestovni kancelafe jsou v celkovém prodeji
V podstaté¢ nastejno v porovnani s rokem 2008. Bohuzel to neplati pro mensi cestovni

kancelate. N¢které dokonce zaznamenaly témét 30% pokles prodeji (www.cot.cz).



Nartst prodeji zijezdt v CR v ramci first moment byl o 5 %. Primérna cena prodanych
zajezdu vsak Kklesla o 3 %. Situace v cestovnim ruchu se nestabilizovala jen u nas a nasich
sousedech. Vysledky ukazuji, Ze v nejvétSich evropskych trzich cestovniho ruchu, tedy
v Némecku a Velké Britanii, jsou stejné. Po poklesu v po¢tu rezervaci béhem 18 mésicich

se zacinajiprojevovat prvni niznaky zotavovani se i v cestovnich ruchu (Www.cot.cz).



2 LITERARNI RESERSE

2.1 CESTOVNI RUCH

2.1.1 Definice cestovniho ruchu

Cestovni ruch je velmi ¢asto pouzivany termin, pficemz existuji rizna pojeti, kterd zafazuji
do jeho sféry velmi odlisné aktivity. Dosud sice neexistuje presnd, zcela vyCerpavajici
definice cestovniho ruchu; pfesto je mozné se shodnout na nékterych okruzich, které jej
vymezuji (Kucerova, 1997). Podle Heskové a kol. (2006) je cestovni ruch vyznamny
spolecensko-ekonomicky fenomén jak z pohledu jednotlivce, tak i spoleCnosti. Kazdorocné
pfedstavuje nejveétsi pohyb lidské populace za rekreaci, poznavanim a naplnénim vlastnich
snu z prijemné dovolené.

Cestovni ruch zahrnuje aktivity osob, které cestuji do mist mimo jejich obvyklé prostied,
a v téchto mistech pobyvaji po dobu krat$i nez jeden rok za Ucelem traveni volného Casu,
podnikani ¢i za jinym tGc¢elem, kromé ¢innosti, za kterou jsou 0soby z navstiveného mista
odménovany. Obvyklé prostfedi zahrnuje ur¢itou oblast kolem mista trvalého pobytu osoby

plus dal§i mista, ktera tato osoba Casto nav§tévuje (Bucharova, Kocova, 2000).

2.1.2 SubjektCR

Je pfizna¢né, Ze ani Zadnd zcelosv€tovych instituci, jako napiiklad OSN ¢i UNWTO
(United Nation World Tourism Organization — Svétova organizace cestovniho ruchu),
nepodava piesné a zavazujici vymezeni pojmu cestovni ruch. Vymezena je pouze osoba
uCastnika cestovniho ruchu. Podle UNWTO je kazdy tcastnik cestovniho ruchu, ktery je
turisticky aktivni, oznacovan jako navstévnik. Rozdil mezi navstévniky spociva v éasovém
hledisku: pokud navs§tévnik piespi v navstivené zemi alesponi jednou v ramci své cesty, pak
se jedna o turistu. Naopak neptenocuje-li navstévnik vdané zemi, pak je zafazovan do
statistik jako navstévnik. Toto ¢lenéni ovSem neni jednotné pouzivano, takze definice

ucastnika cestovniho ruchu je v fad€ piipadl pficinou statistickych odchylek (Kucerova,



1997). Do subjektu cestovniho ruchu patii i staly obyvatel (rezident) coz je vdomacim
cestovnim ruchu osoba, ktera Zije alesponi 6 po sobé nasledujicich mésicli v jiném misté
pied ptichodem do jiného mista na kratSi dobu nez 6 mésicl. V zahrani¢nim cestovnim
ruchu je to osoba, kterd Zije v zemi alespoini jeden rok pted pfichodem do jiné zemé na

krat$i dobu nezjeden rok (Heskova a kol., 2006).

2.1.3 Objekt CR

Objekt cestovniho ruchu je vSechno, co se miize stat cilem zmény mista pobytu tcastnika
cestovniho ruchu. Jde o ptirodu, kulturu, hospodaftstviapod. Je nositelem nabidky. Tvoti ho
cilové misto, podniky a instituce cestovniho ruchu. Jeho soucasni jsou sluzby a zbozi
vyrabéné podniky a institucemi cestovniho ruchu v cilovém misté. Cilové misto musi mit
vhodny ptirodni a kulturni potencial pro cestovni ruch, ktery se oznacuje i jako primarni
nabidka. Prostfedkem k dosazeni tohoto cile je rtiznoroda infrastrukturni vybavenost, ktera
se oznacuje jako sekundarni nabidka. Jde o podniky, zafizeni a instituce cestovniho ruchu,
které umoznuji navsté vnikim cilového mista pfechodné se ubytovat, stravovat a vykonavat
rizné rekreacni, sportovni, kulturni a jiné aktivity typické pro cestovni ruch. Sem se fadi

1 cestovni kancelare a cestovni agentury (Heskova a kol., 2006).

2.2 CESTOVNI KANCELAR

2.2.1 Definice cestovni kancelare

Podle zakona 159/1999 Sb. je cestovni kancelai podnikatel, ktery je na zdklad€ koncese
opravnén organizovat, nabizet a prodavat zajezdy. V rdmci zivnosti CK miize:

a) nabizet a prodavat jednotlivé sluzby cestovniho ruchu a na zikladé individudlni
objednavky prodavat jejich kombinace,

b) organizovat kombinace sluzeb cestovniho ruchu a nabizet je a prodavat jiné cestovni

kancelati za ucelem jejiho dalsitho podnikéni,



c) zprostiedkovavat prodej jednotlivych sluzeb cestovniho ruchu pro jinou cestovni
kancelaf nebo cestovni agenturu, piipadné pro jiné osoby (dopravce, pofadatel kulturnich,
spole¢enskych a sportovnich akci apod.),

d) zprosttedkovavat prodej zdjezdu pro jinou cestovni kancelar; cestovni smlouva v téchto
piipadech musi byt uzaviena jménem cestovni kanceldfe, pro kterou je zjezd
zprostiedkovavan,

e) prodavat véci souvisejici s cestovnim ruchem, zejména vstupenky, mapy, plany, jizdni

fady, tisténé privodce a upominkové predméty (Zakon 159/1999 Sb. § 2; www.mmr.cz).

2.2.2 Thomas Cook

Za zakladatele skute¢ného moderniho cestovniho ruchu je povazovan Thomas cook.
Thomas Cook uspofadal 5. Cervence 1841 prvni vylet osobnim vlakem na trati Leicester —
Loughborough (pfi ptilezitosti otevieni zelezni¢ni trati z Derby do Rugby pro 570 zastanct
protialkoholického hnuti na vzdalenost 11 mil.) anglickym venkovem. Tato udalost je
oznac¢ovana jako zrod prvni cestovni kancelare. Cook se stal prikopnikem mnoha metod,
které jsou dodnes vyuzivany v cestovnim ruchu (péfe a pozornost kazdému detailu
ptipravy zijezdu, koncepce hromadného cestovani, smysl pro kvalitu, spolehlivost
a odborné znalosti) (Heskova a kol, 2006). Organizovany cestovni ruch je nejcastéji

spojovan se jménem Anglicana Thomase Cooka. (Ryglova, 2003).

Organizovany cestovni ruch = druh cestovniho ruchu — cestovani a sluzby realizované
prostfednictvim touroperatorl, cestovnich kancelafi, organizatori kongresi, odborovych
organizaci, zam¢stnavateli apod. Je realizovan vétSinou hromadné (skupiny cestyjicich
osob) z hlediska dopravy a dalsich sluzeb, modernim trendem je zprostiedkovani sluzeb pro

individualni u¢astniky CR (Pasakova, Zelenka, 2002).



2.2.3 Vznik a vyvoj cestovnich kanceli¥i v Ceskoslovensku a CR

2.2.3.1 Ceskoslovensko — obdobi mez svétovymi valkami

Vroce 1920 byla smlouvou mezi Ceskoslovenskymi drahami, Zemskymi cizineckym
svazem a bankou Bohemia zaloZena Ceskoslovenska cestovni a dopravni kancelat. V roce
1925 pak spolecné s madarskym Ibusem, polskym Orbisem a jugoslavskym Putnikem
vytvotila sttedoevropskou mezinarodni asociaci AGOT. Do zacatku druhé svétové valky si
Cedok udrzoval silnou pozici na domacim trhu cestovnich sluzeb a ziskal velmi dobrou
povést v zapadni a stfedni Evropé jako spolehlivy partner pfi organizovani zijezdi

zahraninich turisti do Ceskoslovenské republiky (Certik, 2000).

2.2.3.2 Padesata az osmdesata léta

Dominantni postaveni v cestovnim ruchu mél Cedok, ktery byl vroce 1948 znirodnén
a proSel dlouhou fadou organiza¢nich zmén a podob a v jeho systému byly integrovany
podniky cestovnich kancelafi s podniky hotelovymi. Na konci osmdesatych let Cedok
disponoval vlastni autobusovou divizi a jeho aktivity zasahovaly i do zabavniho primyslu.
V oblasti domaciho i zahrani¢niho cestovniho ruchu zacaly od poloviny Sedesatych let
piisobit specializované cestovni kancelife — CKM — cestovni kancelaf SSM*, Rekrea —
cestovni kancelaf spotfebnich druzstev, Balnea — reprezentace lazni a viidel, Sport-turist —
cestovni kancelar t¢lovychovnych svazi a Autoturist — cestovni kancelat Automotoklubu
CSSR. Rada z nich, jako CKM, Rekrea, Sport-turist, integrovala nebo budovala vlastni
materialné technickou zakladnu, zejména hotelova a restauracni zatizeni. Na Slovensku
vtéto dobé wvznikly a pusobily cestovni kancelafe Tatratour, Slovakoturist
a Slovakotherma (Certik, 2000).

13sM = Socialisticky svaz mladeze



2.2.3.3 Devadesata léta

Liberalizace podminek podnikdni v cestovnim ruchu pocatkem devadesatych let ptinesla
bouflivy rozvoj v tomto odvétvi a neobvykly narist konkurence. V oblasti vyjezdového
cestovniho ruchu vzniklo plo$n¢ vysoce konkurencni prostiedi. Odstépeni hoteli ze
systému Cedoku a vznik samostatnych hotelovych organizaci spolu s vystavbou novych
a rekonstrukcemi stavajicich hotelovych kapacit vytvotily pfedpoklady pro konkuren¢ni
prostiedi i v oblasti p¥ijezdového cestovniho ruchu (Certik, 2000).

2.24 Cestovni kanceliarie v Evropé

Poptavka po dovolenych a zejména po jejich bali¢kovych (package) verzich v poslednich
letech v Evropé dramaticky vzrostla. Diky tomu v Evropé vzniklo velké mnoZzstvi
cestovnich kancelafi I kdyz velkéd vétSina evropskych cestovnich kancelari patii mezi malé,
vyzkum provedeny némeckou odbornou publikaci FVW International ukazal, Zze v roce
1991 bylo v Evropé 101 cestovnich kancelafi (z tohoto celkového pocétu bylo 26
némeckych, 14 Svycarskych, 8 nizozemskych, 7 britskych a 3 z vychodni Evropy), které
prepravily vice nez 30 000 cestujicich. V roce 1993 odpovidalo osm nejvétSich evropskych
cestovnich kanceléfi, z toho pét némeckych (TUI, NUR, LTU, DER, ITS) a tii britské, za
38 % zdkaznikli dopravenych na dovolenou kanceldfemi zahrnutymi do vyzkumu FVW

(Horner, Swarbrooke, 2003).

Postupem casu CK ziskaly na trhu cestovniho ruchu vyznamné postaveni. Jde o pocatek
kapitdlového propojeni, mezinarodni spoluprace a vytvareni fetézcl. Nazorny piiklad je

napf. u cestovnich kancelafe Thomas Cook (Novackd, 2010).

Neckermann je dcetfinou firmou koncernu Thomas Cook Group plc (TC), druhého
nejvétsiho hrace ve svém oboru v Evropé. TC piedstavuje celkem 37 touroperatord, mezi
nejvyznamnéj$i z nich patii Neckermann Reisen v Némecku, Rakousku, Belgii, Holandsku,

Francii, v Polsku a v Mad’arsku (www.ckneckermann.cz).



Tabulka 1: Historie spole¢nosti Thomas Cook

Obdobi Udalost
1963 Zalozeni cestovni kancelafe panem Josefem Neckermannem v Némecku
1969-70 Zalozeni Neckermann Vliegreisen v Holandsku
1978-79 Zalozeni Neckermann Vliegreisen v Belgiii
NUR (Neckermann und Reisen) Touristik odkupuje 49 procent
1991: srpen | spole¢nosti Neckermann Osterreich, kterd do té doby patiila k Cestovni
kancelaii Kuoni
1991 74t Neckermann piebral vétSinovy podil vyznamné belgické cestovni
' kancelatre SUNSNACKS
1997 Vznika Neckermann Polsko a Neckermann Mad’arsko
C&N Touristic Holding prebral spole¢nost Thomas Cook Holdings Ltd
2001 a1
a tim pfebird také jméno Thomas Cook.
Thomas Cook koupil cestovni kancelat Travel plus s.r.o a vznika
2007 o .
Neckermann Ceska republika

Pramen: www.ckneckermann.cz

2.2.5 Povinnosti cestovni kancelare

Podle zdkona 159/1999 Sb. je cestovni kancelat povinna po celou dobu své podnikatelské
¢innosti mit uzavrenou pojistnou smlouvu. CK nesmi zprostredkovavat prodej zijezdu pro
subjekt, ktery neni cestovni kancelari. CK je povinna oznaCit provozovnu a propagaéni
a jiné materidly uréené zdkaznikovi slovy 'cestovni kancelar", pokud toto oznaceni
neobsahuje jiz obchodni jméno. Cestovni kancelaf je povinna pied uzavienim cestovni
smlouvy v katalogu, pfipadné jinou prokazatelnou formou pravdivé, srozumitelné, upIné

a fadné informovat o vSech skutecnostech, které jsou ji znamy a které mohou mit vliv na

rozhodnuti zajemce o koupi zajezdu (Zakon 159/1999 Sbh. § 9; www.mmr.cz).
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2.2.6 Vyznam a rozdéleni cestovnich kancelari

Cestovni kancelat je zakladni provozni jednotkou cestovniho ruchu. Pfedmétem Cinnosti je
zprostiedkovani, organizovani a zabezpecovani sluZzeb souvisejicich s cestovnim ruchem,
piipadné 1 prodej zbozi. Z hlediska predmétu ¢innosti jde o organizatory cestovniho ruchu
(touroperators), kteti kontrahuji a publikuji programy, zamétuji se na tvorbu ,balikd*
sluzeb. Rozsah a charakter poskytovanych sluzeb umoziuje rozdélit cestovni kancelaie na:
Zakladni (generalni) cestovni kancelare, které poskytuji obvykle sluzby vplném
rozsahu, a musi proto mit potfebny pracovni aparat a priméfené materialni vybaveni.
Dilezita je vysoka kvalita.

Specializované cestovni kancelaife umoziuji dosahnout vyssi kvality sluzeb tim, Ze se

specializuji na ur¢ity druh a rozsah sluzeb, ptipadné¢ na ur¢itou klientelun. (Hladka, 1997)

Z hlediska uizemniho hovotime o vysilajicich cestovnich kancelafich, které ptisobi v misté
bydlisté ucastnika cestovniho ruchu, a pfijimajicich cestovnich kancelafich v misté jeho
rekrea¢niho (pfechodného) pobytu — ve stfedisku cestovniho ruchu. Mezi obéma by méla
byt dobrd spoluprace, vfasna a pfesna informovanost, zejména o rozsahu a kvalité

poskytovanych sluzeb (Hladka, 1997).

V zahrani¢i se vyskytuje podobné rozliSeni CK na CK pulsobici v ptijezdovém cestovnim
ruchu = incomingové kancelafe a CK pusobici ve vyjezdovém cestovnim ruchu =
outgoingové cestovni kancelare. Prvni znich jsou umistény zejména ve stfediscich
cestovniho ruchu, v nichz obstaravaji sluzby pro ucastniky cestovniho ruchu, druhé jsou
lokalizovany v misté¢ bydlisté potencialnich ucastnika cestovniho ruchu a zabezpecuji jim
sluzby v jiném misté nebo v jiném staté. Na rozdil od vysilajicich a pfijimajicich cestovnich
kancelafi neni, resp. nemusi byt mezi incomingovymi a outgoingovymi cestovnimi

kancelafemi vzajemna vazba ve vtahu k t¢émuz zikaznikovi (Orieska, 1999).
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Z dalSich hledisek pro hodnoceni (déleni) cestovnich kancelafi je moZzno uveést:
v dobu provozu - cestovni kancelaie s celoro¢nim, nebo sezonnim provozem,
v formu vlastnictvi — druZstevni, soukromé, riiznych organizaci, podnik{, akciovych
spole¢nostiapod.,
v velikost — malé, stiedni, velké. Velikost se uréuje podle poctu pracovniki
poskytujicich sluzby, podle poctu zdkaznikt, podle dosahovaného objemu trzeb,
vynost, piipadné podle dalSich hledisek. (Hladka, 1997)

Spojeni s jinvm, obvykle dodavatelskym s ubjekte m

= CK + autodopravce, hotelova spolecnost, letecka spole¢nost, podnik nebo organizace.

vvvvvv

zaméstnancl podniku jako potencidlnich zikaznikd, apod.) (Ryglova, 2005).

D¢leni cestovnich kancelafi (TO) z aspektu distribuce GDS (globalni distribu¢ni systémy):
v" masova CK (mass TO)

multinacionalni CK (multinational TO)

virtudlni CK (virtual TO)

piijezdova CK (incoming TO)

specialni CK (speciality TO)

transverzalni CK (Cross) (Novacka, 2010)

AN N NN

2.2.7 Cestovni smlouva

Podle zédkona 159/1999 Sb. se cestovni smlouvou provozovatel cestovni kancelaie
zavazuje, ze zakaznikovi poskytne zijezd a zidkaznik se zavazuje, Ze zaplati smluvenou
cenu. Navrh cestovni smlouvy predklada zakaznikovi cestovni kancelar. Jedno vyhotoveni
cestovni smlouvy je po jejim uzavieni cestovni kancelaf povinna predat zakaznikovi. Spolu
s cestovni smlouvou je cestovni kancelai povinna predat zakaznikovi doklad o pojiSténi

vystaveny pojistovnou.
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Cestovni smlouva musi byt pisemna a musi obsahovat napf.:

a) oznaceni smluvnich stran,

b) vymezeni zijezdu,

c) cenu zajezdu, vcetné casového rozvrhu plateb a vysi zalohy,

d) vysi odstupného, které je povinen zakaznik cestovni kancelafi uhradit pti odstoupeni od
cestovni smlouvy v ptipadech stanovenych timto zakonem,

e) jsou-li soucasti zajezdu i dalsi platby za sluzby, jejichz cena neni zahrnuta v cené
zajezdu, Gdaje o poctu a vysi téchto dalsich plateb,

f) je-li soucasti zajezdu ubytovani, doprava, stravovani,

g) je-li realizace zajezdu podminéna dosazenim minimalniho poctu zikaznikl, vyslovné
uvedeni této skutecnosti a soucasné lhitu, ve které nejpozdéji musi cestovni kancelaf
zadkaznika pisemné informovat o zruSeni zajezdu z dlivodu nedosazeni miniméalniho poctu

zakaznik i (Zakon 159/1999 Sh. § 852; www.mmr.cz).

2.3 CENA
2.3.1 Cena zijezdu

Cena plni obecné ¢tyfi role
v' roli méfitka nadkladi a objemu produkce (cena je piimym determinantem
rentability);
v roli informaéni (nivstévnik destinace océekava podvédomé za nizsi cenu nizs$i
kvalitu, za vysokou cenu nadpramérnou kvalitu);
v" roliobchodni (vykazovani ptijmi za dosaZeny objem prodeje);

v" roli vyznamného propagaéniho nastroje (Morrison, 1995).

Hlavni metody tvorby cen

- tvorba cen podle ndkladi - prodejni cena vyrobku nebo sluzby vychazi z vyrobni

(ndkladoveé) ceny, k niz se pfipo¢itdvda marze (obchodni pfirdzka, ziskova

prirazka)
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- tvorba cen podle poptdvky — ceny se zvySuji vpiipadé¢ zvySovani poptavky

a snizuji v ptipad¢ jejiho poklesu bez ohledu na ndkladovou cenu produktu.

- tvorba cen podle konkurence — organizace stanovuje ceny vyrobki nebo sluzeb ve

vvvvv

(Horner, Swarbrooke, 2003).

2.3.2 Strategie tvorby ceny

Tvorba cen podle nakladi, tvorba cen podle poptavky a tvorba cen podle konkurence
viz. kapitola 2.3.1 Hlavni metody tvorby cen. Dale:

Strategie ,,sbirani smetany*“ - Pfi zavadéni novych produktti na trh organizace pouzivaji
rizné metody tvorby cen. Pokud novy produkt nemi na trhu konkurenci a tudiz nabizi
zdkaznikim néco nového, mize si organizace dovolit tuto metodu, kdy nasadi pocate¢ni
vysokou cenu s imyslem vytvofit maximalni zisk v prvnich fazich Zivotniho cyklu
produktu.

Strategie pronikani - Pokud vSak organizace chce co nejvice rozsitit distribuci svych
produkti vpocateCni fazi jejich uvedeni na trh, stanovi niz8§i cenu, aby dosdhla co
nejvyssiho odbytu a ziskala co nejvyssi podil na trhu. Tato metoda se nazyva strategie

pronikani (Horner, Swarbrooke, 2003).

2.3.3 Diskrimina¢ni cenova politika

Organizace ¢asto méni ceny, aby je pfizpusobily riznym zikaznikim, produktim, misttiim
a dobam. Tato metoda se nazyva diskriminacni, protoze organizace prodava produkty za
dvé nebo vice cen bez ohledu na to, ze ndkladova cena produktu je stile stejna. Pokud ma
diskriminac¢ni cenova politika ptinést vysledky, musi existovat moznost segmentace trhu.
Je také dulezité, aby tato tvorba cen nevyvolavala nechut’ zakaznikd a aby byla v souladu se
zakony (Horner, Swarbrooke, 2003). Cenova diskriminace znama také jako diskriminac¢ni

nebo diferenciaCni cenova tvorba, je pouzivana v piipadé, kdy se organizace snazi prilakat
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urcité cilové trhy nebo segmenty poskytovanim sluzeb za ceny niz§i nez pro ostatni

subjekty (Morrison, 1995) .

2.3.4 Faktory ovliviiujici cenu

Cena je Vcestovnim ruchu ovlivnéna celou fadou faktor a to dosazenymi naklady, cili
spole¢nosti, postavenim spole¢nosti na trhu a jeji image, velikosti a pohybem spotiebitelské
poptavky, dulezitosti ceny pro piipadné zékazniky, konkurenci, naklady na distribuci,
komplementarnimi sluzbami a zatizenimi, vlivem statnich zasaht, konzistentnost s dal§imi

marketingovymi nastroji, sezonnosti, kvalitou poskytovanych sluzeb (Certik, 2000).

V praxi se uplatiiuje tzv. dvojstupiiova kalkulace. Prvni stupen = pfedbéznd cena je

vytvofena pied realizaci zijezdu a jedna se o prodejni cenu urenou pro zédkaznika. Druhy
stupeii = vyslednd cena (vyuctovani) je vyjadienim skutecnych nakladi po realizaci zijezdu
a je dilezitd pro ucetnictvi. Ob¢ ceny jsou spolu porovnatelné, nejsou vSak shodné. Lisi se
dle obsazenosti zjezdu, kurzovych rozdilli, nepfedvidatelnych nakladi. K prodejni cené

poskytuje cestovni kancelat obvykle rtizné slevy ¢iptiplatky (Ryglova, 2005).

2.3.5 Elasticita poptavky

Elasticita poptavky je rtizna pruznost, resp. citlivost reakce spotiebiteli na zménu ceny.
Vyjadfuje citlivost jedné proménné vii€i zméné jiné proménné (Macakova, 2005).
Druhy elasticity poptavky:

v’ KkiiZova elasticita poptavky = Poptavané mnoZstvi statku zavisi také na cenach

jinych statk. Statky jsou totiz navzijem spojeny vztahy substituce nebo
komplementarity. Ktizova elasticita poptavky udava, o kolk procent se zméni
poptavané mnozstvi statku, kdyz se cena druhého statku zméni o jedno procento.

v dichodova elasticita poptavky = Duchodova elasticita poptivka udava, o kolik

procent se zméni poptavané mnozstvi, kdyz se dichod zméni o jedno procento.

Chceme-li postihnout, jak reaguje poptavané mnozstvi statku na zmény diichodu.
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v' Cenova _elasticita poptavky = Udava, o kolik procent se zméni poptdvané

mnozstvi, kdyz se cena zméni o jedno procento (Holman, 2002). Udava ji vzorec:

AQ
e’ = AQ_P
P
kde epd je cenova elasticita poptavky
A Q —zména poptdvaného mnozstvi, A P —zména ceny,
Q — ptivodni mnoZstvi P — ptivodni cena (Holman, 2002).

Striktné feCeno je cenova elasticita poptavky zaporné Cislo, protoze se cena a mnoZzstvi
méni opacnym smeérem, rust ceny vede k poklesu mnozstvi ( a naopak). Poptavka je cenoveé
elasticka, kdyz je cenova elasticita (jeji absolutni hodnota) vétSi nez jedna. Poptavka je
cenov¢ neelastickd, kdyz je cenova elasticita (jeji absolutni hodnota) méni§ nez jedna
(Holman, 2002).

Pro stanoveni ceny hraje diilezitou roli tzv. cenova elasticita spotiebitelské poptavky,
ktera predstavuje vztah mezi cenou a urovni poptivky. Sluzby s vysokou elasticitou
poptavky jsou ty, u nichz i mala zména ceny vyvola velky pohyb poptavky naopak s nizkou
elasticitou jako takové, kde dochdzi i pfes vyrazny pohyb cen jen k pomalé reakci
zdkaznikl a poptavka se méni jen malo. Pro cestovni ruch je bézné pouzivani slevovych
systémil a slevovych taktik. K t€m nejznamejSim patii slevy zaloZzené na zptsobu placeni,
mnozstevni, rodinné, zaméstnanecké, obchodni slevy, sezonni slevy, ¢asové slevy, slevy
poskytované dodavateli sluzeb, slevy, klubové a ¢lenské slevy, slevy pro Casté uzivatele,

piilezitostné slevy, darkové poukazy (Certik, 2000).

2.3.6 Jaké faktory piisobi na rozhodovani klienta ve vztahu k cené?

v" Osobni motivace
v" Prostiedi

v Termin
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v Dostupnost

v Mbdnost destinace

v’ Standard poskytovanych sluzeb
Zékaznici maji sklon vytvafet si obrazek o destinaci, kde nikdy nebyli, mimo jiné i podle
cenové urovné. Vysokd cena muze pusobit na nckteré klienty negativné, nékteré muze
naopak pfitahovat. Zékaznici spojuji vysokou cenu s vysokou kvalitou a nizkou cenu
s nizkou kvalitou zejména tehdy, nemaji-li dostate¢né informace o destinaci nebo vlastni
Zkusenost, pokud vnimaji sluzby vdestinaci jako komplex, pokud podstupuji riziko
nespravné volby, pokud jsou sluzby povazovany za vyraz ,,spole¢enské prestize* anebo
pokud jsou rozdily mezi cenami nabizené sluzby v destinaci velmi malé¢ (Palatkova, 2006).
Zalezi také 1 na zkuSenosti resp. nezkuSenosti zdkaznika. Takovyto nezkuseny zdkaznik
mize byt problémovy, protoze bude vyzadovat vice nez smi a mysli si, ze je podveden
¢i okraden, kdyz nedosdhne toho, co si pfeje. NezkuSeny zdkaznik nevi, jak vSechno
funguje narozdil od zkuSeného zakaznika, ktery je uz na vSe zvykly a vi co mize ¢i nemize

ocekavat (Novacka, 2010).

2.4 PRODUKT CK

24.1 Cose rozumi produktem?

Produktem cestovniho ruchu se rozumi obchodovatelnd nabidka zajiSténi programu
a potieb nebo sluzeb pro jeho uskute¢néni (www.czechturism.cz).

Podle vieobecnych podminek CK Cedok je produktem cestovni kancelafe prodej zijezdt
nebo ubytovacich, stravovacich, dopravnich a jinych sluzeb jako jednotlivé sluzby dle

individudIniho pozadavku zakaznika (www.cedok.cz).
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2.4.2 Typy produktu
Produkty, které nabizeji cestovni kancelaie, se mohou li§it v mnoha smérech. Napiiklad:

- Ne¢kter¢ CK nabizeji balicky sloZzené pouze zproduktti tuzemskych destinaci,
nékteré¢ naopak pouze z produkti zahrani¢nich destinaci.

- Ne¢kter¢ CK nabizeji podobné naplinované zijezdy, kde jsou vsechny sluzby
piedem zajiStény a jiz predplacené, jiné CK vychazeji vstiic zakazniktm, ktefi
davaji ptednost voln¢jSim balickim, naptiklad ubytovani bez dopravy a stravovani
nebo zijezdtim s kombinaci letadlo-auto s volnym cestovanim v destinaci.

- Nekteré CK nabizeji Siroké portfolio produkti uréenych pro celou fadu trhd,
zatimco jiné se soustfeduji pouze bud na specifické typy zajezdt (naptiklad
lyzatskych nebo cykloturistickych), nebo zijezdy do urcité zeme.

- Sortiment a kvalita nabizenych sluzeb CK jsou totalné zavislé na dodavatelich
kone¢ného  produktu zhlediska jeho kvality a na  marketingovych
zprostiedkovatelich z hlediska sdéleni o produktech, kterd predavaji zakaznikim
(Horner, Swarbrooke, 2003).

Nejzajimavej$im aspektem produktu CK je skuteCnost, ze jde o produkt slozeny z celé fady
prvkt. Dalo by se tvrdit, Ze nejde o konecny produkt, ale spiSe o soubor pfilezitosti pro

zakazniky vytvofit si produkt podle vlastni volby (Horner, Swarbrooke, 2003).

2.4.3 Zajezd

Podle zakona 159/1999 Sb. se zajezdem rozumi pfedem sestavena kombinace alespoii dvou
z nasleduyjicich sluzeb, je-1i prodavana nebo nabizena k prodeji za souhrnnou cenu a je-li
sluzba poskytovana po dobu pfesahyjici 24 hodin nebo kdyz zahrnuje ub ytovani ptes noc,
a) doprava,

b) ubytovani,

¢) jiné sluzby cestovniho ruchu, jez nejsou doplitkem dopravy nebo ubytovani a tvori
vyznamnou c¢ast zijezdu nebo jejichZ cena tvoii alespoit 20 % souhrnné ceny zijezdu

(Zékon 159/1999 Sh. § 1; www.mmr.cz).
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Doplitkkové sluzby cestovniho ruchu = sluzby komplementarni k zakladnim sluzbam
cestovniho ruchu: sluzby privodcii CR, turistickych informac¢nich center, cestovnich
kancelaii, cestovnich agentur, pUjCoven sportovnich potieb, sménaren, prodej

upominkovych piedmétl atd. (Pasakova&Zelenka, 2002)

2.4.4 Podpora prodeje produktu cestovni kancelire

Podpora prodeje = rizné aktivity stimulujici vedle reklamy a publicity prodej, soucést
propagace. V cestovnim ruchu jsou soucasti podpory prodeje snizovani ceny a vyhodné
cenové nabidky (prodej v prvni chvili, prodej na posledni chvili), nabidky pro ¢asté klienty
(programy castych uzivatel), pfedavani drobnych darkt zakazniktim, systémy slev pro
dopravni ceniny, vyhodné nabidky pro vybrané segmenty trhu (napt. rodiny — rodinna

vstupenka, rodinné jizdné), karty cestovnich kancelati atd. (Pasakova & Zelenka, 2002).

2.4.4.1 ProdejvVv prvni chvili (first moment)

First moment slevy pro letni dovolenou lze ziskat vzdy pfed koncem kalendafniho roku.
S kazdym dal$im mésicem je sleva o néco niz$i. Obdobi pro slevy first moment obvykle
kon¢i v bfeznu, vyjime¢né v dubnu. Na dovolenou se slevou first moment je narok vétSinou
pfirezervaci a souCasném sloZeni zalohy ve vysialespon 25-50% ze zdkladni ceny zajezdu
(tzn. bez povinnych i voliteIlnych piiplatk). N&které cestovni kancelare se snazi kromé slev
first moment nebo misto nich motivovat klienty ke v€asnym nakuptim dovolené riiznymi

darky (www.zajezdy.cz).

2.4.4.2 Prodejna posledni chvili (Ilast minute, last moment)

Prodej na posledni chvili je fenomén, ktery je spojen S vyvojem informaénich technologii.
Pii prodeji zajezdd na posedni chvili je nevyhnutelné, aby cestovni kancelafe i jejich
prodejci dokéazaly reagovat konkrétnimu momentu na zikladé vzniknuvsi poptavky. Cely
proces rezervace se musi uskutecnit Vpribéhu nékolika sekund, aby zikladni filozofie

prodeje na posledni chvili méla svoje opodstatnéni a smysl Cestovni kancelat jako
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velkoproducent rozhoduje 0 zméné ceny a stanovuje vySku slevy. Prodejci tuto informaci
automaticky pfenaseji do komunikace se zdkaznikem (Novacka, 2010).

PouZivanim on-line spojeni zprostfedkovatelé mohli poskytovat narodni rezervacni sluzby
srychlosti a flexibilitou, s kterou se pfimy marketing nemohl rovnat. Ale nyni,
prostiednictvim internetu a to zejména prostiednictvim webovych stranek specializujicich
se na prodeje last minute, kde na dvaceti ¢tyi hodinovém virtudlnim svétovém trhu existuje
sit, kterd je piistupnd z domovii a mobilnich telefont. Od roku 1998 doslo k explozi
internetové stranky vénované cestovani na posledni chvili, piikterém je pravdépodobné, ze
dosahne stejného vysledku za niz$icenu a bude vice popularni (Middleton, Clarke, 2001).
V CR se zatim po internetu prodava piiblizné 25 % viech zijezdt. Nékteré
z agentur na on-line prodej zajezdi pfimo specializovaly a jejich nabidka je pouze na
internetu. Jak jiz bylo feCeno, svou nabidku na internetu vystavuji samotné cestovni
kancelafe a provizni prodejci téchto kancelafi provozujici cestovni agentury. Invia.cz je

povazovana za nejvétsionline cestovni agenturu (Www.e-dovolena.cz).

2.4.5 Ekonomické aspekty first moment a last minute

A) Pro cestovni kancelar

v" First moment — vyhodné pro cestovni kancelat, CK dostane zalohu pfedem a mize
témito pené¢znimi prostiedky disponovat. Nevyhoda Zadna neni.

v’ Last minute — pro cestovni kancelaf je nevyhodou to, Ze si netvoii zisk, jen obsazuje
volnad mista, snizuje cenu, ma Spatné cash flow. Tim, Ze klient zaplati az t€sn¢ pred
odletem se cestovni kancelafi netvofi zadna zasoba penéz Vyhodou je jen vykryti
minimalniho poctu mist, které ma piedem zaplacené jak v doprave tak i v ubytovani
(garance).

B) Pro zikaznika

v First moment — mensi nevyhodou pro zikaznika je splatka zalohy dosti ¢asové

pfedem a vyhodou je procentualni sleva z ceny zajezdu pii véasné rezervaci. Kolik

procent z ceny tvoii sleva zalezi na kazdé jednotlivé cestovni kancelafi
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v’ Last minute — vyhodou této akce je vyhodnd sleva. Nevyhoda pro zikaznika
z ekonomického hlediska neni (Novacka, 2010).

Tabulka 2: Rozdily u first moment a last minute

Siroky vybér
Planovani zajezdu nékolik mésicti pfedem (vybér terminu)

- Vyhody (zakaznik) Vybér destinace, ubytovani

c

GEJ Mozné 1 pro skupiny cestovatell

g Bonusy CK (darky, déti zdarma)

133 Z4loha placena dlouho doptedu pted odletem

.= | Nevyhody (zikaznik) _ _ ,

LL Nejistota toho co se do odjezdu na zajezd miize stat
Vyhody (CK) Ziskani finan¢nich prostfedk, akumulace finan¢nich zdroja
Nevyhody (CK) Z4dné nejsou

Planovani na posledni chvili (cca 14 dnipfed odjezdem)
Vyhody (zakaznik) : :
Operativni vyuziti volného ¢asu

® Piebranost — omezena nabidka

s}

é’ Nevyhody Nutnost ¢asové flexibility

S . . — —

o (zékaznik) Nevhodnost pro skupiny (vét§inou omezeny pocet mist)

ilu Zaplaceni celé castky zajezdu v hotovosti na poboc¢ce CK
Vyhody (CK) Obsadi pfedem zaplacené sluzby (doprava, ubytovani)
Nevyhody (CK) Prodej za podminky minimalizace zisku, resp. Zadného zisku

Spole¢né pro first & last

Vyhodna cena pro zakaznika

Pramen: Vlastni zpracovani, podle zdroji: Novacka, 210; www.turismo.cz; www.zajezdy.cz;
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2.4.6 Psychologické aspekty first moment a last minute
A) Pro cestovni kancelar
v First moment — Cestovni kancelaf si touto akci udrzuje své dosavadni zikazniky
a ziskava diky zaloham, penize k dispozici.
v’ Last minute — Cestovni kancelaf vramci last minute zijezdd na posledni chvili
obsadipfedem zaplacené sluzby (charterové lety, hotel na garanci)
B) Pro zikaznika
v First moment — Zakaznik si miZe dlouho pfedem stanovit termin zijezdu, ktery
si mize vybrat z §irokého vybéru. Ma jistotu planované dovolené, jistotu vybraného
hotelového zatfizeni a jistotu vybrané destinace. Nevyhodou je nejistota toho, co se
do odjezdu na zjezd mize ptihodit.
v’ Last minute — Zakaznik nemusi dlouhodobé rozmyslet zajezd v ¢asovém piedstihu,
operativn¢ vyuzije volno. Nevyhodou je nemoznost cestovat ve skupinach, protoze

jsou vétSinou na last minute zdjezd omezena mista (Novacka, 2010).

2.5 CHOVANI SPOTREBITELE

2.5.1 Faktory ovliviiujici chovani spotrebitele z aspektu rozhodovani
KULTURNI

Kulturni faktory maji na chovani spottebitele nejsilnéjsia nejvyznamnéjsi vliv. Zahrnuji:
Kulturu — soubor zikladnich hodnot, postojd, pfani a chovani, které Clen spole¢nosti
pfejima od rodiny a dalSich dilezitych instituci.

Subkulturu — skupina lidi, ktefi sdileji stejné hodnotové systémy na zaklad¢é spole¢nych
zivotnich zkuSenostia situaci.

Spoleenské tiidy — pomérné trvalé a spofadané rozdéleni spolenosti. Jejich ¢lenové sdileji

podobné hodnoty, zijmy a v vzorce chovani.
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SPOLECENSKE
Naptiklad mens$imi skupinami spotiebitelli, rodinou, socidlnim postavenim a roli.

Aspiracni skupina — skupina ke které si ¢lovek pteje pattit

Role — ¢innosti, které od osoby ocekava jeji okoli

Status — obecna ucta, kterou role ve spole¢nosti vzbuzuje.

OSOBNI
Rozhodnuti kupyjiciho jsou dale ovlivnéna jeho osobnimi charakteristikami, jako je vek,

faze Zivota, zaméstnani, ekonomicka situace, zivotni styl, osobnost a vnimani sebe sama.

PSYCHOLOGICKE

Nakupnirozhodnuti je ddle ovlivnéno ¢tyfmi dilezitymi psychologickymi faktory

Motivaci = motiv (nutkdni) — potfeba, kterd dosahne takové sily, ze tlaci jednotlivce
k jejimu uspokojeni

Vnimanim = proces, jehoZ prostiednictvim lidé vybiraji, fadi a interpretuji informace, které
jim poskytuji obraz okoli

Ucenim — zmény V chovanijednotlivce zplisobené zkusenosti

PiesvédCenim a postoji = presvédé¢eni — minéni jednotlivce o urcité skute¢nosti

postoj — konzistentni pozitivni nebo negativni hodnoceni pocity a tendence vici uritému

predmétu nebo myslence (Kotler, 2004).

2.5.2 7Zaméreni na zakaznika

Zékaznici pfisuzuji veétsi vahu doporuceni, kterd ziskavaji od svych pratel
a spolupracovnikll, nez informacim poskytovanym dodavateli sluzeb. Zakaznici prochazeji
riznymi stadii pfi procesu ndkupniho rozhodovani. Nakupni procesy zahrnuyji védomi
potieby, hledani informaci, vyhodnoceni alternativ, koupé a postnakupni ocenéni. Sled
jednotlivych krok se méni podle mnozstvi ndkupi a vnimané urovné rozdili mezi

alternativnimi moznostmi (Morrison, 1995).
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3 CILE A METODIKA

3.1 CILE
3.1.1 Hlavni cil

Hlavnim cilem mé bakalatské prace je analyzovat postaveni nabidky first moment a last
minute zijezdu nabizeného cestovni kanceldii v souladu se spotfebnim chovanim

potencialnich zdkazniki a posoudit, zda je potieba tuto nabidku rozSifovat.

3.1.2 Vedlejsi cile
Dalsimi vedlej$imi cili jsou :
v" Provedeni analyzy portfolia first moment a last minute zajezdu ve zvolené cestovni
kancelafi a vyuziti téchto zajezdl ze strany klientely.
v" Zhodnoceni cenotvorby produkti CK.
v Provedeni analyzy spotiebniho chovani potencidlnich zikaznikl a to formou
dotazovani v terénu.
v" Vyhodnoceni ekonomickych dopadt nabidky first moment a last minute v piijmech

vybrané cestovni kancelare.

3.1.3 Pracovni hypotézy
Mezi pracovni hypotézy je zahrnuto zjiSténi zda:
1. zakaznici vyuzivaji first moment zijezdy,
2. zdkaznici vyuzivaji last minute zajezdy,
3. zdkaznicidavaji prednost ndkupu first momentu.

Pro upfesnéni vyuziti ¢i nevyuziti jsem si ur¢ila hodnotu 50 %.
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3.2 METODIKA

V bakalaiské praci jsem pouzila techniky jako je analyza, syntéza, komparace
a matematicko-statistické metody, rozhovor, indukce a dedukce. Dale jsem v bakalatské
praci pouzivala primarni i sekundarni data ke studiu odborné literatury a prament,
Kk provedeni situaéni analyzy zkoumané oblasti, k pfipravé a realizaci terénniho Setfeni,

k rozhovorua k ptipadnym navrhiim inovace.

3.21 Analyza

Nejprve jsem prostudovala literaturu vypujcenou z knihoven ke zjisténi charakteristiky
zékladnich pojmii o problematice mé bakalaiské prace. Zjist€né poznatky jsem pouzila
k sepsani literarni reserSe a dale k vytvoreni dotazniku pro terénnim Setfeni a analyzu
potencialnich zakaznikt a také pro podklady na rozhovor o dané problematice ve vybrané

cestovni kancelafi.

3.2.2 Syntéza
Vyhodnoceni terénniho Setfeni probéhlo prostfednictvim dotazovani potencidlnich
zdkaznikli a rozhovoru vcestovni kanceldfi. Dotazniky jsem vyhodnotila pomoci

matematicko-statistickych metod pomoci programu Microsoft Office Excel, ve které jsem

vytvofila 1 grafy. Dale jsem pouzila komparaci (=srovnani) zisténych vysledki
z dotazovani a rozhovoru o problematice bakalaiské prace. Podle vysledkd jsem vytvofila

piipadny navrh na zdokonaleni.

25



4 SITUACNI ANALYZA

4.1 CESTOVNIKANCELAR FIRO TOUR

4.1.1 Obecné informace

Pro provedeni analyzy nabizeného portfolia cestovni kancelafe jsem si vybrala cestovni
kancelat Firo tour. Logo této cestovni kancelafe je zndzornéno v Ptilohach viz. Pfiloha 3.
V Ceskych Budéjovicich mé tato cestovni kancelai pobocku na Namésti Pfemysla
Otakara II. Podrobn¢j$i ndhled na polohu této pobocky znazoriiyje Ptiloha 4. Cestovni
kancelaf Firo tour na ¢eském trhu pisobi od roku 1990, zpravni formy fyzické osoby se v
roce 2004 transformovala na akciovou spole¢nost. Firo tour ziskala v roce 2010 ocenéni v
anket¢ odbornikl cestovniho ruchu TTG Travel Awards a to 1. misto v kategorii ,Nejlepsi

touroperator pro evropské destinace®, viz.  Pfiloha 5 (www.firotour.cz).

4.1.2 Nabidka

Cestovni kancelat Firo tour svou obsahlou nabidku pfedstavuje vefejnosti prostiednictvim
svych katalogi vydavanych pravidelné v sériich pro zimni a letni sezonu. Prezentuje své
produkty také na webovych strainkdch www.firotour.cz. Kromé zakladnich katalogl
a webovych stranek také vydava pravidelné dalsi tematicky zamétené propagacni brozury
a prodejni materialy. NejvetSsi zastoupeni v nabidce cestovni kancelate Firo tour
v poslednich letech tvofi letecké pobytové zijezdy, realizované vétSinou na charterovych
letech. Krom¢ leteckych ma Firo tour v nabidce také letni pobytové zijezdy
s autokarovou a vlastni dopravou. Vyznamnou ¢ast nabidky predstavuji poznavaci zjezdy.
Velmi uspéSnym typem poznavacich zajezdt Firo touru jsou také prodlouzené letecké
vikendy Vvevropskych i mimoevropskych destinacich, jejichz nabidku cestovni kancelaf
stale roz$itfuje. V poslednich letech cestovni kancelai Firo tour svou nabidku obohatila

0 komfortni plavby po celém svété (www.firotour.cz).
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4.1.2.1 Destinaéni nabidka cestovni kancelare Firo tour

Tato nabidka tvofi:

AU AR NN

v’ plavby (www.firotrou.cz).

pobytové zajezdy
poznavaci zajezdy
lyzaiské zajezdy
relaxace a 14zné

letecké vikendy

Jednotlivé destinace v ramci danych statl jsou znazornény v kapitole 13 viz. Ptiloha 2.

4.1.3 Prodej zajezdi

Distribucni kanaly cestovni kancelaie Firo tour tvofi: kamenné cestovni kancelaie

(pobocky), autorizovani prodejci, internet a call centrum. Prodej z4jezdl cestovni kancelaie

zabezpeCyji vlastni pobockové prodejny. V poslednich letech CK rozsitila svou

pobockovou sitt zejména do vybranych obchodnich center. Neméné vyznamnou roli

v prodeji zijezdd hraji autorizovani prodejci, kterych ma Firo tour vice nez tisic.

Telefonické rezervace pro klienty i autorizované prodejce zabezpecuje call centrum. Jako

reakci na stale rostouci pocet rezervaci a prodeju prostfednictvim internetu ziidila CK Firo

tour na svych webovych strankach online rezervace a prodej (www.firotour.cz) .

Obrazek 1: Sché ma dis tribu¢nich kanala

doprava,
ubvtovan,
stravovan,
ostatm

CE (tour| |

operator)

pobocky 1
koneény
internet, spottebitel
call centrum (zakaznik)

autorizovan

prodejci (CA)

Pramen: vlastni zpracovani
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Pro své pracovniky a autorizovan¢ prodejce zajiStuje cestovni kanceldi pravidelné
prezentace produktli a Skoleni, poskytujici veskeré informace potfebné k prodeji, stejné
jako studijni cesty do destinaci. Kromé vlastnich zajezda nabizi Firo tour svym klientim
také doplikové produkty jako balicky cestovniho pojiSténi za Specidlni sazby, vstupenky
na vybrané spoleCenské akce, darkové certifikaty. Firo tour prodava zajezdy nejen
individudlnim klientim, ale také kolektivim a firmam, at uz se jedna o katalogové
produkty ¢i cesty na miru. Zarovenl na zdkladé dohod a smluv s jednotlivymi firmami
poskytuyje zaméstnancim piislusSnych firem slevy pifi nakupu individudlni dovolené

(www.firotour.cz).

Tabulka 3: Seznam pobod&ek a autorizovanych prodejcii CK Firo tour v CR

Krai Autorizovani Pobocky CK
raje L .
prodejci Firo tour
JihoCesky 44 2
Jihomoravsky 63 2
Karlovarsky 24 1
Kralovehradecky 53 1
Liberecky 36 2
Moravskoslezsky 102 3
Olomoucky 50 1
Pardubicky 56 1
Plzensky 28 2
Praha 84 6
StredocCesky 93 3
Ustecky 40 4
Vysocina 40 1
Zlinsky 51 1
Celkem 764 30

Pramen: viastni zpracovani podle zdroje: www.firotour.cz
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4.1.4 Pojisténi

Cestovni kancelai Firo tour je pojisténa ve smyslu zakona ¢. 159/99 Sb. Splnila také
vSechny pozadované podminky pro kvalitni systém fizeni organizace a ziskala certifikat
ISO 9001:2000 pro sluzby v cestovnim ruchu platny do 6.dubna 2011. Tento certifikat je
k nahlédnuti v Ptiloha 6 (www.firotour.cz).

42 SLEVY CK FIRO TOUR

4.2.1 Analyza First momentua
4.2.1.1 Slevy za véasnou rezervaci zajezdu

Sleva az 13 % anebo 2 déti zdarma, resp. jen za cenu letiStnich poplatk plati pfi rezervaci

do 08. 03. 2010, pokud jste s CK Firo tour cestovali minimalné¢ 3x za poslednich 5 let.
Pokud byste s CK Firo tour cestovali poprvé, podruhé ¢i potieti, plati pro Vas sleva 10 %.
Podminkou je splatit 50 % zilohu do tohoto uvedeného data.

Sleva az 9 % anebo 1 dit¢ zdarma, resp. jen za cenu letistnich poplatkt plati pfi rezervaci

do 09. 04. 2010, pokud jste s CK Firo tour cestovali minimalné¢ 3x za poslednich 5 let.
Pokud byste s CK Firo tour cestovali poprvé, podruhé ¢i potieti, plati pro Vas sleva 7 %.

Podminkou je splatit 50 % zalohu do tohoto uvedeného data (www.firotour.cz).

4.2.1.2 Specialni nabidka

3. 0soba zdarma, resp. jen za cenu letiStnich poplatktt = Pro vybrané ubytovaci kapacity

nabizi CK Firo tour ubytovani a stravovani pro 3. osobu zdarma, resp. platite pti rezervaci
do 09. 04. 2010 jen letistni poplatky. Nabidku neni moZno kombinovat se slevou za
vcasnou rezervacipro dospelé osoby anis nabidkami pro déti zdarma.

Sleva 50 % pro 1 dité v doprovodu 1 dospélé osoby = Sleva 50 % ze zakladni katalogové

ceny pro 1 dit€¢ az do 15 let v doprovodu 1 dospélé osoby platite pro vybrané zajezdy pti
rezervaci do 09. 04. 2010. Nabidku neni mozno kombinovat se slevou za v¢asnou

rezervaci.
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Sleva 40 % pro seniory nad 60 let = Sleva plati pfi ubytovani ve dvou ¢i vice lizkovém

pokoji pti rezervaci do 09. 04. 2010. Slevu Cerpa jeden senior v pokoji, spolucestujici
osoby plati katalogovou cenu. Nabidku neni moZzno kombinovat se slevou za v€asnou

rezervaci (www.firotour.cz).

4.2.1.3 Pobytové zajezdy s autokarovou a vlastni dopravou

Sleva 10 % = plati pfi rezervaci do 08. 03. 2010, pokud jste s CK Firo tour cestovali
minimalné 3x za poslednich 5 let. Pokud byste s CK Firo tour cestovali poprvé, podruhé ¢i
potreti, platipro Vas sleva 7%.

Sleva 7 % = plati pfi rezervaci do 09. 04. 2010, pokud jste s CK Firo tour cestovali
minimalné 3x za poslednich 5 let. Pokud byste s CK Firo tour cestovali poprvé, podruhé
Cipotieti, plati pro Vas sleva 5 %.

Autokarova doprava pro 1 dité az do 15 let zdarma = tato sleva plati pro vybrané zijezdy

do Chorvatska (severni a sttedni Dalmacie) pii rezervaci do 09. 04. 2010. Nabidka plati pro
dit¢ cestujici v doprovodu 2 dospélych osob ptfi ubytovani na 3. lizku nebo pfistylce.
Nabidku neni mozno kombinovat se slevou za v€asnou rezervaci pro dospélé osoby. Pocet

mist vy¢lenénych pro tuto nabidku je limitovan (www.firotour.cz).

4.2.1.4 Letecké zajezdy — poznavaci zajezdy

Sleva az 5 % = pro odlety/odjezdy od 30.04.2010. Tato sleva plati pfi rezervaci do 09. 04.
2010, pokud jste s CK Firo tour cestovali minimaln¢ 3x za poslednich 5 let. Pokud byste
s CK Firo tour cestovali poprvé, podruhé ¢ipotieti, plati pro Vas sleva 3 %.

Transfery na leti§t¢ zdarma = pro vybrané zajezdy pfi rezervaci do 09. 04. 2010

(www.firotrou.cz).

4.2.2 Analyza Last minuti

Cestovni kancelai Firo tour uvadi docela rozsdhlou nabidku v prodeji zajezdt na last

minute a to jak na pobytové zajezdy tak i na poznavaci zajezdy (letecké vikendy a plavby).
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U poznavacich zijezdi je to jen minimalni nabidka z celkového poctu vsech poznavacich
zajezdl. Ceny nabidek last minute pfedstavuji koneénou cenu za dospélou osobu a jsou

uvedeny véetné letiStnich tax a palivovych ptiplatki.

4.2.2.1 Destinac¢ni nabidka last minuti

Brazilie = Natal

Dominikanska republika = Bayahibe, Boca Chica, Juan Dolio, Punta Cana
Egypt = Hughada, Marsa Alam, Sharm El Seikh, Taba

Francie = Alpe d"Huez, Orciéres, Risoul, Les Orres, Valloire a Pafiz, mésto nad Seinou -
letecké vikendy

Italie = Alta Valtellina, Dolomiti Superski, Valdi Sole a Rim - letecké vikendy
Kuba = Varadero

Maledivy = Baa Atoll, South Ari Atoll

Mauricius = Blue Baie, Grand Baie, Le Monre, Flic en Flic

Mexiko = Cancun

Rakousko = Dachstein West

Recko =Kréta

Spojené arabské emiraty = Dubai, Ras Al Khaimah, Umm Al Quwain
Thajsko = Koh Samui, Pattaya, Phuket

Turecko = Istambul - letecké vikendy (www.firotour.cz).

4.2.2.2 Last minute vs. zajezdy celkem

Pro toto porovnani jsem provadéla na webovych strankach cestovni kancelaie Firo tour,
kde jsem secetla jak vSechny zajezdy v ramci last minutu nabizené touto cestovni kancelari
tak 1 vSechny standardni zajezdy, které byly nabizeny ve stejném obdobi jako last minuty
a to vramci daného stitu. VétSinou toto sledované obdobi, ve kterém byl nabizen last
minute, bylo v mésici biezen a duben, u pobytového zijezdu a u Recka se jedna o mésic

kvéten. Last minuty v rdmcipoznavaciho zijezdu jsou jen v Italii, Francii a v Turecku.
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Z Graf 1 nize uvedeném je zjevné, ze Rakousko tvofi 100 % last minutti na celkovém poctu
zajezdl. Je to zpUsobeno tim, Ze tyto last minuty tvofily zimni pobyty na horach
a jiné pobyty Firo tour uz v Rakousko nema. Podobné je to 1 u Francie a Italie, kdy rozdil
mezi last minutem a celkovym zijezdem tvofil pocet poznavacich zijezdii (pro obdobi
biezen a duben). U Francie bylo ze 121 zajezd 112 last minutt (hory) a 9 poznavacich
zajezdd. U Itdle bylo z 80 zijezdl 65 last minutl a 15 poznavacich zijezdl. Dale je ztejmé,
7e nejvetsi podil last minutl na celkovém poctu zijezdi ma Egyp a to 89 %, dalsi zemé
s vysokym podilem 86% jsou Maledivy a Mexiko a na tfetim mist¢ je Brazilie s Kubou
s 50% podilem. Ostatni staty tvofi méné jak 50 % a nejmensi podil tvofi Recko, které ma
jen 5 % last minutd z celkového poctu zajezdd pro biezen a duben. Da se fidi, Ze rozsah

poctu last minutt je ovlivnén terminem odjezdw/odletu a piedem zaplacenymi sluzbami.

Graf 1: Porovnani poétu zajezdii na last minute s celkovym pocte m zajezdu
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Pramen: vlastni zpracovani
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Tabulka 4: Nabidkla last minute zajezdi

Termin Destinace - ubytovani Df)vpara ;?Ji“;ti Stravovani Kzgﬁ?é
10.03, agxlgﬁliﬁiﬁg E’OLrItKA' % | 10noci |allinclusive | 22 990;-
11.03. iﬁit?}ljéi%vEyAﬁgﬁ delweiss =Y 3noci | bezstravy | 2990,-
12.03. Mcﬁzsﬁoﬁggll\é}each Resort r 11 noci | all inclusive | 12 230,-
12.03. :LthlzIG ?Q(?r?émpire = 8 noci | polopenze | 9230,-
13.03. IFQTeAz:aEEi?_I;Pga,scat a/LaBaita = 7 noci | bez stravy 4590,-
14,03 mfél' T&e 1 Les Poriis % | 9noci |allinclusive| 26490-
14.03, ﬂc:gm;rlﬁ :'I"n'i' KH, % | 11noci | polopenze | 10230
15.03. Lﬁiﬁéolymar Som Star % | 7noci |allinclusive| 12 230-
17.03 ﬁgtEIAA'g\L’J':SR:ZEESRO’ % | 10noci | allinclusive | 29 940 -
18.03 Lg@figt?éya carden % | 7noci | snidans | 24940-
20.03, agglgffaﬁ?gé‘ziﬁg ]soLrItKA' % | 11noci |allinclusive | 33990;-
22,03 L’ﬁzf‘éones - Bench Resort % | 7noci |allinclusive| 14230-
23.03. Egtsfgeﬁﬁ{ Villag % | 10noci | Polopenze | 14730
23.03. Lﬂcﬁzsljoﬁgg\lgéach Resort ) 10 noci | all inclusive | 14 230,-
24,03, | SPOVENEARABSKE EMIRATY, |\ | 14 00i | Snidans | 22 990--

Hotel Ibis
25,03. ﬂ:ﬁem"a;'ﬁ as'l*ni' KH, % | 11noci | Polopenze | 15230
25.03. THAJSKO, ) o 7 noci Snidané 23940.-

Hotel Pattaya Garden

Poznamka: data k 10. 3. 2010
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http://www.firotour.cz/dominikanska-republika/punta-cana/punta-cana/hotel-carabela-beach-resort-dca272/
http://www.firotour.cz/rakousko/dachstein-west/gosau/apartmanovy-dum-edelweiss-aew543/lyzovani/
http://www.firotour.cz/egypt/marsa-alam/marsa-alam/hotel-holiday-beach-resort-ehr228/
http://www.firotour.cz/egypt/hurghada/hurghada/hotel-triton-empire-etc228/
http://www.firotour.cz/italie/val-di-sole/tonaleponte-di-legno/rezidence-la-cascatala-baita-ibt575/lyzovani/
http://www.firotour.cz/mexiko/cancun/cancun/hotel-imperial-las-perlas-mip249/
http://www.firotour.cz/egypt/sharm-el-sheikh/neama-bay/hotel-naama-inn-eni228/
http://www.firotour.cz/egypt/taba/taba/hotel-solymar-sea-star-ely228/
http://www.firotour.cz/kuba/varadero/varadero/hotel-aguas-azules-kaq220/
http://www.firotour.cz/thajsko/pattaya/pattaya/hotel-pattaya-garden-tpa297/
http://www.firotour.cz/dominikanska-republika/punta-cana/punta-cana/hotel-carabela-beach-resort-dca272/
http://www.firotour.cz/egypt/taba/taba/hotel-sonesta-beach-resort-esq228/
http://www.firotour.cz/egypt/hurghada/hurghada/hotel-geisum-village-ege228/
http://www.firotour.cz/egypt/marsa-alam/marsa-alam/hotel-holiday-beach-resort-ehr228/
http://www.firotour.cz/spojene-arabske-emiraty/dubai/dubai/hotel-ibis-sib248/
http://www.firotour.cz/egypt/sharm-el-sheikh/neama-bay/hotel-naama-inn-eni228/
http://www.firotour.cz/thajsko/pattaya/pattaya/hotel-pattaya-garden-tpa297/

5 TERENNI SETRENI

5.1 PRVNI CAST

V prvni ¢asti terénniho vyzkumu jsem provadéla dotaznikové Setfeni a to ve tiech dnech,
v bifeznu 2010 pomoci 100 ks vypInénych dotaznikl. Text dotazniku je k dispozici
v Pfiloha 1. Dotaznikové Setfeni jsem provadéla na Namésti Premysla Otakara IL
v Ceskych Budé&jovicich dva dny v dobé kolem 13 hodiny a tieti den kolem 16 hodiny.
Navratnost dotaznikli byla s odhadem okolo 75 %. Sama jsem se respondentli ptala
poptipade 1 na néjaké dopInéni jejich odpoveédi, tudiz kvalita mého Setfeni je vysokd. Vybeér
respondentl nebyl ureny. Cilem bylo ziskat Siroké spektrum osob, které se zucastnilo
dotaznikového Setfeni. Dotaznik se skladal ze 17 otazek (15 otdzek otevienych a 3 otazky
polozavieny). Tti otdzky z tohoto dotazniku byly tvofeny pomoci Likrtovy skaly, kde méli
dotazovani pii odpoveédi na vybér z moznosti naptiklad: ano, spiSe ano, ne a spiSe ne.
Dotazniky jsem vyhodnocovala pomoci programu Microsoft Office Excel pies filtry
a pomoci grafii, ve kterych jsem znazornila odpovédi v procentech popiipadé v poctu

zaSkrtnuti.

5.1.1 Vyhodnoceni dotazniki

Otazka €. 1: Vyuzil/a jste v poslednich 5ti letech sluzeb CK?

Z celkového poctu dotazovanych lidi (100 dotazovanych), ktefi byli ochotni se mnou
vyphit dotaznik, bylo zastoupeno 75 % lidi, ktefi v poslednich 5ti letech vyuzili sluzeb
cestovni kancelafe poptipadé vice cestovnich kancelaii a 25 % lidi, ktefi v poslednich 5ti

letech nevyuzili sluzeb CK.
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Otazka €. 2: Jestli ano, jaké sluzby jste vyuzil/a?

Graf 2: Vyuziti sluZzeb nabize nych cestovni kancelari
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Pramen: vlastni Setfeni
Lidé nejvice vyuzivaji zijezdy k moti. Tato odpovéd byla zaSkrtnuta 66x, dale lidé
vyuzivaji pozndvaci zijezdy (23x) a pobyty na horach. A naopak, pobyty na venkové

neuved| nikdo z dotazovanych a jen jednou byla zaskrtnuta sluzebni cesta.

Otazka €. 3: Odkud ziskavate informace o cenovych nabidkach CK?

Graf 3: Preference informacnich zdroji o nabidkach CK
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Pramen: vlastni Setfeni
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Dotazovani ziskdvaji informace o cenovych nabidkdch zijezdli nejvice zkatalogh
cestovnich kancelafi ¢i v jejich vykladnich skiinich. Déle také dosti vyuZivaji internet pro
ziskavani informaci nebo daji na radu znamych. Dokonce 1 6 lidi pti dotazovani uvedlo

vSechny uvedené zdroje.

Otazka €. 4: Kde nakupujete zajezdy?

Ze vsech 75 dotazovanych, kteti jiz uvedli, Zze cestovali pfes CK, 55 lidi (74 %) uvedlo
nakup zijezdu piimo vkamenné cestovni kanceldii. Téchto dotazovanych je nejvice ve
vékové kategorie v rozmezi 46 — 55 let a to 13 lidi, dale 11 lidi v rozmezi 56 — 65 let a 10
dotazovanych vrozmezi 36 — 45 let. NizsSi vékové kategorie nemaji tak vysoké obsazeni.
Prednost ndkupu pies internet nez pfimo v kamenné kancelaii dava 13 lidi (17 %), ze
kterych je nejvice ve vekové kategorii 26 — 35 let a to 6 lidi , 4 lidi v rozmezi 18 — 25 let
a7 ldi (9 %) vyuZiva oba zplUsoby nakupu zajezdl. VE&kové kategorie Vrozmezi
od 56 - 65 let a nad 65 let internet pfi nakupu zajezdu nevyuzivaji. Lze tedy shrnout,
7e ptednost ndkupu pres kamennou CK déavaji lidé starSich jak 36 let a naopak pfednost

nakupu zijezdu ptes internet davaji lidé spiSe ve véku do 36 let.

Otazka €. 5: Kolik jste ochotny/a za nakup zajezdu zaplatit (na osobu)?
Nejveétsi ochota byla u 53 % dotazovanych, zaplatit za nakup zijezdu pro jednu osobu do
20 000 K¢. Na druhém misté s 28 % jsou lidé, ktefi by byli ochotni zaplatit za nakup
zajezdu pro jednu osobu do 10 000 K¢ a na tfetim misté s 10 % jsou lidé, kteti by byli
ochotni zaplatit do 30 000 K¢. Nad 30 000 K¢ vétSinou lidé nebyli ochotni zaplatit zajezd,
ale presto se naslo 6 % z dotazovanych, ktefi by dali i 50 000 K¢ a dokonce jeden ¢lovek
by byl ochotny zaplatit 1 nad 50 000 K¢.
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Otazka €. 6: Vyuzil/a jste nékdy akci first moment ?

Graf 4: VyuZiti akce first moment dotazovanymi
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Pramen: vlastni Setfeni

Ztohoto grafu 4 je zevné, ze 55 dotazovanych jesté¢ nevyuzilo akci first moment. Pii
dotazovani jsem se dozvédéla, ze lidé bud'to vilbec netusi o této akci cestovnich kancelari,
nejsou schopni planovat dlouho doptfedu nebo maji strach z toho, co se muze stat za tu dobu
nez by se zijezd uskutecnil. VétSinou byl zminén krach cestovni kance lafe, zména volna
V pracinebo nahld nemoc. Lidi, ktefi tuto akci vyuzili 1 — 2x bylo 16, tfi dotazovani vyuzili

first moment vice jak 5x a jen jeden dotazovany byls touto akci 3 — 4x.

Otazka €. 7: V ¢em vidite u first momentu zasadni vyhodu?

Za nejlepsi vyhodu z nabidnutych moznosti odpoveédi byla vybrana cena a to 28x. Déle na
2. misté¢ byla zaskrtnuta jistota planované dovolené a to 19 x a jistota vybrané destinace
10x. Ze vSech dotazovanych obcanti doplnilo ,,nevim* 44 z nicha 4 uvedli ,,nevyznam se“.

Tyto odpoveédi podporuji tvrzeni odpovédich v predesié otazce.
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Otazka ¢. 8: Je pro Vas splatka zalohy pri nakupu first momentu velkou
nevyhodou?

Na tuto otazku lidé odpovidali vice ziporné¢ nez kladné protoze vétSinou lidé maji strach
Z toho, 7e by o penize ptisl. Z 34 % dotazovanych spiSe vidi zdlohu jako velkou nevyhodu,
z 25 % lidem zaloha vadi velmi a ze 41 % se dotazovani stavi k zloze pozitivné, nevidi

v zaloze nevyhodu.

Otazka €. 9: Vyuzil/a jste nékdy akci last minute?

Graf S: Vyuziti akce last minute dotazovanymi
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Pramen: Vlastni Setfeni

Z dotazovanych, ktefi odpovédé€li na prvni otdzku ano (Vyuzil/a jste v poslednich 5ti letech
sluzeb CK?) bylo 28 lidi, kteti prozatim nevyuzili akci last minute. Mezi lidmi, kteti uz tuto
akci vyuzili je nejvice 24 dotazovanych, kteti pres last minute jeli 1 — 2x, 14 dotazovanych
cestovalo s touto akci vice jak 5x a 9 lidi tuto akci cestovnich kancelari vyuzilo 3 — 4x.
Z téch lidi co tuto akci jiz vyuzili, byla vétSina spokojena a radi by zijezd na last minute

opakovali znovu. Jen nepatrnd menSina dotazovanych méla s last minutem Spatné
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zkusenosti, mezi které patfilo napiiklad ubytovani v jiném hotelu nez bylo pavodné
sjednano nebo vétsi vzddlenost ubytovaciho zatizeni od plaZze ¢i urcité doplaceni (lehatka,
osusky, atd.).

Otazka €. 10: V ¢em vidite u last minute zasadni vyhodu?

Graf 6: Vyhody last minute zijezda

60 - 53
50 A
40 -
30
30 A
20 A 14
10
0 : : : - 00 . .
Cena Nemusim  Operatimé nevim nezajimam zadna zadna jistota
dlouhodobé wyuziji volno se whoda
rozmyS$let
zajezd
v Casovém
pfedstihu

Pramen: vlastni Setfeni

Nejcast¢ji za vyhodu byla uvedena cena a to 53x, dale 14x operativni vyuziti volného ¢asu
a jen 3x byla zaskrtnuta moznost ,nemusim dlouhodobé rozmyslet zajezd v ¢asovém
predstihu®. Naopak 30 lidi doplnilo, Ze se o tuto akci nezajimaji, 13 lidi nevidi v last
minutu zddnou vyhodu a jeden dotazovany nevidi v této akci zddnou jistotu. Last minute
vyhovuje spiSe tém lidem, ktefi jsou flexibilni, nemohou si dlouhodobé planovat
dovolenou, naptiklad kvili pracovnimu vytizeni, a jsou schopni sbalit se a zaplatit cenu

zajezdu v n€kterych ptipadech i ze dne na den.
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Otazka ¢. 11: Je pro Vas omezeny vybér zajezdu v nabidce last minute
velkou nevyhodou?

Dotazovani ze 71 % nevidi omezeny vybér zijezdu v nabidce last minute nevyhodou.
VétSinou lidem nabidka vyhovuje nebo se pfizplsobi ¢i si vybiraji rovnou jen z nabidky
last minut. A naopak z29 % lidem omezeny vybér zijezdu nevyhovuje. Maji radi sviy
standard a nechtéji ho snizovat. Nevyhovovala by jim napiiklad vét$i vzdalenost ubytovani
od mofe, zplsob stravovani (all inclusive x polopenze x snidané x bez stravy) nebo

popiipadé ubytovani v pokojibez vyhledu na mofte atd.

Otazka ¢. 12: Myslite si, Ze opravdu uSetiite za koupi zajezdu s akei first

moment a last minute nez kdybyste cestoval/a bez této akce?

Graf 7: Nazory dotazovanych na cenové zvyhodnéni

10% 3%

O ano
B spiSe ano
O spise ne

55%

32% O ne

Pramen: vlastni Setfeni

v

Drtiva vétSina dotazovanych a to 87 % si mysli, ze s akcemi jako je first moment a last
minute lidé uSetfi penize. A naopak jen 13 % dotazovanych si mysli, Ze penize neusetii.

Nekteti lidi odpovidali podle vlastnich zkuSenosti a nékteti jen podle domnénky.
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Otazka €. 13: Kdybyste mél/a pri nakupu zajezdu na vybranou mezi akci

first moment a last minute, které z této akce byste dal/a prednost?
Pti odpovédich na tuto otdzku by 61 % lidi dalo pfednost last minutu, 24 % by dalo
pfednost first momentu a 15 % lidi se budto nemohlo rozhodnout a nebo nevidéli ani

Vv jedné néjakou vyhodu, ktera by je pfesvédéila tyto akce vibec vyuZit.

Identifika¢ni adaje:

Pohlavi = Zastoupeni pohlavi bylo celkem vyrovnané. Jen o 4 muZe pievySoval pocet
muzu nad Zenami. Vysledek byl tedy: 48 Zen a 52 muzi.

Vék = Nejvice dotazovanych bylo vrozmezi 46 — 55 let s24 % hned za touto skupinou
byli lidé v rozmezi 56 — 65 let s 22 % a nejméné dotazovanych bylo lidi s vékem nad 65 let
S 9 %. Ostatni vékova rozmezi byla témeéf na stejné procentualni Grovni.

Vzdélani = Ze vsech dotazovanych odpovidalo nejvice lidi se stiedoskolskym vzdélanim
a to 63 % zcelkového poctu dotazovanych, dale bylo 23 % lidi s vysokoskolskym
vzdélanim, 11 % dotazovanych ze stfedniho odborné¢ho ucilist€¢ a jen 3 % lidi z vyssi
odborné Skoly.

Velikost bydlisté = Nejvice lidi a to z 60% pochazi zbydlisté, které ma do 100 000

obyvatel. VétSinou jsem narazila na lidi pfimo zCeskych Bud&ovic. Z19 % byli
dotazovani z mést a vesnic s obyvateli do 2 000, dale bylo 12 % lidi s bydlist¢m do 10 000
obyvatel, 2 % dotazovanych s bydlist€m do 50 000 obyvatel, 1 % lidi s bydlist¢m do
500 000 obyvatel a 6 % lidi s bydlist¢m nad 500 000 obyvatel Téchto 6 % tvoftili lidi

zPrahy a jeden obc¢an z Némecka.

Déle m¢ zajimalo jaké ve€kové kategorie lidi preferuji last minute a jaké first moment. Na

zaklad€ zisténych udaji z terénniho Setfeni jsem si odpovédela na tyto dvé otazky:
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1) Jaka vékova kategorie lidi preferuje first moment?

Graf 8: Zastoupeni vékové kategorie pri preferenci first momentu
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Pramen: vlastni Setfeni
Na tomto grafu 8 je vidét, Ze z dotazovanych, kteti uz nékdy vyuzili akci first moment je
nejvice ve vékové kategorii 56 — 65 let. Mohlo by se to odiivodnit tim, Ze vétSinou jsou to
lidé uz vdichodu a tim padem si fidi svly ¢as podle sebe a nejsou limitovani terminem
dovolené vyhrazené v praci, mohou planovat s dlouhym ¢asovym piedstihem. Dale z 21 %

dotazovanych lidi uvedlo svou vékovou kategorii vrozmezi 46 — 55 leta 18 — 25 let.

2) Jaka vékova kategorie lidi preferuje last minute?

Graf 9: Zastoupeni vékové kategorie pii preferenci last minutu
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Zde muzu konstatovat, ze akci last minute vyuzilo nejvice lidi a to 26 % z dotazovanych,
kteti uz nékdy vyuzili tuto akeci, ve veékové kategorii vrozmezi 46 — 55 let (zde neni
jednozna¢né odivodnéni). Ostatni v€kové kategorie jsou téméf na stejné procentudlni

urovni a to v praméru 14,8 %.

5.2 DRUHA CAST

Po dotaznikovém Setfeni a vyhodnoceni dotaznikl jsem se vydala na prizkum cestovnich
kancelati. Chtéla jsem zjistit cenotvorbu produktu CK a vyhodnotit ekonomické dopady
nabidky first moment a last minute v pfijmech cestovni kancelate.
V ramcitoho vyzkumu cestovnich kancelati jsem se informovala u téchto CK:
v' Pobocky v Ceskych Budéjovicich = Alexandria, Alex, Bolero tour, CK Ma4j,
Cedok, Exim tours, Firo tour, Fischer, Petra tour, Sunny days
o na téchto pobockdm mi bylo sdéleno, Ze mi nemiiZou informace poskytnout,
protoze jako pobocky do této problematiky nevidia odkazaly mé na centrély.
v" Tudiz jsem elektronickou formou oslovila centraly velkych cestovnich kancelafi se
sidlem v Praze = Cedok, Fischer, Sunny days, Exim tours
o témto cestovnim kanceldfim jsem napsala e-mail s obecnymi informacemi,
abych si domluvila schiizku. Odpovéd’ nebyla zadna tedy ani zadna schizka
a ani zadné informace.
o Stejné jsem dopadla i scentralou Firo touru vChomutové a centralou
cestovni kancelate Bolero tour v Tieboni.
v' Dale jsem osobné oslovila centraly v Ceskych Budé&jovicich = CK M4aj, Quicktour
a cestovni kancelat Saturn
o CK Maj byla zaneprazdnéna. CK Saturn a Quicktour ptevazné disponuje
jen s autokarovymi zajezdy, na které davaji jen vyjimeéné slevy s podobé last
minutd. Nakonec mi tedy CK Quicktour vyhoveéla a poskytla nekteré
informace o problematice first moment a last minute zajezdi a celkoveé

0 Cenotvorbe produkti.
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Cestovni kancelar Quicktour

Cestovni kancelat Quicktour s. r. 0. je od 1. 1. 2010 nastupcem cestovni kancelare Kamil
Krupka — Quicktour Ceské Budgjovice, ktera byla zaloZena v roce 1992. Od roku 1995
provozuje pobocku v centru Prahy na Starém M¢st€, dalsi mensi pobocky jsou ve Voticich
(sttedni Cechy), v Tfeboni a v Mirovicich u Pisku (jizni Cechy). Quicktour se specializuje
ve vyjezdovém cestovnim ruchu pobyty prevazné¢ v Chorvatsku dale v Italii, Bulharsku,
Spanélsku a Recku. Z poznavacich zijezdti kazdoroéné Quicktour organizuje zajezdy do
Holandska, Francie, Italie, Slovinska, Chorvatska, Slovenska, Mad’arska, Rakouska a Syrie.
Také zajisStyje eurovikendy, jazykové pobyty v zahrani¢i, zajezdy pro Skoly wvcetné
lyzatskych kurzi, golfové pobyty atd. Dalsi kapitolu ¢innosti tvoifi piijezdova turistika

cizincti do Ceské republiky (Tieboit) (Www.quicktour.cz).

5.2.1 Rozhovor s panem Mgr. Kamilem Krupkou
Pro zacatek musim podotknout, Ze 1 pfes ochotu cestovni kancelafe Quicktour
spolupracovat se mnou, mi tato cestovni kancelat neposkytla konkrétni cCisla, aby
neodhalila svou marzi. TudiZ mi poskytla jen obecné informace nebo ¢iselné informace
vrozmezi. Pfi tomto rozhovoru jsem jednala spanem majitelem cestovni kancelaie
Mgr. Kamilem Krupkou, kterého jsem se ptala na tyto otazky:

v’ Jaka je cenotvorba produkti?

v Jaké jsou ekonomické dopady nabidky first moment a last minute zajezda

Vv ptijmech cestovni kancelaie?

Odpovédipana Mgr. Krupky na mé otdzky byly tyto:
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Zhodnoce ni cenotvorby produkti cestovni kancelare Quicktour.

Cena produktu je stanovovana kalkulaénim zpisobem = 2 typy kalkulaci

predb&éZna cena = prodejni cena s marzi, musime do ni kalkulovat veskeré naklady, jak na

skupinu tak na jednotlivce,

vysledna cena = po zaplaceni vSech faktur, co jsme skute¢né zaplatili.

Ptikalkulaci uzivame piimé a nepiimé néklady:

pfimé — naklady spole¢né, které musi CK vynalozit bez ohledu na to jestli se zicastni

zajezdu 20 nebo 50 zakaznik1,

neptimé — naklady jsou stanoveny ptimo na ¢loveéka jako na jedince.

v Doprava (nej¢astéjipo Evropé s autokarem) musi se pocitat s:

o

o

©)

rizikem neobsazenosti vozidla — vétsinou 20 % (kdyZ se autokar obsadi cely,
cestovni kancelaf si téchto 20 % ptiéte do ziskuy),

rizikem objizdék — vétSinou 5 % z yjeté ceny kilometrd,

¢ekaci dobou — tato doba se pocitd ve ¢tvrt hodinach, naSe CK ma smluvné
dané = 100 K¢ (poc¢ita se od doby, kdy fidi¢ nastartuje vozidlo — nepocita se
doba od 16 hdo 6 h = doba klidu),

cenou pohonnych hmot — po€itdno vramci kilometrovného (stanovuje se
cena na Km — vétsinou kolem 35 K¢/Km),

odménou fidi¢im (osadce),

parkovnym.

v Ubytovani — stanoveno ubytovacim zafizenim,

<

Stravovani — stanoveno stravovacim zafizenim,

v" Cena za privodce — v systému gratuity je pro privodce ubytovani a vstupy zdarma

cestovni kancelaf kalkuluje mzdu (smluvni) a stravovaci jednotky,

v' Dale cena zahrnuje pojisténi CK proti Gpadku (CK Quicktour je pojiSténa

u pojistovny Generali, a. s.) a pfipo¢itdva se marze. Ceny se zaokrouhluji vétSinou

nahoru na ...50,- nebo ...90,- .
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Vvhodnoceni ekonomickych dopadu first moment a last minute zajezdu pro CK:

Cestovni kancelat Quicktour nabizi tyto first moment zajezdy:

Sleva za v€asné objednani:

V' pfi zaplaceni 100 % ceny zijezdu do 22. 12. 2009 sleva.......... 10 %
v' pii zaplaceni 100 % ceny zijezdu do 31. 1. 2010 sleva........... 8 %
v’ pfizaplaceni 50 % zalohy do 31. 1. 2010 sleva........... 6 %
v' pii zaplaceni 100 % ceny zijezdu do 28. 2. 2010 sleva........... 6 %
v’ pfizaplaceni 50 % zalohy do 28. 2. 2010 sleva .......... 4%

Slevy se pocitaji ze zdkladni ceny zdjezdu max. do vyse 800,- Kc/os.
Toto snizovani zakladni ceny je provadéno max. do 15 %. Tyto slevy CK Quictour nabizi
z diivodu piijmu penéz, se kterymi miize dale disponovat.

Cestovni kancelar Quicktour nabizi tyto last minute zijezdy:

Tabulka 5: Seznam last minute zajezdi CK Quicktour

Termin Nazev zajezdu Ubytovani | Doprava ) Sleva
Nova cena

Holandsko-zeme

23.04. 2010 e 5-990-- }

27 04 2010 tuh’paonu a vétrnych Hotel Bus 4 990 - 1 000,
mlynt
Holandsko-zemé

29. 04. 2010 e 5-990-- )

03. 05, 2010 tuh,paonu a vétrnych Hotel Bus 5 490 - 500,
mlynt

Pramen: www.quicktour.cz

Snizovani ceny zdjezdu v rdmci last minute je provadéno cestovni kancelaii maximalné do
vySe marze. Maximaln¢ CK Quicktour pfi last minute zdjezdu mize slevit okolo 30 % tak
aby se tato sleva jest¢ cestovni kancelafi vyplatila. Pti slevé vétsi jak 30 % CK by uz
prodélavala. U last minute zaleZi spiSe na kontraktaci cestovni kancelafe s dodavateli. Last
minute ddva CK Quicktour pievazné na zajezdy, které jsou sjedndny s ubytovacim

zafizenim na garancia na zijezdy, pfikterych nema zapInény cely autokar.
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6 SYNTEZA POZNATKU

6.1 FIRST MOMENT

Zalezi na kazdé cestovni kancelati jaké druhy first moment slev zakaznikim poskytne, do
jaké destinace a Vv jaké vysi. First moment je pro CK vyhodny, protoze pfindsi penize, se
kterymi mize dale disponovat.
CK Firo tour ma tyto slevy rozdélené do 4 skupin:

v’ slevy za vasnou rezervaci zajezdu,
specidlni nabidku (3. osoba zdarma, sleva na dichodce),

slevy pfi pobytovém zijezdu s autokarovou a vlastni dopravou,

ANEENERN

slevy pfi pozndvacich zijezdech s leteckou dopravou.
CK Quicktour disponuje jen slevami za v€asnou rezervaci zajezdu. Obvykle first moment

nepievySuje 15 % z celkové ceny zajezdu.

6.2 LAST MINUTE

Zde také zalezi na kazdé cestovni kancelafi jak moc velkou slevu poskytne na last minuty
¢i do jaké destinace tyto last minuty budou. Je to dano predevSim pfedem zaplacenymi
sluzbami cestovnich kancelafi (doprava, ubytovani) a vyuziti lidi ur¢itych destinacich.
Miizu tici, Ze Firo tour ma last minute nabidku celkem bohatou. Ve srovnani last minute
zajezdl s béznymi zajezdy Vvobdobi bfezna a dubna lze shrnout v ramci destinace, Ze
nejvetsi podil last minutd tvofili zimni destinace (Itdlie, Rakousko, Francie), dale vysoky
podil last minutli na celkovém poctu zdjezdii mél Egypt, Maledivy a Mexiko, Brazilie
a Kuba — ostatni zemé obsahovaly last minuty pod 50 %.

Pro cestovni kancelaf je nevyhodou to, Ze si netvoii pfi last minute nabidce zisk, jen
obsazuje volnd mista, snizuje cenu a ma Spatné cash flow. U CK Quicktour last minuty

nepiesahuji cca 30 %.
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6.3 VYHODNOCENI DOTAZNIKU

Ze 100 dotazovanych lidi je 75 % dotazovanych, kteti jiz vyuzili sluZeb cestovni kancelare.
Nejcastéji lidé vyuzivaji pobytové zijezdy piedevSim k mofi Lidé veétSinou hledaji
informace o zijezdu a cenovych nabidkéach v katalogu cestovnich kancelati poptipadé na
internetu. Nejcasteéji nakupuji zijezd piimo v kamenné cestovni kancelaii, ale na zakladné
vysledki zterénniho Setfeni mohu tvrdit, Ze vyuziti technologie (pfedevS§im internetu)
se také dosti ujalo a to predevsim u vékové kategorie do 35 let. Dale mi z terénniho Setfeni

vyslo, Ze lidé jsou ochotni zaplatit za jednu osobu na zajezd v priiméru 20 000 K¢.

PtipoloZeniotazky zda lidé vyuzivajiakci first moment, jsemdoSla k zavéru, Ze lidé bud’to
vibec netusi o této akci cestovnich kancelati, nejsou schopni planovat dlouho dopiedu nebo
maji strach ztoho, co se miize stat za tu dobu nez by se zijezd uskuteénil. VétSinou byl
zminén krach cestovni kancelafe, zména volna v praci nebo ndhla nemoc. Jen 20 lidi ze 100
dotazovanych tuto akci jiz vyuzilo. Za nejvétsi vyhodu u first momentu povazuji lidé
piredevSim vyhodnou cenu, ale 1 jistotu planované dovolené. Zaloha pii splaceni zajezdu

se jevi lidem spise jako nevyhoda. Maji strach 0 své penize.

Vyuziti lidi akce last minute je lepsi nez vyuziti first momentu. O last minutu lidé uz néco
slySeli nebo ho znaji. Tedy 47 lidi jiz last minute alesponi jednou vyuzili. Za nejlep$i
vyhodu u last minutu lidé povazuji také predev§im vyhodnou cenu, ale i to, z¢ nemusi
dlouho ¢asové doptedu rozmyslet zijezd. Pii otdzce zda je omezeny vybér pii last minutu
velka nevyhoda jsem zjistila, ze nabidka vétSinou lidem vyhovuje nebo se ptizpilisobi
¢isi vybiraji rovnou jen z nabidky last minutt. Jinak drtivd vétSina dotazovanych a to 87 %
si mysli, Ze s akcemi jako je first moment a last minute lidé uSetfi penize neZ kdyby

cestovali béznym zplUsobem a ze 61 %, lidi davaji pfednost nabidce last minute zijezdu

pted first momentem.
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7 NAVRHY INOVACE

Po provedeni analyzy nabidky first moment a last minute zajezdl v cestovni kancelafi Firo
tour a po rozhovoru o problematice first moment a last minute zijezdd s panem
Mgr. Krupkou, majitelem cestovni kancelafe Quicktour, mohu konstatovat, ze zadné
navrzeni zlepSeni ¢i roz$ifovani nabidky first moment a last minute zajezdl neni tfeba. Lze
fici, ze za téch n€kolik let kdy ptlisobi na trhu akce cestovnich kancelafi first moment a last
minute, se tyto akce ujaly velmi dobie. Lidé postupem Casu tyto akce poznaly, zvykly si na

né a vyuzivaji je.

Jen bych chtéla podotknout, jiz jak vysSlo z dotaznikového Setieni, ze lidé first moment moc
nevyuzivaji, nékteti do této doby o ném neslysely nebo netusi v ¢em first moment spociva.
Na zaklad¢ téchto vysledki bych rada navrhla leps$i informovanost potencialnich
zdkaznikid. Slevu first moment ma v dneSni dobé skoro kazda cestovni kancelar a vétSinou
ji ma jen uvedenou na pfedni strané katalogu nebo na webovych strankach. Kdyz jsem
provadéla dotaznikové Setfeni a dotazovani 0 problematice first moment a last minute
Zijezdii vriznych cestovnich kancelaii v Ceskych Budé&jovicich, viimala jsem si i obsah
vykladnich skiini téchto CK. First moment byl vystaven jen v malokterych cestovnich
kancelatri. VétSinou prevazovala nabidka béznych zijezdii nebo zijezdli na last minute.
Proto bych navrhla zvefejnéni akce first moment i ve vykladnich skiinich cestovnich
kanceldfi a nejen vjejich katalozich. Zvefejnila bych procentudlni slevy za v€asnou

rezervaci popiipad¢ slevy za 3. osobu, dichodce, dité nebo slevy za dopravu autokarem.

Lidé si v§imaji vykladnich skiini cestovnich kanceldii naptiklad pii prochazce naméstim,
tudiz se vice seznami s touto nabidkou. Pfi zaujeti se budou i vice zajimat vlastni vili
a popiipadé first moment vyuziji Cim vice lidi bude vyuZivat first momenty, tim vice
penéZ bude mit cestovni kancelaf k dispozici a povede to Kk oboustrannému zlepSeni jak

v psychologické, tak i ekonomické oblasti.
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8 ZAVER

Kazd4 cestovni kancelar si tvofi vlastni slevy first moment a last minute zajezdl. Velikost
téchto slev zdlezi na vyS$i marze cestovni kancelare. First moment je vyhodny jak pro
zdkaznika (nejen vyhodnou cenou) tak i pro cestovni kancelar (zalohou od zdkaznikd, kterd
predstavuje penize, se kterymi mize cestovni kancelafe dale disponovat). VétSinou Sleva
u first momentu (CK Quicktour) nepievySuje 15 % a u last minute zajezd neni vy$s§i nez
30 % ze zdkladni ceny zijezdu. Do jaké destinace cestovni kancelafi poskytne last minuty
a jak moc velkou slevu cestovni kancelat poskytne, je dano vyuzitim lidi urcitych
destinacich a ptedev§im pifedem zaplacenymi sluzbami cestovni kancelafe ubytovacimu
zatizeni a dopravci. Last minute zijezd je spiSe vyhodnéjsi pro zdkaznika (jak vyhodnou
cenou, tak i operativnim vyuzitim volného ¢asu) nez pro CK. Cestovni kancelat v rdmci

last minutti netvofi zisk — jen obsazuje volna mista.

Na zacatku prace byly stanoveny 3 hypotézy. Na zakladé vyhodnocenych dotaznikd lze
tyto hypotézy vyhodnotit takto:

Prvni hypotéza ,,zakaznici vyuzivaji first moment zajezdy*— z dotaznikového Setieni vySlo

najevo, ze zdotazovanych jen 26 % jiz vyuzilo first moment zajezdy. Toto procento vyuziti
first momentu je niz$i neZ 50 % tudiz se hypotéza zamitd a lze tvrdit, Ze zdkaznici first
moment zijezdy zatim moc nevyuzivaji. Tento problém jsem se pokusila vyfesit

zdokonalenim informovanosti potencidlnich zdkaznik.

Druha hypotéza ,,zdkaznici vyuzivaji last minute zijezdy* — z dotazovanych respondentii

63 % jiz vyuzilo last minute zajezdy. Zakaznici tedy last minute zajezdy vyuzivaji tudiz

hypotéza se nezamita.
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Treti hypotéza ,,zdkaznici davaji prednost nakupu last minute zijezdu* — dotazovani, pii
vybéru mezi last minutem a first momentem, dali pfednost ze 61 % zijezdim na last
minute. Na zaklad¢ tohoto tvrzeni se hypotéza nezamita, tedy zdkaznici davaji pifednost

nakupu last minute zijezdu.

Cilem této bakalafské prace bylo analyzovat nabidku first moment a last minute zijezdt
nabizenych cestovni kancelaii v souladu se spotfebnim chovanim potencidlnich zdkazniki
a posoudit, zda je potieba tuto nabidku rozSitovat. Pro analyzu nabidky jsem si vybrala
cestovni kancelai Firo tour a pro piiblizeni ekonomickych dopadt first moment a last
minute zijezdl na pfijmy cestovni kancelafe jsem si vybrala cestovni kancelat Quicktour.

Na zaklad¢ zjisténych informaci jsem dosla k zavéru, Zze neni tieba tuto nabidku rozsifovat

¢1i zdokonalovat.
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9 SUMMARY

Every travel agency can constitute own discounts like as the first moment and last minute.
The size of these discounts depending on the margins of the travel agent. First moment is
convenient for the customer (not only bargain price) and for travel agents too (deposits
from customers are represented by money that could be disposed by travel agency). Mostly
at the first moment (CK Quicktour) doesn’t exceed 15% of rebate and at last minute rebate
isn’t more than 30% of the basic package price. To what destination travel agent providing
last-minute and how much of a rebate travel agency will provide, is due to people using
some destinations and especially pre-paid services, travel agency accommodation facilities
and carriers. Last minute tour is more advantageous for the customer (as a bargain price,
as operational use of free time) than to the TA. Travel agency in the last minute doesn’t

profit - just filled their vacancies.

The aim of this work was to analyze the offer of first moment and last minute tours offered
by travel agencies in line with consumer behavior and assess whether it is necessary
to extend this offer. | chose a travel agency Firo tour for the analysis portfolio and I chose
a travel agency Quicktour for approach to economic impacts the first moment and last
minute tours to revenues travel agency. On base of ascertained information | concluded that
this offer doesn’t need to expand or improve. It’s possible say that actions by travel agents
(first moment & last minute) have taken very well for a few years when these actions are on
the market. As time goes on people got to know these actions, got used to them and use
them. | just wanted to say (as has already appeared on a questionnaire survey) that people
don’t use much of first moment. By this time, some never heard about this or don’t know
what first moment is. That is why | would like to propose a better awareness of potential
customers. Therefore, | propose a publication of the first moment in shop windows travel
agencies too and not only in its catalogs. | would publish a percentage discount for early

booking, discounts for 3rd person, pensioners, child or discounts for transport by coach.
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13 PRILOHY

Priloha 1: Dotaznik
DOTAZNIK

Jsem studentkou Jiho¢eské univerzity v Ceskych Bud&jovicich na fakultd ekonomiky se zamétenim
na obchodni podnikani v ramci cestovniho ruchu. Zpracovavam bakalafskou praci na téma: First
moment a last minute v prodeji zajezdu cestovni kancelafe. Rada bych Vas pozadala o pomoc
ke zjisténi této problematiky vyplnénim tohoto dotazniku. Tento dotaznik Vam zabere max. 10
minut. Stac¢i jen vybrat spravné odpovédi, popiipadeé dophit text.

Ptredem dékuji za vypnéni. Simona Bovskova

1) Vyuizil/a jste v poslednich 5ti letechsluzeb CK? (pokud je vase odpovéd’ ne, pokracujte dale
od otazky €. 5)
a) ano b) ne

2) Jestli ano, jaké sluzby jste vyuzil/a? (Ize oznacit vice odpovedi)

O pobytové zijezdy (moie) o pobytové zajezdy (venkov) O sluZebni cesta
0 pobytové zajezdy (hory) O lazensky a 1é¢ebny pobyt 0 poznavaci zajezd
im0 T

3) Odkud ziskavate informace o cenovych nabidkach cestovnich kancelafi? (Ize oznacit vice
odpovedi)

a)zTV d) z tisku
b) z rozhlasu e) z internetu
c) z katalogu f) od zndmych

4) Kde nakupujete zajezdy?

a) pfimo v kamenné cestovni kancelaii nebo v cestovni agentuie
b) ptes internet

5) Kolik jste ochotny/a za nakup zajezdu zaplatit (na osobu)?

a) do 10 000 K¢ d) do 40 000
b) do 20 000 K¢ e) do 50 000 K¢
c) do 30 000 K¢ f) nad 50 000 K¢

6) Vyuzil/a jste nékdy akci first moment (nakup zajezdu v prvni chvili dosti ¢asové predem)?

ol-—2x 03 -4x 0 5x a vice O nevyuzil/a



7) V ¢emvidite u first momentu zisadni vyhodu?

Cema

Dlouho piedem stanoveny termin
Jistota v planované dovolené

Jistota vybraného hotelového zatizeni
Jistota vybrané destinace

Loajalita k cestovni kancelafi

Oooooogao

8) Je pro Vas splatka zalohy pri nakupu first momentu velkou nevyhodou?

o ano velmi O spiSe ano O spiSe ne O vubec ne
9) Vyuzil/a jste nékdy akci last minute (nakup zijezdu na posledni chvili)?

ol-2x o3 -4x O 5x a vice O nevyuzil/a
10) V ¢em vidite u last minute zasadni vyhodu?
o Cema

0 Nemusim dlouhodob¢ rozmyslet zajezd v Casovém piedstihu
0 Operativné vyuziji volno

11) Je pro Vas omezeny vybér zajezdu v nabidce last minute velkou nevyhodou?
O ano velmi O spiSe ano O spiSe ne o vibec ne

12) Myslite si, Ze opravdu uSetiite za koupi zajezdu s akei first moment a last minute nez
kdybyste cestoval/a bez této akce?

O ano O spiSe ano O spiSe ne O ne
13) Kdybyste mél/a pri nakupu zajezdu na vybranou mezi akci firt moment a last minute,
které
Z této akce byste dal/a piednost?
o first moment o last minute

14) Jaké je Vase pohlavi?

a) muz b) zena



15) Vas vék je v rozmezi?

a) 18- 25 d) 46-55
b) 26-35 e) 56- 65
c) 3645 f) nad 65

16) Vase nejvysSidosaZzené vzdélani je?
a) ZS b) SOU ) SS d) VOS e) VS

17) Velikost Vaseho bydli§té je piiblizné ?

a) do 2000 obyvatel d) do 100 000 obyvatel
b) do 10 000 obyvatel e) do 500 000 obyvatel
c) do 50 000 obyvatel f) nad 500 000 obyvatel

Priloha 2: Destina¢ni nabidka cestovni kancelare Firo tour

Pobytové zijezdy
Evropa = Bosna a Hercegovina, Bulharsko, Ceska Republika, Chorvatsko, Francie, Italie,
Kypr, Madarsko, Malta, Némecko, Portugalsko, Rakousko, Recko, Slovensko, Slovinkso,
Spanélsko, Svycarsko, Turecko
Afrika = Egypt, Kapyerdy, Kena, Madagaskar, Mauritius, Seychely, Tunisko, Zanzibar
Asie = Bali, Radzi, Izrael, Jordansko, Maledivy, Spojené arabské emiraty, Sri Lanka,
Thajsko, Vietnam
Amerika = Brazilie, Dominikanska Republika, Kostarika, Kuba, Mexiko, USA
Australie = Tabhiti

Poznavaci zajezdy
Evropa = Azorské ostrovy, Benelux, Cerna Hora, Chorvatsko, Déansko, Francie, Gronsko,
Holandsko, Irsko, Island, Italie, Madarsko, Madeira, Némecko, Norsko, Pobalti,
Portugalsko, Rakousko, Recko, Rusko, Skandinavie, Slovensko, Slovinsko, §pané Isko,
Svycarsko, Turecko, Velka Britanie
Afrika = egypt, Jihoafricka Republika, Kapyerdy, Kena, Libye, Madagaskar, Maroko,

Namibie, Tanzanie, Tunisko, Zimbabwe



Asie = Arménie, Bali, Barma, Cina, Indie, Indonésie, fran, Izrael, Japonsko, Jordansko,
Korea, Libanon, Malajsie, Maledivy, Singapur, SAE, Sri Lanka, Syrie, Thajsko, Vietnam
Amerika = Argentina, Brazilie, Chile, Columbie, Dominikanska Republika, Ekvador,
Guatemala, Kanada, Kostarika, Kuba, Mexiko, Peru, USA, Venezuela
Australie = Australie, Novy Z¢land
Svét = Plavby

Lyzarské zajezdy

Evropa = CR, Francie, Italie, Némecko, Rakousko, Slovensko, Slovinsko, §Vycarsk0

Relaxace a 1azné
Evropa = CR, Chorvatsko, Némecko, Slovensko, Slovinsko
Asie = Indie, Izracl, Maledivy, Sri Lanka

Letecké vikendy
Arménie, Benelux, Dansko, Francie, Chorvatsko, Island, Italie, Izrael, Jordansko, Malta,
Némecko, Norsko, Portugalsko, Skandinivie, Spojené staty americké, Spanélsko,
gvycarsko, Turecko, Velka Britanie

Plavby

Antily a jizni Karibik, Balstké metropole, Barvy Severni Ameriky, Benatsky okruh, Fjordy
Norska, Florida — Americké panenské ostrovy — Porto Rico — Bahamy, Florida-Kajmanské
ostrovy-Jamajka-Bahamy-Florida, Italie—Recko—Ukrajina—Turecko—Chorvatsko, Italie—
Sicilie-Turecko—Recko, Mayska riviéra, New York-Nova Anglie-Kanada, Okruh
Stfredozemnim motfem, Perly Atlantiku, Plavba do Svaté zemé, Plavba po Rudém mofi,
Poklady Emiratt, Recké ostrovy a Turecko, Santo Domingo a jizni Karibik, Spanélsko—

Madeira—Tenerife-Mallorca, Stfedozemni vanek



Priloha 3: Logo CK Firo tour
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CESTOVNI KANCELAR

Pramen: www.firotour.cz

Piiloha 4: Poloha pobotky CK Firo tour v Ceskych Budéjovicich
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Priloha 5: TTG Travel Awards 2010 - 1. misto

T RO-tou!
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Priloha 6: Certifikat ISO 9001:2000
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Certifikat

Preiad 2 anghchin orgnih

e byl peoviien a registrovan v SEMKO Cortfication AB

Systém ta jakosti uved ]
j3ko vyhovujicl po2adavkim nomy:

1ISO 9001:2000

QOrganizace:

FIRO - tour a.s.
Narcdni i, 3728, Praba 1, Ceskd repubika
1€ : 26888361

Systém managementu jakosti se vztahiuje na rozsah:
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