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1 Uvod

»Podnikatelé jsou nekdy povazovani bud’ za vika, kterého je tieba zabit, nebo za kravu, kte-
rou je treba stale dojit. Pritom by vSak méli byt povazovani za koné, ktery tahne karu.*

W. Churchill

Tématem bakalaiské prace je problematika zalozeni nové cestovni kancelare. Chce-
li zaCinajici podnikatel se svym zamérem uspét, mélo by pro néj byt vypracovani pod-
nikatelského planu krokem ¢islo jedna. Dobie vypracovany plan totiz poskytuje uceleny
pohled na danou podnikatelovu myslenku a je zdkladem kazdého dlouhodobé uspésné-

ho podnikani, jelikoz ptfedstavuje nejucinné;jsi zpiisob snizovani podnikatelského rizika.

Podnikani v cestovnim ruchu je velmi ldkavé predevsim z divodu, Ze cestovni ruch
patfi v soucasnosti mezi nejrychleji se rozvijejici odvétvi svétové ekonomiky. Kazdo-
ro¢né piedstavuje nejveétsi pohyb lidské populace za tcelem rekreace i poznavani. Je
soucasti spotteby a zplisobu Zivota obyvatel - statistiky dokazuji, ze lidé vénuji cestova-
ni az ¢tvrtinu svého volného ¢asu a na cestovni ruch vydavaji kolem 11% svych celko-
vych piijmi.

Hlavnim cilem bakalatské prace je vypracovani podnikatelského planu pro zaloZeni
cestovni kancelare ve mésté¢ Moravsky Krumlov, ktery bude obsahovat veSkeré podstat-
né nalezitosti.

Teoretické Cast se vénuje seznameni se zdkladnimi pojmy, souvisejicimi s tématem

bakalatské prace, jak z oblasti podnikéni, tak samoziejmé i z oblasti cestovniho ruchu.

Jadrem celé prace je prakticka Cast, ve které je jiz zpracovan konkrétni podnikatel-
sky plan. Zakladem je charakteristika zakladané cestovni kancelaie véetné produktu, se
kterym hodlé na trh vstoupit. Dale analyza okoli podniku a zvoleni vhodné marketingo-
vé a obchodni strategie. Jednou z nejdilezitéjSich soucasti je finanéni plan, ktery tvofi
zahajovaci a vysledna rozvaha, planovany vykaz ziski a ztrat a vykaz cash-flow na ob-

dobi tif let. V zavéru nechybi SWOT analyza a redlné zhodnoceni moznych rizik.

Podnikatelsky plan nemusi slouzit jen podnikateli samotnému, jemuz poskytuje
prehledny obraz o skuteéném stavu a moznostech vlastniho podnikani. Casto je i pro-
sttedkem pro ziskani potfebného kapitdlu a v pfipadé zakladani cestovni kancelate je
rovnéz povinnym dokumentem, slouzicim jako soucést zadosti o vydani koncesni listiny

¢i jako podklad k zadosti ke sjednani povinného pojisténi proti ipadku.



2 Literarni prehled

Pro vymezeni podnikatelského planu je nutné vychazet z toho, co je to podnikani,

kdo je podnikatel.

2.1 Podnikani

V minulosti nebylo podnikani dlouhou dobu pfedmétem spolecenského zdjmu. Az
v 18. stoleti vznikl francouzsky pojem ,,entrepreneur ‘! pro jakousi novou profesi, ktera
se zacala vyrazn¢ formovat. Jejim obsahem bylo pfevzeti odpovédnosti a rizika pfi rea-
lizaci urcitého projektu. Teorie podnikdni jakoZto uceleny systém poznatkd o podnikani
se nicméné vyvijela velmi pomalu, zejména v rdmci jinych véd. Podnikani jako samo-
statnd védni disciplina se zacalo formovat v 80. letech 20. stoleti ptevazné zasluhou

J. A. Timmonse (1941-2008).

Presto dnes neexistuje jednotna definice podnikdni, nicméné na zaklad¢ vyzkumu

a dohodou vznikla tfi zdkladni pojeti podnikani:

¢ podnikani jako proces (¢innost) — smyslem je vytvofeni pridané hodnoty
e podnikani jako pFistup (metoda) — zptsob chovani ¢lovéka (podnikavost)
¢ podnikani jako hodnotova orientace — struktura hodnot a postoji (,,podnika-

telsky duch®) (Srpova, Rehof, & kol., 2010)

Podnikani je v zivnostenském zakoné (§ 2) definovano nasledovné: ,, Zivnosti je
soustavnd c¢innost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vilastni odpovednost,

za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem. *
Pro ucelené pochopeni definice je na misté doplnit vysvétleni dil¢ich pojm:

e soustavnost = ¢innost nesmi byt vykondvana ptilezitostn€, nybrz pravidelng;

e samostatnost = podnika-li fyzickd osoba, jednd osobné; pravnickd osoba jedna
prostednictvim svého statutarniho organu;

e vlastni jméno = fyzickd osoba podnikd pod svym jménem a piijmenim, prav-
nicka osoba pod svym ndzvem (obchodni firmou);

e vlastni odpovédnost = podnikatel nese veskeré riziko za vysledky své ¢innosti;

! Entrepreneur znamena v doslovném piekladu ,,nékdo, kdo je mezi“, resp. ,,prostiednik®; vyuziva se
také obecny pieklad ,,podnikatel



e dosaZeni zisku = ¢innost se musi vykonavat s imyslem docilit zisku (nemusi jej

byt v§ak dosazeno).

Dalsi definice podnikéani je uvedena v odborné literatufe; naptiklad podle Hisricha
(1996) je podnikéni ,proces vytvareni ¢ehosi jiného, cemuz nalezi hodnota prostirednic-
tvim vynakladani potrebného casu a usili, prebirani doprovodnych financnich, psycho-
logickych a spolecenskych rizik a ziskavani vysledné odmény v podobé penézniho

a osobniho uspokojeni.*

Vedle kontinentalniho evropského pojeti pojmu podnikani a podnikatel je znadmy
také anglo-americky vyraz business, jez mizeme chdpat jako obchodovani, uc¢elovou

a ziskovou aktivitu. (Veber, Srpova, & kol., 2008)

2.2 Podnikatel

Na podnikatele miizeme nahliZzet z mnoha uhli pohledu (ekonomického, psycholo-

gického, aj.), ale nejcastéji se vétSina z nas setkd s definici, vychézejici z legislativy.

§ 420 zakona ¢. 89/2012 Sb., obcansky zakonik vymezuje tuto problematiku nasle-
dovné: ,,Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydelecnou cinnost
Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem do-

sazeni zisku, je povazovan se zietelem k této cinnosti za podnikatele.

Stat se podnikatelem a zaloZit podnik soucasné znamend zménit zasadné svlij dosa-
vadni zivot. Podnikatel si musi uvédomit, ze bude muset svému podniku vénovat hodné
Casu, Casto bude tesit n€kolik problémil najednou a také je tieba mit dostatek technic-
kych, odbornych, ale i ekonomickych znalosti. V neposledni fadé si musi byt jisty, ze
ma ¢i je schopen obstarat si potfebné mnozstvi startovaciho kapitdlu. Netieba zminovat,
ze kazdy podnikatel ma také své piednosti a nedostatky, urcity stupen dosazeného vzdé-
lani, mnozstvi praktickych zkuSenosti, vice ¢i mén€ podnikatelského ducha a dalsi
osobnostni ptedpoklady pro dosazeni budouciho uspéchu. Z ptedeslého vyplyva, ze
proces zaloZeni vlastniho podniku vyZaduje Cas a Ze nejlepSim zplisobem, jak zjistit, zda
na§ zamysleny podnikatelsky zamér bude efektivni a mame Sanci uspét, je sepsat si

podnikatelsky plan. Ten fesi podrobnéji kapitola 2.2. (Konecna, 1993)
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2.3 Druhy podnikani

Dle platné legislativy Ize v Ceské republice podnikat dvéma zptisoby, a to jako fy-

zicka osoba, nebo jako pravnicka osoba.

Fyzick4 osoba podnika na zaklad€ zivnostenského opradvnéni a je zapsana na Ziv-
nostenském ufadé. Mlze provozovat zivnost ohlaSovaci, kterd se dale d€li na femesl-

nou, volnou a vazanou, anebo zivnost koncesovanou.

Pravnicka osoba jakoZto uméle vytvoreny subjekt je zapsand v obchodnim rejstiiku
a muze podnikat jako osobni spoleénost (vetejnd obchodni spole¢nost: v.o.s., koman-
ditni spolecnost: k.s.), kapitalova spole¢nost (spole¢nost s ru¢enim omezenym: s.r.0.,

akciova spole€nost: a.s.), nebo druZstvo.

Kazda z uvedenych pravnich forem podnikani mé svoje specifika, kterd determinuji
vybér té nejvhodnéjsi pro nasi zamysSlenou ¢innost. Volba pravni formy podnikani je
vyznamnym a dlouhodobym rozhodnutim, a proto je tfeba zvazit vSechna kritéria vyb¢-
ru, aby nemuselo dojit k jeji zméné v pribeéhu zivostnosti jiz zalozené¢ho podniku, a tak

si zbyte¢né zplisobovat komplikace a samoziejmé¢ vynakladat dodate¢né ndklady.
Mezi zakladni kritéria volby vhodné pravni formy podniku patii:
¢ Rozsah planovanych podnikatelskych ¢innosti

Zvolena pravni forma by méla vyhovovat typu podnikatelské ¢innosti, kterou se
budouci podnikatel hodla zabyvat. Pro rozsahlejsi portfolio produktt ¢i sluzeb je lepsi

zvolit nékterou z obchodnich spole¢nosti.
e Pocet zakladateld

Pro jednotlivce planujiciho zakladat vlastni podnik je vhodnéjsi zalozeni Zivnosti
(OSVC). V ptipadé vice zakladatelii 1ze primarné uvazovat o zaloZeni n&kterého typu
obchodni spole¢nosti, pfi¢emz napf. spoleCnost srucenim omezenym muize zalozit

1 jedna osoba.
¢ Administrativni naro¢nost zaloZeni podniku

Patii mezi hlavni kritéria vybéru pravni formy podnikani. OSVC staci pro provozo-
vani vybrané podnikatelské ¢innosti ziskat tzv. Zivnostenské opravnéni, zatimco ob-
chodni spole¢nosti maji navic povinnost sepsat zakladatelskou smlouvu a byt zapsané

v obchodnim rejsttiku.
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e Potieba zakladniho kapitilu

Potfeba pocate¢niho kapitalu nutného pro zaloZeni podniku se u vSech forem pod-
nikani li$i. Zivnost je nejméné ndkladna, jelikoz vySe zakladniho kapitdlu neni zédkonem
urcena a plati se pouze za ohlaseni Zivnosti popfipadé ziskani koncese. Obchodni spo-

le¢nosti maji vysi danou zdkonem.
¢ Finanéni moZnosti, pristup ke zdrojim

Zivnostnik mad velmi omezeny pfistup k cizim zdrojim, proto svoje, rozsahem
omezené, podnikani financuje vlastnimi zdroji. Obchodni spolecnosti maji naopak lepsi
ptistup k cizim zdrojim, pficemz k jejich ziskdni mohou vyuzit napiiklad vkladi do

zakladniho jméni spole¢nosti, fze, tichého spolecenstvi apod.
e Zptsob a rozsah ruceni za zavazky podniku

Za zavazky své podnikatelské ¢innosti ru¢i neomezené Zivnostnik a také spolecnici
ve v.0.s. (spole¢né a nerozdilng). U k.s. ru¢i svym majetkem komplementar (komandi-
tista pouze do vyse svého nesplaceného vkladu). Spolecnici v kapitadlovych spole¢nos-

tech ruci do vyse jejich majetkového podilu ve spole€nosti.
e Opravnéni k Fizeni
Je protikladem k pfedchozimu kritériu, tedy ¢im vice ruci zivnostnik osobné za své

zavazky, tim vétsi ma rozhodovaci pravomoci. U obchodnich spole¢nosti jsou pravo-

moci vymezeny ve spolecenské smlouvé, kterou se dand spolecnost zaklada.
e Ucdast na zisku

OSVC byva zpravidla jedinym t&astnikem podnikéni, proto na ni posléze piipada
veskery zisk po zdanéni. U obchodnich spole¢nosti, které jsou zalozeny vice osobami,
se o zisk pfirozené¢ déli vSichni spolecnici, a to bud’ rovanym dilem dle spoleenské

smlouvy, nebo na zéklad¢ vyse kapitdlového vkladu do spole¢nosti.
o Ucetni povinnosti

Zavisi na rozsahu podnikatelské ¢innosti. OSVC vede nejéastéji dafiovou evidenci,
popft. se piijmy a vydaje vykazuji pausdlem. Podvojné ucetnictvi je povinnosti obchod-
nich spole¢nosti. S.r.0. miZze mit navic povinnost provést auditovanou ucetni zavérku,
k niz ma a.s. jeSt¢ povinnost vydat vyro¢ni zpravu. (Zacit podnikat na Zivnost nebo

zalozit obchodni spolecnost aneb Jak vybrat vhodnou pravni formu podnikéani, 2014)
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Ptevazna vétsina cestovnich kancelari v Ceské republice jsou spolecnosti s ru¢enim
omezenym ¢i akciové spolecnosti. Miizeme se nicméné setkat i s vefejnou obchodni
spole¢nosti a komanditni spole¢nosti; najdou se i cestovni kancelate, které jsou provo-

zovany pouze na zakladé zivnostenského opravneni.

2.4 Podnikatelsky plan

Jednim z divodi, pro¢ nové zalozené podniky neprosperuji a nasledné zanikaji
v pomérné brzké fazi svého plisobeni na trhu, je nedokonald promyslenost podnikatel-
ského napadu (oznacovan také jako podnikatelsky zdmér). Zacinajicimu podnikateli se
jeho zadmér mize zdat dokonaly, nicméné pro posouzeni Zivotaschopnosti a celkové
realnosti daného podnikatelského zaméru je vhodné sepsat si pisemny podnikatelsky
plan, ktery mtize odhalit nedostatky a slabé stranky celé podnikatelovy myslenky.
V takovém piipad¢ néas tedy miize i ,,zachranit“ od onoho zbrklého kroku do startu
vlastniho podnikéni, jelikoz dle Palatkové (2013) ,,Je lepsi udelat chyby na papire nez

v realnéem zivote.*

2.4.1 Definice a ucel podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje vSechny podstatné vnéjsi
1 vnitini faktory souvisejici se zahajenim podnikatelské Cinnosti, popiipadé také
s fungovanim jiz existujici firmy. Zjednodusené mizeme fici, Ze by nam mél usnadnit
zodpovézeni tii otdzek: kde jsme, kam se chceme dostat a jak se tam dostaneme.

(Hisrich & Peters, 1996)

Podnikatelsky plan slouzi zpravidla dvéma t¢eliim. Uvniti podniku slouzi jako za-
klad vlastniho fizeni podniku; je jakymsi planovacim nastrojem, podkladem pro rozho-
dovaci procesy, nastrojem kontroly apod. To plati zejména v ptipadé zakladani nové
firmy, poptipad¢ kdyz se v jiz zavedené firmé schyluje k vyraznéjSim zméndm (véEtsi
investice, dé¢leni na né€kolik ¢asti ¢i naopak slucovani s jinym subjektem atp.). Neékdy se
stru¢néjsi verze podnikatelského planu dostane do rukou i zaméstnanclim, aby se se-
zndmili se zékladnimi cili firmy, coz ma vliv na posilovani podnikové kultury. (Veber,

Srpova, & kol., 2008)

Vyznamnéj$im ucelem je zpravidla externi uplatnéni podnikatelského planu

v ptipad¢, Ze podnikateli nestaci jeho vlastni zdroje a realizaci planu hodla financovat
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také s vyuzitim ciziho kapitdlu. V takovém piipad¢ je totiz tfeba piesvédCit poskytova-
tele kapitadlu o vyhodnosti a nadéjnosti projektu, na jehoz financovani se tento kapitél
pouzije. Proto kvalitné zpracovany podnikatelsky plan mize vyznamné dopomoci

k ziskani potiebného kapitalu. (Fotr & Soucek, 2005)

Hlavné z dGvodu uspéni u externiho subjektu je dilezité, aby podnikatelsky plan
spliioval urcité zakladni pozadavky. Banky, investofi apod. maji totiz k dispozici kromé
naseho planu i plany jinych firem, které na n¢ chtéji zapisobit. Je tedy vhodné, aby byl
podnikatelsky plan srozumitelny, uvazené struc¢ny, pravdivy a realny (coz by mélo byt
samoziejmosti), dale aby mél logickou strukturu a také respektoval riziko, ¢imz se zvysi
i jeho divéryhodnost. Netieba zmifiovat, ze investoii uvazuji numericky — je tedy vhod-

né uvadet Ciselné udaje vsude tam, kde to je mozné. (Blackwell, 1993)

Z téchto skuteCnosti je ziejmé, ze zpracovani podnikatelského planu vyzaduje

mnoho ¢asu a usili.

2.4.2 Struktura podnikatelského planu

V praxi i podnikatelské literatute lze nalézt rlizna doporuceni pro strukturovani pla-
ntl, nicméné celkovy obsah, rozsah a charakter informaci je ve vétsing ptipadi prakticky
stejny. Nékteré banky dokonce vyzaduji vypracovani planu podle jejich vlastnich strikt-
nich pozadavkil, zejména co se tyka financni analyzy. Je proto tieba si tyto informace
pfedem zjistit a zajimat se o piipadnou doporuc¢enou nebo dokonce povinnou strukturu

podnikatelského planu. (Korab, Peterka, & Rezndkova, 2007)

Pro tuto bakalafskou praci jsem s ohledem na zpracovavany konkrétni podnikatel-
sky plan zvolila strukturu vlastni, vychdzejici pfedevs§im z publikaci od Hisricha a Pe-

terse (1996) a Vebera, Srpové a kol. (2008).

1. Titulni strana

Titulni list by mél obsahovat oznaceni podnikatelsky plan a obchodni nazev firmy,
ptipadné i logo; déle adresu sidla spole¢nosti, jméno/jména zakladateld, strucny popis
¢innosti zakladané spole€nosti, kontaktni tidaje a aktudlni datum. Doporucuje se uvést
také prohlaSeni, které zamezuje kopirovani daného podnikatelského planu bez svoleni

autort. (Srpova, 2011)
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2. Obsah

Obsah slouzi ke snadnéjSimu vyhledavani a rychlé orientaci v daném podnikatel-
ském planu. Jeho absence mlize v potenciondlnim investorovi vyvolat nezajem o takovy

podnikatelsky plan, jelikoz je pravdépodobné, Ze jej budou zajimat jen urcité kapitoly.

3. Struéné shrnuti

Podle Srpové (2011) ,,shrnuti nesmi byt chdapano jako uvod, ale jako zhustény popis
toho, co je na nasledujicich strankach zpracovano podrobneji*“. Ma vzbudit ve Ctenafi
zvédavost precist si podnikatelsky plan cely a zabyvat se i jeho podrobnostmi. Ve shr-
nuti by se rovnéz mélo objevit, pro koho je podnikatelsky plan urcen. Pfestoze se umis-
tuje na zacatek, zpracovava se az jako posledni v dobé, kdy je cely podnikatelsky plan

hotov. Pii jeho zpracovavani nAm mohou pomoci nasledujici body:

e Priblizeni vyrobkii/sluzeb, které se budou prodavat a komu, vcetné detailil o je-
jich prednostech ptfed konkuren¢nimi vyrobky, charakteristika konkurentii

e Divody, pro¢ zakaznik tyto produkty potiebuje, vcetné podkladii o predpokla-
dané velikosti trhu a jeho rozvoji

e Uvedeni kratkodobych i dlouhodobych cilt a nastin strategii pro jejich dosazeni

¢ Finan¢ni informace (kapitalova naro¢nost, potieba cizich zdroju, Grokova sazba,

predpokladany zisk aj.) (Barrow, 1995)

4. Charakteristika zakladané firmy

v

V této kapitole jsou pfiblizeny podrobngjsi informace o zakladané firmé. Kromé
obchodniho jména (ndzvu podniku), zvolené pravni formy podnikani a data predpokla-
daného zalozeni podniku je vhodné uvést sidlo a umisténi firmy; hodi se také odiivodnit

vybér dané lokality.

Mnoh¢ investory zajimaji i samotné klicové osobnosti, spojené se zaklddanym pod-
nikem, jelikoZ uspéch ndm nezaruci atraktivni produkt, nybrz ¢loveék, ktery ho dokaze
spolehlivé prodat. Své misto by zde proto méla mit vlastnickd a organiza¢ni struktura
spole¢nosti, ktera soucasné nabidne pohled na velikost zakladaného podniku. Zalezi na
autorovi podnikatelského planu, kolik informaci o spole¢nicich do planu zahrne (zkuse-

nosti s podnikanim a s trhem, na ktery hodlaji vstoupit, dosazené vzdélani a uspéchy

15



apod.), jména a kontaktni informace by vSak mély byt samoziejmosti. MiZzeme zde také

zminit, co bylo impulzem pro vznik tohoto podnikatelského zameéru.

Dale je tfeba vymezit pfedmét podnikéni, a jaka je naSe nosna podnikatelskd mys-
lenka, respektive poslani podniku. Paklize je podnikatelska mySlenka rozpracovana do
detailu, mize se zde objevit i pfipravené logo a slogan. Miizeme zde uvést i vizi firmy,
vyty€eni jejich jednotlivych cili (kratkodobych i dlouhodobych) a strategie, které pove-
dou k jejich dosazeni, nicméné detailn&jsi popis této problematiky je vhodné umistit az

po analyzach okoli podniku, do marketingov¢ strategie.

5. Popis produktu

Zde bychom méli podrobnéji popsat, co se chystame na trhu nabizet. Zda jde o vy-
robky €i sluzby, jaké jsou jejich vyhody, jedine¢nost apod. Protoze o tom, co bude firma
na trhu nabizet, v podstaté nerozhoduje ona sama, nybrz trh (tedy spotiebitel)
(Bouckova, 2003), je dilezité vysvétlit, jakou podnikatelskou ptilezitost jsme na tomto
trhu spatfili a v ¢em vidime potencidl pravé naseho vyrobku/sluzby. S tim souvisi i po-

tteba stanovit, pro¢ a v ¢em je dany podnik lepsi nez konkurence.

Popis zahdjime témi vyrobky/sluzbami, které jsou pro nasi firmu stézejni (napft. bu-
dou tvofit nejvetsi ¢ast obratu); az po tom se miizeme zminit 1 o ostatnich nabizenych
produktech (dopliikovych sluzbach). Pii popisu je dillezité nezabyvat se zbyte¢né tech-
nickymi podrobnostmi, jelikoz ¢tendfi nemuseji byt v dané oblasti natolik zb&hli, aby
odbornym nazvim dostatecné porozuméli. Technické parametry mohou byt nicméné

soucasti ptiloh. (Veber, Srpova, & kol., 2008)

Paklize budeme nabizet sluzby, je vhodné popsat, v c¢em spocivaji, jak budou fun-
govat, kdo je bude poskytovat a jaké k tomu bude potfeba vybaveni a zafizeni.

(Wupperfeld, 2003)

Je také samoziejmosti vymezit, pro jaky segment zdkaznikd je nas produkt urcen
a jaky plyne ze spotieby nasich produktl pro zédkaznika uzitek. Ke spravnému vyhodno-
ceni tohoto uzitku je nutné mit pfehled o pottebach zakazniki, ktery ziskdme dikladnéj-

$1 analyzou trhu, naptiklad pomoci dotaznikového Setieni.
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6. Analyza okoli podniku

Kazdy podnik jako zivy ekonomicky organismus nemiliZze existovat osamocen¢. Je
obklopen prostfedim, které na n€¢j ma mensi ¢i vétsi vliv a ovlivituje jeho chovani. Toto
prostiedi by mél podnik velmi dobfe znat, protoze pravé tam na néj ¢ekaji jak ptilezitos-

ti, tak také moznd ohrozeni. (Veber, Srpova, & kol., 2008)

Prostedi piisobnosti firmy se sklada z makroprostiedi a mikroprostiedi. OdliSnost
tkvi pouze v moznosti dané prostfedi svym chovanim ovlivnit. Zatimco makroprosttedi
je téméf neovlivnitelné a firma jej bere jen jako urcité ohraniceni, se kterym musi poci-

tat, mikroprostiedi miize firma sama aktivné ovliviiovat. (Srpova, Rehot, & kol., 2010)

Makroprostiedi piisobi riznou mérou na vSechny podniky a ovliviiuje je svymi so-
cialné-kulturnimi, technologickymi, ekonomickymi a politicko-legislativnimi vlivy.
Nejznaméjsi analyzou, kterd se zabyva plisobenim uvedenych vlivil, je STEP analyza.
V soucasnosti je kladen dlraz i na ekologické vlivy, proto o n¢ byva STEP analyza do-
pliiovana a nazyvana jako STEPE analyza. Ptiklady uvedenych vlivli jsou soucésti prak-
tické Casti této bakalarské prace.

Analyza mikroprostfedi ndm poskytuje informace ptedev§im o nasich zakaznicich
a konkurenci. Cilem analyzy zédkazniki je prokéazat, ze dokonale zndme nas cilovy seg-
ment, tedy co tito zdkaznici ocekavaji a potiebuji, co ovlivituje jejich kupni rozhodovani
a jaké je jejich nadkupni chovani. V ramci analyzy konkurenti pisobicich na daném trhu
je nutné uvést jejich silné a slabé stranky i moznosti, jak by mohli negativné ovlivnit
potencialni trzni uspésnost naseho nové zakladané¢ho podniku. Konkurenty, at’ jiz po-
tencionalni nebo redlné, ndm umoziuje analyzovat Porteriv model péti konkurencnich

sil, ktery je zndzornén na nasledujicim obrazku.

Obrazek 1: Porteriiv model péti konkurencnich sil

Hrozba vstupu novych
konkurentt

|

Vwednavauusﬂa — Intenzita soupefeni v ramci odvétvi e—— Nginnamo i
dodavateld kupujicich

Hrozba substituénich
produktt

Zdroj: Vlastni zpracovani dle http://www.tutor2u.net/business/strategy/porter five forces.htm
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7. Marketingova a obchodni strateqgie

Marketingovy plan vysvétluje, jakym zplisobem budou produkty oceniovany, pro-
pagovany a nakonec distribuovany zakaznikiim. Po definovani cilového trhu (v predesié
¢asti podnikatelského planu) tak mizeme pftejit k rozhodnuti o marketingovém mixu.

Klasicky marketingovy mix tvofi 4 néstroje, tzv. 4P, k nimz patfi:

e produkt (product) e distribuce (place)

e cena (price) e propagace (promotion)

V cestovnim ruchu je tento mix rozsifen o dalsi Ctyfi nastroje, a tvofi spolu tzv. 8P
(Foret & Foretova, 2001). Mezi tyto dalsi nastroje patii:
e lidé (people) e programovani (programming)

e balicky (packaging) e partnerstvi, kooperace (partnership)
V této kapitole je rovnéz vhodné na zakladé vysledkt predchozich analyz podrob-
néji rozepsat poslani podniku, vizi do budoucna, specifikovat kratkodobé a dlouhodobé

cile a strategie, diky nimz ma byt uvedenych cilti dosaZeno.

8. Financni plan

Finan¢ni plan je stézejni Casti podnikatelského planu, jelikoz vSechny ptedchozi
skute¢nosti transformuje do podoby ¢isel a propoctl. Jeho ucelem je prokézat, ze pod-
nikatelskd myslenka je realizovatelna i z hlediska ekonomického. (Srpova, 2011) Fi-
nan¢ni plan nové zakladaného podniku by mél byt sestaven alespon na obdobi tii let
dopfedu a mél by minimaIln¢ obsahovat zahajovaci rozvahu, pldnované naklady (zalo-
zeni spoleCnosti, zahéjeni jeji Cinnosti) a vynosy, planované vysledky hospodateni (vy-

kaz zisku a ztraty; penézni toky) a kone¢nou rozvahu. (Vejdélek, 1997)

9. Hlavni predpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu

Netteba zminovat, Ze realizace podnikatelského zdméru je rizikovou zalezitosti.
Podnikatel by si tedy mél byt téchto rizik védom a mél by je dokazat identifikovat. Pou-
ze tak bude mozné piipravit si ptipadna opatfeni, kterd bude nutno realizovat, paklize

k témto rizikovym situacim skutecné dojde. Soucasné se podnikateli nabidnou rtizna
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preventivni opatfeni, kterd mu mohou pomoci snizit pravdépodobnost vzniku konkrét-
nich rizik. Pfikladem rizikovych faktor mohou byt naptiklad zmény v chovani zakaz-

nikl, konkurentd, legislativni zmény, technologicky pokrok, a dalsi.

Tato rizika (nejen) ndm pomaha odhalit tzv. SWOT analyza, jejimz vystupem je
identifikace silnych a slabych stranek podniku (Strenghts, Weaknesses) a také piilezi-
tosti a hrozeb (Opportunities, Threats). Zatimco vySe zminéné analyzy makroprostiedi
a mikroprostiedi jsou soucdasti vnéjsiho prostiedi podniku, ze kterého plynou rizné pii-
lezitosti a hrozby, do interakce sem vstupuje také vnitini prostiedi, tedy podnik sam,
ktery se vyzna€uje svymi silnymi a slabymi strankami, plynoucimi zejména z oblasti

organizacni struktury, firemni kultury a zdroji. (Wheelen & Hunger, 2008)

Nutno poznamenat, Zze cilem neni pouze vycerpavajici vycet veSkerych silnych
a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb. Je tfeba dat ze vSech oblasti nejdilezitejsi fakto-
ry do vzajemné vazby, na zdklad€ ¢ehoz je v kone¢né fazi mozné definovat vhodné stra-

tegické kroky, které ptispéji k lepsi pozici naSeho podniku na trhu.

10. Prilohy

V pftilohach se zpravidla objevuji veskeré informativni materialy, které neni potieba
zaClenit do vlastniho textu. Ten by vSak meél obsahovat odvolavky na dané ptilohy.

(Hisrich & Peters, 1996)

Jejich rozsah zé&visi na konkrétnim piipadé€, nicméné je vhodné sem zatadit napfi-
klad Zivotopisy zakladateli, vypis z obchodniho rejstiiku, fotografie (technické vykre-
sy) produktt, vysledky prizkumt trhu, propagac¢ni materidly, zpravy a ¢lanky z novin
a Casopisit o produktu a trhu, dilezit¢ smlouvy (s dodavateli, odbérateli, zaméstnanci,

najemni smlouva aj.), ziskané certifikaty, osvédceni, patenty apod. (Srpova, 2011)

2.5 Cestovni ruch

V dnesni dobé ma jisté kazdy urcitou predstavu o tom, co je to cestovni ruch,

nicméné jeho definovani si proslo pomérné dlouhou cestou.

Cestovni ruch jako takovy se zacal rozvijet na prelomu 19. a 20. stoleti, kdy se

o ném ve vyspélych krajinadch zacalo hovofit jako o odvétvi spoleCenské Cinnosti. Jini

jeho prvopocatky spojuji s obdobim priimyslové revoluce, kdy doslo ke zménam zivot-

nich podminek lidi. Pozd¢ji se cestovni ruch, jako kdysi zbytna potfeba, mohl diky
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vzristajici moznosti svobodného pohybu, zvySujicimu se disponibilnimu fondu volného

Casu a volné kupni sile stat potiebou nezbytnou. (Heskova & kol., 2011)

Jiz od zacatku minulého stoleti se problematikou cestovniho ruchu jako prozatim
néceho nepopsan¢ho, nicméné stdle se rozvijejictho a majiciho 1 urc¢ité ekonomické,
geografické, dopravni i sociologické aspekty, zacala ve svych pracich zabyvat spousta
autord. Rok 1942 byl meznikem ve zkoumani cestovniho ruchu, kdy Svycarsti autofi
W. Hunziker a K. Krapf publikovali V§eobecnou nauku cestovniho ruchu, ve které pre-
zentovali zdklady moderni, tzv. Svycarské Skoly cestovniho ruchu. Vécny obsah dila byl
velkym pFinosem pro zkoumani cestovniho ruchu nejen ve Svycarsku, ale i v dalsich,

zejména evropskych zemich. (Heskova & kol., 2011)

V 70. a 80. letech se objevovaly dalsi snahy autorti o definovani pojmu cestovni
ruch, nicméné se od sebe v zdsad¢ neliSily. Aby se docililo sjednoceni nazorti na defi-
novani cestovniho ruchu, byla v roce 1991 zorganizovana Svétovou organizaci cestov-
niho ruchu (UNWTO) v kanadské Ottawé mezindrodni konference o statistice cestovni-
ho ruchu, na které jeji Gi€astnici ptijali nasledujici definici: ,,Cestovnim ruchem se rozu-
mi c¢innost osoby cestujici na prechodnou dobu do mista lezictho mimo jeji bézné pro-
stiedi (misto bydlisté), a to na dobu kratsi nez je stanovend’, pricemz hlavni uicel cesty

Jje jiny nez vykon vydélecné cinnosti v navstiveném misté.* (Heskova & kol., 2011)

Definici cestovniho ruchu nabizi i odborna literatura: ,,Za cestovni ruch je oznaco-
van pohyb lidi mimo jejich viastni prostredi do mist, ktera jsou vzdalena od mista jejich
bydliste, za ruznymi ucely, vyjma migrace a vykonu normalni denni prace.

(Jakubikova, 2009)

2.6 Cestovni kancelare

V disledku mistniho a ¢asového odstupu mezi nabidkou a poptadvkou v cestovnim
ruchu vzniké Casto potieba zprostiedkovani, respektive obstarani sluzeb cestovniho ru-
chu. Tyto sluzby jsou vysledkem ¢innosti riznych dodavatelskych subjektd, jako napfi-
klad hoteli, restauraci, lanovek a dalSich, a prave jejich obstaravani a zprostfedkovani
zajistuji zejména cestovni kancelafe a cestovni agentury. ProtoZe cestovni kancelare

dané sluzby navic organizuji do balickt sluzeb (z4jezd, pobyt), jsou také oznaCovany

2 Stanovenou dobou se rozumi v mezinarodnim cestovnim ruchu jeden rok; v domdacim cestovnim ruchu
Sest mésicu.
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jako organizatofi cest, respektive touroperatoii. Cestovni agentury se od cestovnich
distribuci sluzeb cestovniho ruchu. Oznacuji se tedy jako zprostfedkovatelé ¢i prodejci

sluzeb. (Orieska, 2010)

Jelikoz se tato bakalarska prace tyka sestaveni podnikatelského planu cestovni kan-

celare, bude nasledujici text zamefen pouze na problematiku cestovnich kancelafi.

2.6.1 Co je cestovni kancelar

Definici cestovni kancelate 1ze nalézt v normé CSN EN 13809 — Sluzby cestovniho
ruchu — Cestovni agentury a cestovni kancelafe — Terminologie a zni: ,,Cestovni kance-
lar (touroperdtor) je podnik organizujici zajezdy a zajistujici sluzby cestovniho ruchu

3

pro primy prodej cestujicim nebo prodej pres zprostiedkovatele. *

Jinou definici nabizi také zakon €. 159/1999 Sb., o n¢kterych podminkach podnika-
ni v oblasti cestovniho ruchu: ,, Provozovatel cestovni kancelare (ddle jen ,,cestovni
kancelar*) je podnikatel, ktery je na zdkladé koncese opravnén organizovat, nabizet

a prodavat zajezdy. (...)

2.6.2 Vznik a vyvoj cestovnich kancelari

Za zakladatele cestovni kancelafe v dneSnim slova smyslu je povazovan Anglicky
prikopnik v oblasti cestovniho ruchu, Thomas Cook (1808-1892), ktery 5. Cervence
1841 zorganizoval pravdépodobné prvni hromadny vylet v novoveéké historii. Jednalo se
o pfepravu vice nez 500 cestujicich vlakem z Leicestru do Loughborough na akci zamé-
fenou proti konzumaci alkoholu. Zajem o cestovni ruch a o rozvoj jeho organizované
formy stvrdil v roce 1845 zfizenim cestovni kancelare. Zpocatku se zabyval pouze né-
kolikadennimi vylety k mofi, skotskym jezerim ¢i do Londyna. V roce 1851 vSak vy-
pravil 165 tisic lidi na Velkou primyslovou vystavu v Liverpoolu, v roce 1855 zorgani-
zoval prvni zahrani¢ni z4jezd na Svétovou vystavu v Pafizi (a zaroven zavedl koncepci
,all inclusive®) a od roku 1856 potadal pravidelné zajezdy také do jinych evropskych,
pozdéji i mimoevropskych statl. Svoji plisobnost rozsiiil vybudovanim filidlek i na
ostatnich kontinentech (od roku 1877 mél cestovni kancelate v Evrope, Americe, Aus-

tralii, na Sttednim vychodé¢ a v Indii). (Sysel, 2008)
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Existuji n¢které prvky z ¢innosti Thomase Cooka, které cestovni kancelaie uzivaji

dodnes. Patfi mezi né:

e tzv. vouchery, které opraviuji drzitele k ubytovani, stravovani a vyuzivani dal-
Sich sluzeb u smluvnich partnert (hotelit)

e rooming listy urcené pro rezervovani predem zaplacen¢ho ubytovani. Hotel jej
obdrzel ptfedem, v¢. potebnych informaci, a mohl se na ptijezd hostt ptipravit

e zpracovani popist tras, Casovych harmonogrami a programu cest

e moznost bezhotovostnich plateb s pouzitim cestovnich Seki

e dohody se Zelezni¢nimi spole¢nostmi s moznosti vydavat jizdenky na urcité
trati za smluvni ceny

e prvni katalog pod ndzvem Excursionist Advertiser (31. kvétna 1851)

Cookova cestovni kancelaf se stala prikladem pro cestovni kancelare po celém své-

té a v soucasnosti patii mezi nejveétsi na svéte. (Orieska, 2010)

Historie cestovnich kancelaii na uzemi Ceské republiky saha do obdobi Ceskoslo-
venska (vyvoj zde tedy zacal az témét o 80 let pozdéji od zrodu ndpadu Thomase Coo-
ka), kdy byla v roce 1920 zalozena Ceskoslovenska cestovni a dopravni kancelaf. Zkra-
ceny nazev Cedok je pouZivan od roku 1926. Cedok ziskal a udrzel si silnou pozici na
trhu az do 2. svétové valky. Po ni, zejména po roce 1948, doslo v disledku centralné
planovaného hospodaistvi k utlumu cestovani, Cedok byl znarodnén a prosel zna¢nymi
organiza¢nimi zménami, které pietrvavaly az do rozdéleni Ceské a Slovenské federativ-
ni republiky. Dodnes je Cedok nejstarsi cestovni kancelafi na Eeském trhu, kde si udrzel
svoji dominantni pozici. Mezi ostatni vyznamné subjekty na trhu cestovnich kancelaii
patfily od poloviny 60. let také Cestovni kancelai mladeze Socialistického svazu mlade-
ze (CKM SSM), CK Autoturist, Rekrea, Sportturist a Balnea, na Slovensku Tatratour,

Slovakoturist a Slovakoterma. (Pompurova, 2013)

Zlomem se stal pocatek devadesatych let, kdy doslo k liberalizaci podminek podni-
kani, oblast cestovniho ruchu nevyjimaje. Zacalo nekontrolovatelné riist mnozstvi ces-
tovnich kancelafi - za obdobi 90. let bylo vydano kolem 11 tisic opravnéni k provozo-
vani cestovni kancelafe. Tuto explozi podnitily n€které pravni normy, zejména novela
ustavniho zakona, kterd zrovnopravnila vSechny formy vlastnictvi, vznik zivnostenské-
ho zdkona v roce 1991, otevieni statnich hranic se zemémi zdpadni Evropy a zdmofi,

jednodussi podminky zacatku podnikani cestovnich kancelafi ve srovnani s jinymi zafi-
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zenimi. Ristem mnoZstvi cestovnich kancelafi vzniklo na jednu stranu zdravé konku-
rencni prostfedi, na druhou stranu se objevila i negativa, zplisobena hlavné nedostatec-
nou legislativou, pfedevS§im v oblasti ochrany zékaznika. Diky nedostate¢nym zkusSe-
nostem mayjitelli cestovnich kancelafi a tvrdé konkurenci prevazné v oblasti vyjezdové-
ho cestovniho ruchu doslo k upadku spousty cestovnich kanceléfi, i téch vyznamnych,

v dtsledku ¢ehoz utrpélo mnozstvi klientli penézitou ztratu. (Orieska, 2010)

Tento vyvoj posilil tlak na ptisnéjsi regulaci podnikéni v cestovnim ruchu, zejména
na posileni ochrany spotiebitele. V roce 1999 byl ptijat stézejni zadkon ¢. 159/1999 Sb.,
o nékterych podminkach podnikani v oblasti cestovniho ruchu, ktery navdzal na Smér-
nici ¢. 90/314/EHS o zajezdech a pobytech. Nové formulovand legislativa vytvofila
podminky obdobné s témi v zemich celé Evropské unie. NejdilezitéjSim opatfenim,
které z této normy plyne, je povinnost kazdé cestovni kancelare pojistit se pro piipad
insolventnosti. Zakon je pfinosem pro vSechny zcastnéné — cestovni kancelare, spotie-
bitele a dokonce 1 stat: zakaznik ma jistotu repatriace a navratu finan¢nich prostredkt
v ptipad¢ upadku cestovni kancelare, podnikatelé se tak mohou zbavit neseriéznich
a nepojisténych konkurentt, Ceské republice zafazeni tohoto zakona do jejiho legisla-

tivniho rdmce pfineslo dobré jméno v zahranic¢i. (Orieska, 2010)

Vsemi témito zménami se pocet cestovnich kancelati v letech 2000-2006 snizil
0 25% a dle CSU v roce 2012 realizovalo &innost cestovni kancelaie 2130 subjekti.
V disledku existence mnozstvi cestovnich kanceléii a agentur na pomérné malém trhu
je vytvofeno nejen konkurencni prostiedi, ale také nezbytnost vzajemné spoluprace,
kterd je na nasem tUzemi formalizovana v Cinnosti funk¢nich asociaci, z nichz nejvy-
znamné&j§i jsou Asociace cestovnich kancelati Ceské republiky a Asociace Eeskych ces-

tovnich kancelafi a agentur. (Pompurova, 2013)

Kromé zminéného pojisténi proti upadku a definice cestovni kanceldfe a agentury
a jejich povinnosti ¢i omezeni v ¢innosti obsahuje zdkon rovnéz definovani pojmu za-
jezd a zékaznik, podminky vydani koncesni listiny a problematiku cestovni smlouvy.
Blize budou pfiblizeny pouze zalezitosti, jakymi jsou ziskéni koncesni listiny a poté

povinné pojisténi, které maji neopomijeny vliv na finan¢ni stranku cestovni kancelare.
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V74

2.6.3 Legislativni uprava provozovani cestovnich kancelari

Jako vSechny ostatni podniky, i cestovni kancelafe se musi pfi své Cinnosti fidit
platnymi zakony a ptedpisy. Abychom mohli zalozit cestovni kancelat, je tfeba respek-
tovat vSeobecna pravidla pro vstup do podnikdni (pfedevSim zivnostensky zakon),
1 specifickd pravidla platna pro podnikani v cestovnim ruchu (zejména vyse zminény
zakon €. 159/1999 Sb.). Kromé téchto zakonl se pfi provozovani cestovni kancelare
berou v potaz samoziejme i obecné zakony, jako je napt. zdkon o obchodnich korpora-
cich, novy obcansky zakonik, zdkon o dani z ptidané hodnoty, o ochran¢ spotiebitele,
o0 ucetnictvi aj.

Provozovani cestovni kancelafe se fadi mezi zivnosti koncesované. Pro vydani
koncese je mimo jiné tfeba ziskat souhlas Ministerstva pro mistni rozvoj (dale jen

MMR). Proces ziskani koncese je nasledovny:

Nejprve je nutné podat zadost o koncesi na mistné prislusSny zivnostensky urad,
véetné predlozeni dokladii o splnéni vSeobecnych i zvlastnich podminek provozovani
zivnosti a také dokladi nezbytnych pro vydani stanoviska MMR. Témi jsou: original
smlouvy s pojistovnou o pojisténi cestovni kancelate dle § 6 az 8 zdkona 159/1999 Sb.,
podnikatelsky zdmér, prohlaSeni o pfedpokladaném datu zahdjeni ¢innosti a ¢estné pro-
hlaseni, Ze v poslednich 5 letech nebylo zadateli zruSeno zivnostenské opravnéni k pro-
vozovani cestovni kancelaie nebo cestovni agentury z diivodu poruseni povinnosti ulo-
zenych zédkonem nebo z divodu jejtho upadku. (Pokyny pro vznikajici cestovni

kancelare, 2009)
Co se vSeobecnych podminek provozovani zivnosti ty¢e, musi byt splnéno nasledujici:
e dosazeni véku 18 let,
e zpusobilost k pravnim ukontim, a
e trestni beztthonnost (tzn. Ze osoba nebyla pravomocné odsouzena za trestny ¢in)
V ptipadé cestovni kancelafe jakozto Zivnosti koncesované musi byt splnény také
zvlastni podminky provozovani zivnosti, které jsou vymezeny v piiloze ¢. 3 zivnosten-

ského zékona - k ziskani koncese je nutné prokazat odbornou zpisobilost jednim z nize

uvedeného:

24



a) vysokoskolské vzdélani ve studijnim programu a studijnim oboru zaméteném na
cestovni ruch;

b) vyssi odborné vzdélani v oboru zaméteném na cestovni ruch;

c) stfedni vzdélani s maturitni zkouskou v oboru zaméfeném na cestovni ruch;

d) jakékoliv vysokoskolské vzdélani a 1 rok praxe v oboru;

e) jakékoliv vyssi odborné vzdélani a 3 roky praxe v oboru;

f) jakékoliv stiedni vzdélani s maturitni zkouskou a 6 let praxe v oboru;

g) osveédceni o rekvalifikaci nebo jiny doklad o odborné kvalifikaci pro ptislusnou
pracovni ¢innost vydany akreditovanym zatizenim, a 6 let praxe v oboru;

h) doklad o profesni kvalifikaci pro provozovani cestovni kancelafe podle zékona
¢. 179/2006 Sb., a 2 roky praxe v oboru;

1) doklady podle § 7 odst. 5 pism. b), ¢), ), g), h) nebo 1) zivnostenského zakona.
(Palatkova & kol., 2013)

Zivnostensky ufad tuto Zadost naslednd provéi a vyskytnou-li se nedostatky, da
zadateli lhiitu k jejich odstranéni. V ptipadé schvaleni Zadosti Zivnostenskym ufadem je
zadost predlozena MMR, které je povinno se vyjadfit do 30 dnli od doruceni Zadosti.
Stanoviskem MMR je zivnostensky ufad vazan. Do 15 dnd od rozhodnuti o udéleni
koncese je zivnostenskym ufadem vyddna koncesni listina. (Pokyny pro vznikajici

cestovni kancelare, 2009)

2.6.4 Povinné smluvni pojisténi

V navaznosti se evropskou smérnici 90/314/EHS byla do ¢eské legislativy zdkonem
¢. 159/1999 Sb. implementovana v z4jmu ochrany spotiebitele povinnost cestovni kan-
celafe pojistit své zajezdy pro ptipad jejiho upadku.

Zakaznik ma pravo na plnéni vyplyvajici z pojiSténi cestovni kancelafe
v ptipadech, kdy cestovni kancelat z divodu svého tpadku:

a) neposkytne zakaznikovi dopravu z mista pobytu v zahrani¢i do CR, pokud byla

doprava soucasti zajezdu;

b) nevrati zdkaznikovi zaplacenou zalohu pfipadné cenu zajezdu v pripad¢ neusku-

teCnéni zajezdu;
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c) nevrati zdkaznikovi rozdil mezi zaplacenou cenou zdjezdu a cenou castecné po-
skytnutého zajezdu v pripadé, Ze zdjezd byl uskuteénén jen zCasti. (Zakon
¢. 159/1999 Sb.)

Toto pojisténi ma v Ceské republice v sou¢asnosti opravnéni poskytovat pouze
Sest pojistoven (Generali, Ceska podnikatelska pojistovna, UNIQA, Union, ERV a Sla-
via). Cestovni kancelaf je povinna sjednat si pojiSténi na pojistnou ¢astku minimalné ve
vysi 30% planovaného objemu trzeb; paklize je planovany objem trzeb niz§i nez trzby
roku ptedchézejiciho, pojistna ¢astka se pocitd z objemu trzeb roku ptedchézejiciho.
Vyse castky, kterou se cestovni kancelar podili na plnéni z pojistné udélosti, nesmi byt
niz§i nez 2 % roc¢nich planovanych trzeb z prodeje zéjezdi. Cestovni kancelaf je povin-
na i po uzavieni pojistky kdykoli umoznit pojistovné nahlédnout do podstatnych udaji
své ¢innosti, aby se pfedchazelo nekalému jednani predevsim ze strany cestovni kance-

lafe (tuto problematiku fesi § 7 a 8 zakona ¢. 159/1999 Sb.). (Palatkovéa & kol., 2013)
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3 Metodika a cil prace

Cil prace
Hlavnim cilem bakalafské prace je na zaklad¢ teoretickych poznatkt ziskanych vy-

pracovanim literarniho ptehledu zpracovat konkrétni podnikatelsky plan pro zalozeni

cestovni kanceléfe, ktery bude obsahovat veskeré podstatné nalezitosti.
Kromé hlavniho cile byly stanoveny také cile dil¢i, jimiz jsou:

e stanovit pfedpokladané silné a slabé stranky podniku, pfilezitosti a ohroZeni ply-
nouci z provedeni situacnich analyz

e zvolit vhodné strategie pro vstup na trh

e zhodnotit realizovatelnost a Zivotaschopnost zpracovaného podnikatelského pla-

nu, tedy zda by jeho realizace byla ekonomicky zajimava a rentabilni

Metodicky postup

V prvni ¢asti této prace, literarnim ptehledu, jsem zpracovala teoretické poznatky
ziskané zejména studiem odborné literatury a Ceské legislativy, mimo jiné jsem také
vyuzila znalosti ziskanych v pribéhu studia. Zamétila jsem se na definovani zékladnich
pojmt potiebnych k celkovému pochopeni problematiky, predevsim z oblasti podnikéni
a cestovniho ruchu (v€etné cestovnich kancelafi), a samoziejmé na podnikatelsky plan,

diivody jeho sestaveni a jeho strukturu.

V névaznosti na literarni piehled, pfedevS§im na metodiku sestaveni podnikatelské-
ho planu, byla zpracovana prakticka cast bakalaiské prace — vypracovani konkrétniho
podnikatelského planu cestovni kancelare. Praktickou ¢ast jsem zpracovala vyhradné na
zaklad¢ vlastnich prizkumi, analyz, statistik a odhadl (priméarni vyzkum), pticemz ke
zpracovani ur¢itych problematik (zejména situacnich analyz) jsem vyuzila i interneto-

vych zdrojt (sekundarni vyzkum).

Analyza situace byla brana jednak z pohledu makroprostfedi, a jednak mikropro-
sttedi podniku. U analyzy makroprostfedi jsem vyuzila STEPE analyzu, kterd se zamé-
fuje na stanoveni socialné-kulturnich, technologickych, ekonomickych, politicko-
legislativnich a ekologickych vlivl. K analyze mikroprostfedi byl vyuzit hlavné Porte-
rav model péti konkurencnich sil. Informace o zakaznicich, jejich nakupnim chovani,

potfebach a pranich jsem zjistovala pomoci dotazniki, rozesilanych pies internet. Do-
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taznikové Setieni véetné vyhodnoceni je soucasti bakalaiské prace (prilohy ¢. 1 a 2).
K identifikaci silnych a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb byla vyuzita také kom-
plexni SWOT analyza, kterd pomohla definovat strategii vhodnou pro vstup na trh, po-

ptipad¢ odhalila i mozna rizika zpracovaného podnikatelského planu.

Dokonc¢enim praktické ¢asti byl splnén hlavni cil bakalarské prace. V souvislosti se
zpracovanymi analyzami, pfedev$im finan¢ni, situa¢nich a marketingové, bylo mozné

splnit i vSechny dil¢i cile.

Posledni ¢asti prace je zavér, ve kterém jsou shrnuty veskeré poznatky plynouci ze
zpracovani celé bakalarské prace. Nechybi zde také zhodnoceni mozného praktického

vyuziti zpracovaného podnikatelského planu.
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4 Prakticka cast

Na nasledujicich strankach bude zpracovan konkrétni podnikatelsky plan, a to zalo-
zeni cestovni kanceldie ve mésté¢ Moravsky Krumlov. DodrZenim struktury uvedené
v teoretické Casti této bakalarské prace se autorce naskytne uceleny pohled na podnika-
telskou myslenku. Analyzy pomohou odhalit pfipadna slaba mista, nedostatky, rizika, ¢i
naopak pfilezitost a potencidl. Paklize podnikatelsky plan prokadze mozny uspéch, cela

myslenka se miize zrealizovat a plan nasledné poslouzi hned nékolika uceltim.

Mize byt vyuzit jako soucast zadosti o vydani koncesni listiny a také jako podklad
pro sjednani pojisténi proti ipadku u jedné z dfive jmenovanych pojistoven. Paklize
bude k financovani rozjezdu podnikani zapotiebi cizich zdroji, mize byt rovnéz vyuzit
jako povinny dokument k zadosti o bankovni Uvér, ¢i jako nutny informativni material

pro piipadné investory.

Opomijen nesmi byt také interni vyznam podnikatelského planu v dobé, kdy je
podnik jiz v provozu. Pak slouzi pfedevsim jako nastroj kontroly a jakési zpétné vazby;
tedy zda byly definované strategie vhodné a podafily se splnit alespont kratkodobé vyty-
cené cile.

Podnikatelsky plan bude zpracovan na zéklad¢ struktury vymezené v kapitole 2.2.2,
nicméné vzhledem ke skutecnosti, ze je soucasti bakalaiské prace, stejnojmenné kapito-
ly ,obsah® a ,pfilohy* budou zdGvodu piehlednosti vynechany. Také vzhledem
k pozadavklim na rozsah bakalafské prace byly nékteré casti podnikatelského planu

rozepsany méné podrobné.
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4.1 Titulni strana

Podnikatelsky plan
MK Holidays, s.r.o.

K Aol
K Gl

Obchodni firma: MK Holidays, s.r.o.
Sidlo spolecnosti: Komenského 150, 672 01, Moravsky Krumlov
Zakladatelka: Daniela Havlickova
Predmét podnikani: Provozovani cestovni kanceléfe
Popis podnikatelské ¢innosti: Organizovani, nabidka a prodej zajezda
Kontaktni udaje: telefon: +420 777 003 003

e-mail: havlickova@mkholidays.cz

www stranky: www.mk-holidays.cz
V Moravském Krumloveé dne 20. ledna 2015

Veskeré informace obsazené v tomto dokumentu jsou diivérné a jsou predmétem obchodniho tajem-
stvi. Zadnad cdst tohoto dokumentu nesmi byt reprodukovdna, kopirovana nebo jakymikoli zpiisobem

rozmnozovana nebo ukladana v tisténé ¢i elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.
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4.2 Struéné shrnuti

Cestovni kancelat MK Holidays bude zalozena jednou osobou na jate roku 2015
jako spolecnost s ru¢enim omezenym. Provozovna bude umisténa v centru mésta Mo-
ravsky Krumlov. Pijde o outgoingovou (vyjezdovou) cestovni kanceldf, jejiz hlavni
naplni bude organizace, nabidka a prodej pobytovych a poznavacich zdjezdi. Poslanim
MK Holidays je zajistit zdkazniktim tu nejlepsi dovolenou, spojenou s kvalitnim odpo-

¢inkem a nezapomenutelnymi zazitky.

Sluzby MK Holidays budou k dispozici v§em, ktefi maji zajem o pobytové, pozna-
vaci zajezdy, wellness pobyty, jednodenni z4jezdy ¢i pouhé zajisténi cestovniho pojis-
téni. Vyhodou (i konkurencni) je pro zédkaznika bezesporu nizsi cena zajezdl, diraz na
kvalitu poskytovanych sluzeb a velmi pratelsky a individudlni ptistup ke kazdému za-
kaznikovi. Potencidl cestovni kancelare vidi zakladatelka predevsim ve zvolené lokalité,
ktera tento typ sluzby postradd. MK Holidays ocekéava klientelu nejen z Moravského
Krumlova, ale také z mnoha okolnich mést a obci, pro které je Moravsky Krumlov

hlavnim spadovym centrem.

Zajezd si zakaznici budou moci koupit jednak piimo v provozovné, a jednak
z pohodli domova pfes internetové stranky cestovni kancelare, které budou piedstavovat
hlavni prezentaci firmy, proto bude kladen velky diiraz na jejich kvalitu. Spole¢nost

neuvazuje o vyuziti sluzeb zprostiedkovatell (cestovnich agentur).

Provoz cestovni kancelate bude v prvnich tfech letech zastavat zakladatelka spolec-
nosti, jez ma kladny vztah k cestovnimu ruchu; v letech néasledujicich budou dle potieby
ptijati jeden ¢i dva zaméstnanci. Spoluprdce bude navdzana predev§im s mistnim do-
pravcem, ubytovacimi zafizenimi a predevSim pfijimajicimi cestovnimi kancelafemi

v cilovych destinacich, které budou zajist'ovat naptiklad sluzby mistniho privodce.

Firma sice vstoupi na obecné vysoce konkurencni trh, na kterém se nachazeji velké
a znamé cestovni kancelafe, nicméné ve zvolené oblasti zddnou piimou konkurenci ne-
ma. MK Holidays se odliSuje svymi strategiemi, zaloZenymi na nizSich cenach, profesi-
onalnimu pfistupu k zdkaznikiim a kladnému vztahu k Zivotnimu prostfedi. Po fadné
provedené analyze trhu bylo rovnéz zjisténo, ze zékaznici by ve zvolené lokalité ces-
tovni kancelar uvitali. Nejen diky této skutecnosti, ale také s vyuZzitim promys$lené mar-
ketingové komunikace ma MK Holidays velkou pravdépodobnost stat se v Moravském

Krumlové hojné vyuzivanym podnikem, nabizejicim kvalitni sluzby cestovniho ruchu.
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Pro zaloZeni a chod spolecnosti byl stanoven potfebny pocatecni kapital ve vysi
300 000 K¢, z nichz 95 000 K¢ vlozi do spolecnosti zakladatelka, a 205 000 K¢ bude
ziskano formou osobni bezuro¢né pljcky od osoby blizké. Tento zavazek se cestovni
kancelat zavazuje splatit na zakladé sepsané smlouvy o pujcce k 30. 4. 2018. Podle
predbéznych propocti by cestovni kancelar méla zacit dosahovat zisku od druhého roku
podnikani, kdy cisty zisk ¢ini 315 602 K¢. Celkové cash-flow je ve vSech sledovanych

letech (v€etné prvniho ztratového roku) kladné.

Podnikatelsky plan vznikl jednak za ucelem interniho pouziti, jednak poslouzi jako
soucast zadosti o vydani koncesni listiny a také jako podklad pro sjednani pojisténi pro

ptipad tpadku cestovni kancelare.

4.3 Charakteristika zakladané firmy

Zakladana cestovni kancelat bude zapsana v obchodnim rejstiiku jako MK Holida-
ys. Nazev vzeSel z pocatecnich pismen mésta Moravsky Krumlov - tato zkratka je pro
obyvatele mésta i jeho vzdalengjsiho okoli naprosto bézné a soucasné zapamatovatelna.
Slovo Holidays, i kdyZ je anglické, je rovnéZ pomérné zndmé a evokuje v nas pocit do-
volené, prazdnin, relaxace a odpocCinku. Cestovni kancelai bude zalozena na jafe roku
2015. Jedinym spolecnikem a soucasné jednatelem spolecnosti bude zakladatelka ces-

tovni kancelare, Danicla Havlickova.

Nejen kviili nové pravni upraveé platné od 1. ledna 2014, kterd stanovila minimalni
vysi zakladniho kapitalu pouhou 1 K¢ (namisto ptivodnich 200 000 K¢), byla jako prav-
ni forma zvolena spolecnost s ru¢enim omezenym. V potaz byla brana také vyhoda
omezeného ruceni spolecnikti a fakt, ze zatimco osvC podnikd ,.sama za sebe* a ne-
miiZe tak posléze prenechat sviij podnik Zadnému néstupci (napt. détem) a ani v pripadé
pouhé nemoci ji nemiize nikdo jejim jménem zastupovat, v s.r.0. mohou ptrechazet pra-
vomoci ze spolecnika na spole¢nika (pfedevsim jednani jménem firmy) a podnik mize
pusobit klidné¢ nékolik desitek let, a budovat si tak svou hodnotu a prestiz, ¢imz se zvy-

Suje pravdépodobnost dobré povésti u zadkazniki.

Vlastni provozovna (a soucasné sidlo spole¢nosti) bude umisténa v centru mésta
Moravsky Krumlov, konkrétné v pronajatych prostorach v blizkosti vysoce frekvento-

van¢ho namésti T. G. Masaryka (viz Obrazek 2).
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Obrazek 2: Umisténi provozovny
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V této Casti mesta se nachdzi mnoho diilezitych instituci, jakymi jsou naptiklad pos-
ta, banky, méstsky trad, knihovna, muzeum a galerie, informacni centrum, skoly, ob-
chody s riznorodym sortimentem aj., jez ¢ini tuto lokalitu podnikatelsky nejvice laka-
vou. Mezi ostatni lokaliza¢ni piedpoklady zakladané cestovni kancelafe patii zejména
vynikajici dopravni dostupnost jak MHD (zastavky pifimo na namésti T.G.M.), tak také
individualni dopravou, jelikoz pfimo pfed provozovnou je dostatek parkovacich mist.

Provozovna se nachazi v ptizemi a disponuje velkou vylohou (viz Obrazek 3).

Obrazek 3: Provozovna cestovni kanceldie

Zdroj: Autorka
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Jak jiz bylo uvedeno, zakladatelkou cestovni kanceléie je Daniela Havlickova, kteréd
bude v prvnich tfech letech jedinym provoznim pracovnikem — vedouci cestovni kance-
late. Z hlediska organiza¢ni struktury se tak bude jednat o velmi maly podnik. Zaklada-
telka je studentkou oboru zamétené¢ho na cestovni ruch na Ekonomické fakulté Jihoces-
ké univerzity. Pro vstup do této sféry podnikani se rozhodla pravé z diivodu dlouhodo-
bého zdjmu o cestovni ruch, a také protoze ji tato oblast sluzeb ve zvoleném mésté

a okoli chybéla.

Vedouci cestovni kanceldfe bude mit v kompetenci veskeré aktivity spojené
s ¢innosti cestovni kancelafe, pficemz pouze vedeni ucetnictvi bude zajisStovat externi

subjekt (outsourcing). Mezi zminéné kompetence bude patfit zejména:

e pfiprava a organizovani zajezdl vcetné tvorby cen, coZ pfimo souvisi s vybérem
obchodnich partnert (dodavateli sluzeb) a komunikaci s nimi,

e komunikace se zakazniky a prodej zdjezdi (vCetné uzavirani smluv) a ostatnich
sluzeb,

e poskytovani informaci o zdjezdech (program, ceny, zplisoby ubytovani, stravo-
vani, dopravy atd.) a poradenstvi — osobné¢, telefonicky, e-mailem,

e jednani s partnerskymi pfijimajicimi cestovnimi kanceldfemi v zahranici,
s dopravnimi spole¢nostmi, pojiStovnami a ostatnimi podniky v tuzemsku 1 za-
hranici,

¢ publikovani nabidky cestovni kancelare,

e sledovani aktudlnich trendd v cestovnim ruchu a mimo jiné i pocasi a politické
situace v mistech, ktera jsou nebo by mohla byt cilovou destinaci zajezdu,

e vyfizovani stiznosti zdkaznikd ohledné sluzeb poskytovanych cestovni kancela-
fi, a v neposledni fad¢

e reprezentace cestovni kancelaie

V prvnich tiech letech se o uvedené ¢innosti bude starat pouze zakladatelka spolec-
nosti, pfi¢emz v nasledujicim roce je jiz planovano pfijmuti jednoho, poptipade i dvou
zamestnanct. Organiza¢ni struktura bude tak o tyto pracovniky rozsitena.

MK Holidays bude outgoingovou (vyjezdovou) cestovni kancelafi, kterd bude or-
ganizovat, nabizet a prodavat Sirokou Skalu zajezda (podrobny popis poskytuje nasledu-
jici kapitola). Poslanim MK Holidays je pfedevs§im zajistit zdkazniktim tu nejlepsi dovo-
lenou, spojenou s kvalitnim odpocinkem a nezapomenutelnymi zazitky.
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4.4 Popis produktu

Produkt bude v pocatku podnikéani ptizptisoben hlavné vysledkiim dotaznikového
Setfeni, které bylo zaméteno na zvyklosti zakaznikli a zptisob traveni jejich dovolenych.
Ptevaznou Cést nabidky cestovni kanceldte MK Holidays tedy budou tvofit pobytové
zajezdy. Pujde jak o pobyty u mote (nejobliben¢jSimi destinacemi byly v tomto piipadé
Chorvatsko, Italie, Recko, Spanélsko, Turecko, Egypt, Thajsko a Tunisko), tak na ho-
rach (zde prevlddalo Rakousko, Francie, Svycarsko a Ceskd republika). Poznavacimi
zajezdy (jedno ¢i vicedennimi) bude cestovni kancelaf dopliovat svoji nabidku pie-
vazné v obdobi mimosezony; oblibené jsou poznavaci zajezdy predeviim v ramci Ceské
republiky a okolnich statti. Kromé téchto zajezdi bude cestovni kancelar nabizet také

lazeniské a wellness pobyty v tuzemsku 1 zahrani¢i.

Trendem je rovnéZz dovolend na venkové a u mladych lidi pfevazné poznavaci ,,vy-
lety* do vychodni ¢&i jihovychodni Evropy (Mad’arska, Rumunska, Cerné Hory, Bulhar-
ska a na Ukrajinu), které si organizuji individudlné a ,,na vlastni pést”. Témto lidem
miiZze cestovni kancelar nabidnout zprostfedkovani itinerafe cesty, zajisténi dopravy ¢i

informovani o zajimavostech v dané lokalité.

4.4.1 Doprava

Zajezdy budou vétsinou autobusové; MK Holidays si jako svého dopravce (do cilo-
vého mista a zpét) vybrala Znojemskou dopravni spolecnost - PSOTA, s.r.o0. V cilovych
mistech (transfery, fakultativni vylety, ...) bude pfepravu zajiStovat hlavné ptijimajici
cestovni kancelar. V ptipad¢ zajezdli do vzdalenéjsich destinaci bude vyuzivano i letec-
ké dopravy, pricemz tyto letecké zajezdy planuje zakladana cestovni kancelat zaradit do
nabidky az zhruba po dvou letech provozu. Zakaznici mohou vyuzivat dle ptani také

individualni dopravu, cestovni kancelar jim poskytne ptesny itineraf trasy.

4.4.2 Ubytovani

Pti volbé ubytovaciho zafizeni bude MK Holidays spolupracovat pievazné
s pfijimajicimi cestovnimi kancelafemi, které maji obvykle lepsi vyjednévaci pozici
lepsi diveéru ve vztahu k mistnim ubytovacim zafizenim. V souvislosti s tim jsou

schopné poskytnout také niz$i cenu.
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Ubytovaci zatizeni bude cestovni kancelar volit hlavné podle kvality zatizeni a kva-
lity destinace (resortu). Rozhodujici bude také vzdalenost od mote u letni dovolené,
popiipad¢ hlavnich sjezdovek v ptipadé dovolené zimni. DalSim kritériem budou rovnéz
cenové a rezervacni (kapacitni) podminky. VéEtSina smluv s ubytovacimi zatfizenimi
bude na bazi allotmentu, kdy ma cestovni kancelai moznost nakoupit urcity pocet kapa-
cit za nizsi cenu - tyto kapacity ma po urcitou dobu ,,zamluvené* a neproda-li je, nebo
jen Cast, vrati je ubytovacimu zatizeni. Platby probihaji aZ po skonceni zajezdu, kdy je
cestovni kancelafi vystavena faktura. Je zde tedy nizsi riziko, nez v ptipadé smluv na
garanci. Garan¢ni smlouvy jsou pro cestovni kancelat velmi ldkavé, jelikoz ceny za
smluv uzavirat zfidka, jelikoz za kapacity musi zaplatit dopfedu a prodava je na své
riziko (musi mit jistotu, ze se ji tyto kapacity, nebo vétsi ¢ast, podaii prodat, aby nepro-
délala). Tento typ smlouvy bude zpocatku vyuzivan pouze v souvislosti s tzv. first mi-
nute zdjezdem, ktery je (i oproti last minute zajezdlim) velmi levny, ¢imz miZeme mj.
stimulovat zédkazniky a podpofit tak zdjem o cestovni kanceldf. Zakaznici za né&j vétsi-
nou skladaji zalohu, rovnéz pfedem, takze tyto penize mize cestovni kancelar vyuzit
pravé pro zaplaceni kapacit na garanci. Vzhledem k trendu, ze klienti, obzvlasté
v dobéch nejistoty, odkladaji rozhodnuti o koupi zajezdu na posledni chvili (tzn. upted-

nostiuyji last minute zajezdy), nebudou zpocatku garancni smlouvy vyuzivany casto.

4.4.3 Stravovani

Rozsah a forma nabizenych stravovacich sluzeb bude zaviset zejména na druhu za-
jezdu (pobytovy, poznavaci), kategorii a moznostech ubytovaciho zafizeni. Pievazné
vsak plijde o polopenzi, kterou zdkaznici podle vysledki z dotaznikového Setieni
uptednostiiuji nejvice (46%). Nekteré zajezdy budou rovnéz s plnou penzi, all inclusive,

¢i jen se snidani.

4.4.4 Délka zajezdu

Co se délky zajezdu tyce, zadkaznici si budou moci vybrat z nabidky 7dennich,
10dennich ¢i 14dennich zajezdi. MK Holidays vSak bude nabizet i vikendové pobyty ¢i
poznavaci zajezdy (do 3 dnil) a také jednodenni zajezdy na kulturni akce apod. Zakaz-
niktim, kteti by pfisli se zdjmem o delsi nez 14denni pobyt, se bude cestovni kancelar

snazit vyhovét formou individualniho balicku.
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4.4.5 Doplnkové sluzby

Zakaznici si k pfedem sestavenym zajezdim budou moci dokoupit vybrané sluzby,
naptiklad fakultativni vylety do okoli, mistniho priivodce (i v souvislosti s fakultativnim
vyletem), rizné animacni programy apod. Tyto sluzby budou realizovany pfevazné za

spoluprace s pfijimajicimi cestovnimi kancelaremi.

Ve spolupraci s Méstskym informaénim centrem Moravsky Krumlov planuje MK
Holidays rovnéz prodavat turistické mapy, plany, tisténé privodce a upominkové a pro-

pagacni predméty souvisejici s méstem a okolnimi mikroregiony.

Cestovni kancelat bude nabizet také moznost vyfizeni cestovniho pojisténi (bud’
rovnou v ramci zajezdu, ¢i jako jednotlivou sluzbu cestovniho ruchu), a to za spoluprace
s pojistovnou Generali, u které¢ bude mit MK Holidays sjednané pojisténi proti upadku.

v v

ko destinaci napt. Kubu, Dominikdnskou republiku, SAE, Maledivy), bude mozné zor-
ganizovat 1 tzv. forfaitovy zédjezd podle individualnich pfani zakazniki; jeho cena vSak

bude znaéné vyssi.

4.4.6 Dalsi informace o produktu

Sluzby MK Holidays jsou k dispozici vSem vékovym kategoriim (studentiim, rodi-
nam s détmi, seniorim), muzim i Zenam, ktefi maji zajem o pobytové, pozndvaci za-
jezdy, wellness pobyty, jednodenni zajezdy ¢i pouhé zajisténi cestovniho pojisténi. Vy-
hodou je pro zdkaznika bezesporu nizsi cena zdjezdi, diraz na kvalitu poskytovanych
sluzeb (at’ uz se jedna o samotnou dopravu, ¢i vybér ubytovacich zatizeni) a velmi pia-
telsky a individudlni ptistup ke kazdému zakaznikovi. Potencidl cestovni kancelare vidi
jeji zakladatelka ptedev§im ve vyhodné zvolené lokalité, kterd tento typ sluzby postra-

da, coz ostatné potvrdily i vysledky dotaznikového Setieni.

Zajezd si zékaznici budou moci koupit jednak piimo v provozovné, kde jim budou
majitelkou cestovni kancelare poskytnuty veskeré informace, a jednak z pohodli domo-

va pres internetové stranky cestovni kancelare.

Jednim z dlouhodobych cilii cestovni kanceléfe je postupné rozsitovani nabidky za-

jezdi, hlavné o exotické pobyty ¢i vzdalené;jsi destinace.
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4.5 Analyza okoli podniku

4.5.1 STEP analyza

Makrookoli plisobi soucasn¢ na vsechny podniky bez rozdilu odvétvi, cestovni ruch
nevyjimaje. Nasledujici tabulka obsahuje faktory, které miizou ovlivnit ¢innost zaklada-
né cestovni kancelafe MK Holidays, s.r.o. Dusledky vybranych faktorti jsou poté po-

drobnéji rozepsany na dalSich fadcich.

Tabulka 1: STEP analyza

Socidlné-kulturni faktory Technologické faktory

Pocet obyvatel Nové¢ informacni technologie a systémy
Struktura obyvatel (vék, pohlavi, vzdélani) | Obecna technologicka tiroven

Zivotni Giroven Dopravni infrastruktura
Pracovni a mimopracovni podminky Rozvoj dopravy
Tradice
Ekonomické faktory Politicko-legislativni faktory
Inflace Politicky systém zemi
Nezaméstnanost Zahrani¢ni konflikty
HDP Vizové povinnosti
Urokova mira Legislativni zmény

Darové zatiZeni
Stabilita mény
Vyvoj cen ropy

Zdroj: Vlastni zpracovani

Socidlné-kulturni faktory

Meésto Moravsky Krumlov lezi v Jihomoravském kraji v okrese Znojmo. Spolu se
Znojmem je v okrese obci s rozsSifenou piisobnosti. Spravni obvod ORP Moravsky
Krumlov ¢itd celkem 33 obci s celkem 22 212 obyvateli, z nichZ vice nez tietina Zije ve
dvou nejvétdich méstech — v Moravském Krumlové (5 846) a v Miroslavi (2 923)°. Na-

sledujici tabulka zobrazuje pocet obyvatel dle vékové struktury:

3 Pozn.: Viechny uvedené poéty obyvatel jsou k 31. 12. 2013, zdroj: CSU
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Tabulka 2: Pocet obyvatel podle véku (k 31. 12. 2013)

Vékova skupina | Spravni obvod ORP Mor. Krumlov | Mésto Mor. Krumlov
0-14 let 3031 743

15-64 let 15267 4 062

65+ 3914 1 041
Celkem 22212 5 846

Zdroj: CSU, vlastni Giprava
Pocet obyvatel oproti predeslym letiim klesl na hodnotu 5 846. Nejpocetnéjsi sku-

pinu tvoii lidé v produktivnim v€ku, nemalou ¢ast tvofi i obyvatelé ve v€ku nad 65 let.

Mimopracovni podminky souvisi pfevazné s fondem volného Casu a jeho ucelnym

vyuzivanim. Objem volného Casu se zvySuje s rostouci zivotni irovni obyvatelstva.

Primérnd hrubd mésicni nomindlni mzda v Jihomoravském kraji v roce 2013 ¢inila
24 186 K¢&. V tomto kraji jsou po Praze a stiednich Cechach nejvyssi mzdy v Ceské
republice. (CSU)

MK Holidays bude samoziejmé sledovat aktudlni ukazatele v oblasti (nezaméstna-
nost, ptijmy...), které mohou vyrazné ovlivnit poptavku po sluzbach, a t€émto ptipad-

nym negativnim zménam hodla dle moznosti ptizpisobovat také cenovou politiku.

Technologické faktory

Technologicky pokrok patti bezesporu k jednomu z nejvyznamnégjsich faktorti pt-
sobicich v oblasti cestovniho ruchu, a proto je tieba s nim drzet krok. Stale aktualizova-
néj$i a propracovangj$i informacni systémy pomadhaji (nejen) cestovnim kanceldiim
usnadnit praci a soucasné komunikaci se zakazniky. Cestovni kancelaf bez kvalitniho
informac¢niho systému je dnes v podstaté nepouzitelnd, proto i MK Holidays v této ob-

lasti nebude zahalet.

Nepostradatelnou soucasti dnesni doby je samoziejmé internet, coz potvrdil také
tehdejsi mluvéi ACCKA Tomio Okamura: ,,Pro zacinajiciho podnikatele by mél byt
internetovy prodej zdjezdu ¢i dalsich sluzeb cestovniho ruchu automatickou soucdsti
nabidky* (Podnikdni v cestovnim ruchu: Ne vzdy je tfeba vzdé€lani a praxe, 2008)
Soucasna technologicka Uroven obyvatelstva je zcela jinde, nez jak tomu byvalo pred

nékolika lety. Vétsina lidi vlastni pocitac ¢i notebook s pfipojenim k internetu a spousta
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jich disponuje i chytrym telefonem ¢i tabletem — zakladana cestovni kancelaf tak zcela
jisté pocita s nabidkou zajezdii na svych internetovych strankach a rovnéz se hodla za-
pojit do interakce na socidlnich sitich, které se t&si stale vétsi oblibé nejen u mladé ge-

nerace.

Ekonomické faktory

Hlavnim ¢initelem je bezesporu ekonomicka krize, ktera ma vliv na zakladni mak-
roekonomické ukazatele. S rostouci nezaméstnanosti se sniZzuje pifijem obyvatelstva,
ktery je nasledné vyuzit na ndkup povétSinou nezbytnych potieb. Vydaje na cestovni
ruch, ktery patii mezi potfeby zbytné, se tim padem vyrazné snizuji.

Podil nezaméstnanych uchazei byl vlednu 2015 nejvétsi v Usteckém kraji
(10,9%) a nejnizsi v Hlavnim mésté Praha (5,1%); Jihomoravsky kraj mél 8,4%.
Z hlediska okrest je Znojmo se svymi 11,5% na pomyslném 6. nejhor§im misté. (Portal

MPSV)

Inflace ma za nésledek pokles kupni sily penéz a projevuje se vSeobecnym ristem

cen zboZi a sluzeb, cestovni ruch nevyjimaje. V soucasnosti je mira inflace 0,3%. (CSU)

Stabilita mény je v zahrani¢nim cestovnim ruchu dilezitym bodem. Devalvace ko-

runy se na cen¢ zajezdu projevi negativné, jelikoz zdrazuje vycestovani obyvatel.

Politicko-legislativni faktory

Nevyhnutelnou podminkou rozvoje cestovniho ruchu jsou mirové podminky
v jednotlivych stitech a svété jako celku — je jasné, ze cestovnimu ruchu se nedafti
v zemich, ve kterych je ohroZena bezpecnost turistd, jejich zdravi ¢i majetku. Je nutné,
aby cestovni kancelat sledovala aktudlni déni v cilovych destinacich zajezdi a mohla si

tak v€as pfipravit mozna opatieni.

Pozitivni vliv na ,,zrychleni” cestovniho ruchu ma i odstraiiovani bariér (ruseni vi-

zovych povinnosti, Shengensky prostor aj.).

Cestovni kancelafe se tidi platnou legislativou. Je tedy tfeba neustale hlidat jeji
zmény nejen v oblasti cestovniho ruchu, ale naptiklad i v podminkédch podnikani,

v danovém systému, a dalSich.
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Ekologicke faktory

Vzhledem k tomu, Ze cestovni ruch je v soucasnosti pievazné ,,masovou* aktivitou
a vSeobecné se vyskytuje snaha rozvijet tzv. trvale udrzitelny cestovni ruch (uspokojo-
vani potieb nejen soucasné, ale i budouci generace), je vhodné zde uvést rovnéz ekolo-
gické faktory. Mnoho zékaznikl ,,sly$i* na sebemensi ochranu Zivotniho prostiedi, pro-

to bude jedna ze strategii cestovni kancelafe koncipovana prave na ni.

4.5.2 Analyza zakazniku

MK Holidays si uvédomuje, Ze zédkaznici jsou nestali, porovnavaji produkty a ceny,
ocekavaji lepsi, rychlejsi, pratelstéjsi sluzby a mohou si vybirat. Zékaznici chtéji naku-
pem naSich sluzeb ptedevsim uspokojit své potieby. Abychom jejich potieby presné
identifikovali, bylo provedeno dotaznikové Setfeni, kterého se nakonec zucastnilo cel-

kem 114 respondentil, z toho 75 Zen (66%) a 39 muzt (34%).

Hlavnim cilem Setfeni bylo zjistit, zda maji lidé vibec o cestovni kancelaf
v Moravském Krumlové zdjem. Déle byly zjiStovany informace o jejich zvyklostech
(napt. délka a typ dovolené) a samoziejmée i o jejich ndkupnim chovani. Vysledky Setie-
ni mohou byt mimo jiné pouzity k sestaveni obecné nejzadanéjsiho druhu zajezdu, ja-
kym je v tomto piipadé sedmidenni autobusovy zajezd k moti (do Chorvatska, Italie ¢i

Recka), s ubytovanim v apartmanu nebo ***hotelu s polopenzi, za cenu do 10 000 K&.

Ptestoze neni mozné poskytovat univerzalni sluzbu pro vSechny, nebyla vytyCena
jedna cilova skupina (segment) zdkazniki. MK Holidays by chtéla zaujmout co nejvice
potenciondlnich zékaznikl, kterym bude moci nabidnout dostatecny vybér cenové do-
stupnych zajezdli. Do noty ji bude hrat také zjiSténi, Ze respondenti dle odpovédi ces-
tovni kancelat v Moravském Krumlové postradaji. 37% respondentti by si cestovni kan-
celat ve mésté pralo, 44% se priklani k nazoru, ze spise ano. Pouha 3% zde cestovni
kancelai nepotiebuji. 16% respondentt zaskrtlo odpoveéd’ ,,spiSe ne“, pfi¢emz vétSina
znich v nésledujici otazce odpovédéla, ze by nabidku cestovni kanceldfe sledovali
a popftipad¢ si zajezd koupili. Secteno podtrzeno, zakladana cestovni kancelai ma vel-

kou Sanci najit si hned v pocatku nové zakazniky.

MK Holidays o¢ekava klientelu nejen z Moravského Krumlova, ale také z mnoha

okolnich mést a obci, pro které je Moravsky Krumlov hlavnim spadovym centrem.
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4.5.3 Analyza konkurence — Porteriiv model

Soupereni mezi existujicimi podniky

Mezi konkurenty zakladané cestovni kancelafe MK Holidays miizeme zatfadit
v podstaté viechny dominantni cestovni kancelafe na trhu, jakymi jsou napiiklad Ce-
dok, Fischer, Alexandria, Exim tours, Blue Style, FIRO-tour a dal$i. Zékaznici tyto ces-
tovni kancelafe znaji a ¢asto na né¢ nedaji dopustit. Uvedené cestovni kancelaie samo-
zfejmé disponuji internetovou nabidkou zé4jezdi a zdkaznici si je mohou pohodIné vybi-
rat z domova, nicméné ti, ktefi upfednostiiuji osobni kontakt na pobockach, si museji
dojet do Brna, poptipadé i Znojma (brano z pohledu Moravského Krumlova a okoli, kde
bude MK Holidays ptisobit). Mnoho lidi, se kterymi zakladatelka hovotila, ovSem za-

stava nazor, Ze tyto cestovni kancelafe jsou sice osvédcené, ale zato zbyteéné drahé.

Silnou strankou téchto cestovnich kancelafi je samoziejmé velké mnozstvi zajezdu,
které maji zékaznici na vybér. Naopak slabinou mize byt pro né¢koho jiz zminéna cena.
Jako drobné negativum vidi zakladatelka rovnéz mnozstvi pobocek a s tim souvisejici
pocet zaméstnancii uvedenych cestovnich kancelati - zatimco zde se zdkaznik miize
neustale setkavat s riznymi lidmi, MK Holidays bude diky své jednoduché organizacni

struktufe koncipovéana na ptatelském a spiSe rodinném vztahu k zakazniktim.

Nejbliz§im piimym konkurentem zaklddané cestovni kancelafe je cca 11 kilometrt
vzdalena cestovni agentura Sachstour se sidlem v Ivancicich. Plasobi od roku 1999
a nabizi zdjezdy jak Ceskych, tak i zahrani¢nich cestovnich kanceldfi. V jeji nabidce
najdeme zimni a letni dovolenou, poznéavaci zajezdy a relaxacni a wellness dovolenou.
Na jejich internetovych strankach samoziejmé najdeme aktualni kontaktni informace,
nicméné zakaznik, ktery si tuto agenturu najde ptes firemni portaly (napt. zivefirmy.cz,
firmy.cz), se ¢asto setkd s minimem informaci, ¢i dokonce rozdilnou adresou a oteviraci

dobou, coz minimaln¢ v zakladatelce evokuje Spatny dojem.

CA Sachstour ma také profil na facebookovych strankéach, kde se pocet ¢lent ustalil
na ¢isle 270 a od pocatku roku 2014 se jiz nijak nenavysuje. MK Holidays ma za cil
tohle ¢islo minimalné ctyfikrat predCit a stat se oblibenéjsi. Stejné jako Sachstour,
1 MK Holidays bude na Facebooku upozoriovat na aktualni atraktivni nabidky zajezda

a obcas zde budou probihat i mensi soutéze, které jsou u zadkaznikd velmi oblibené.
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Nova cestovni kancelai MK Holidays planuje hned v pocatku podnikani vytvoftit si
u zékaznikli dobré jméno a byt brana velmi pozitivn€. S vyuzitim strategii, které jsou

uvedeny v nasledujici kapitole, se neni tieba zminénych konkurentd natolik obavat.

Piimo v Moravském Krumlové se Zadné cestovni kancelar ani agentura nenachazi.
Jedinym subjektem, ktery plsobi v oblasti zejména poznavaciho cestovniho ruchu, je
obCanské sdruzeni Vyletnici Moravsky Krumlov. Toto sdruzeni potada vesmés jedno-
denni vylety na muzikalové pfedstaveni, do termalnich 14zni, vinnych sklipkt, do pfiro-
dy a podobné¢, ale obfas nabizi i zajezdy ve spolupraci s cestovnimi kancelafemi
v Ttebici ¢i Brné. Z tohoto hlediska je mozné brat sdruzeni spisSe jako potencionalniho

zakaznika, nezli konkurenci.

Hrozba vstupu novych konkurenti

V podstaté jakykoli zavedeny podnik miize byt ohroZen vstupem nové konkurenéni
firmy na mistni trh. Na tento fakt se nelze témét nikdy pifedem pfipravit a zabranit mu,
nicméné vzhledem k poctu obyvatel a jejich struktuie ve mést¢ Moravsky Krumlov je
hrozba vstupu moznych novych konkurentii do tohoto sektoru sluzeb velmi nizkd. MK
Holidays se bude aktivné snazit vybudovat si ve spole¢nosti dobré jméno a vytvofit si
mnozstvi stalych zékazniki, a to pfedev§im poskytovanim kvalitnich sluzeb, akénich
nabidek a vérnostnich slev, riznorodosti nabidky zajezdl a v neposledni fad¢ také pozi-
tivnim a profesionalnim ptistupem k ptipadnym reklamacim.

Nejen diky zminénym faktiim, ale i ptisobenim urc¢itych bariér pro vstup do podni-
kani, jakymi mGzou byt naptiklad legislativni podminky, naklady spojené se zaloZenim
firmy ¢i jednoduse nedostatecny podnikatelsky duch, je vstup novych konkurentl ne-

pravdépodobny.

Vyjednavaci sila dodavateli

Cestovni kancelafe uzaviraji smlouvy s dopravci, ubytovacimi a stravovacimi zafi-

vvvvv

v

a nepostradatelnéjsi jsou pro podnik jejich produkty. Vzhledem k druhu zdjezdu, které
bude mit MK Holidays v nabidce, neni vyjednavaci sila dodavatelt piili§ velka, jelikoz
poskytovateli potiebnych sluzeb je opravdu velké mnozstvi. Mizeme si vybirat mezi

riznymi kategoriemi ubytovacich zafizeni, jejich polohou, moZnostmi stravovani,
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a v neposledni fad€ i cenovymi podminkami na zéklad¢ rtiznych kapacitnich smluv. MK
Holidays bude spolupracovat i s pfijimajicimi cestovnimi kancelafemi, kterych je opét
na vybér dostatek, stejné tak jako dopravnich spolec¢nosti v okoli Moravského Krumlo-
va. Pro vybranou dopravni spolecnost bude cestovni kancelat pomérné atraktivnim za-

kaznikem, jelikoz nabizi dlouhodobou a v podstaté celoro¢ni spolupraci.

Cestovni kancelar se tedy nemusi spoléhat na jediného dodavatele, ktery by tak mél
zna¢ny vyjednavaci vliv. Uvedené skutecnosti maji za nasledek, ze velké mnoZzstvi po-
skytovatelii sluzeb vede predevSim k rivalit¢ mezi nimi samotnymi, jelikoz o stalého

zakaznika bojuji s konkuren¢nimi podniky.

MK Holidays bude pti vybéru svych dodavateli hledét zejména na kvalitu posky-
tovanych sluzeb spiSe nez na jejich niz§i cenu. Soucasné¢ se bude snazit budovat si
s dodavateli dobré vztahy napiiklad v€asnou uhradou svych zavazki. Na zdkladé dlou-
hodobé spoluprace s izkym okruhem dodavatelii je rovnéz mozné ziskat u nich vyhod-

néjsi cenové podminky.

Vvjednavaci sila odberatelit (kupujicich)

Vyjednavaci sila kupujicich se projevuje se predevsim tlakem na cenu, popiipadé
i kvalitu sluzeb poskytovanych cestovni kancelati. V zéavislosti na pfijmu obyvatel re-
spektive celkové zivotni Grovni v dané oblasti je nutné, aby cestovni kancelai nabizela
zajezdy za takové ceny, které budou koupeschopné - cenova senzitivita je zde totiz vy-

raznd. Je také znamo, ze spousta zdkaznikli pozaduje za nizkou cenu co nejvyssi kvalitu.

Vzhledem k tomu, Ze MK Holidays bude na trhu nabizet v podstaté standardizova-
né zajezdy, které ma v nabidce vétSina cestovnich kancelari po celé republice, nejsou
zakaznici vazani pouze na jeden nebo nékolik malo subjekt; mohou si vybirat. Mimo

jiné roste i trend organizovat si zajezdy individudlné.

Vyjednavaci pozice zdkaznikl je silnd a riziko jejich ztraty velké zejména diky sku-
te¢nosti, ze pro né ziskani veskerych informaci a piipadny ptechod ke konkurenci (re-

spektive substitutu) neznamena sebevétsi pritéz.

MK Holidays se bude snazit byt pro zédkazniky nejlepsi volbou nejen diky poméru
cena/kvalita, ale rovnéz diky profesiondlnimu ptistupu k zakaznikiim. Jeji sluzby budou
totiz neustale prizplisobovany jejich potfebam, ptanim a pfipadnym doporucenim, aby
neméli potfebu odchazet ke konkurenénim firmam a ztistali MK Holidays vérni.
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Hrozba substitucnich produktii

Jak jiz bylo uvedeno, zdkaznici maji moznost vybirat si ze spousty nabidek zajezdu.
Za relevantni substitut tak miizeme povazovat v podstaté jakykoliv jiny zajezd. To, kte-
1y si zakaznici nakonec zvoli, zalezi pouze na jejich preferencich, finan¢nich moznos-
tech a aktudlnich potfebach. Z dotaznikového Setteni je patrné, Ze kazdy Cloveék ma jiné
zvyklosti. Nékdo jezdi do ciziny, nékomu staci nase domovina. N&kdo rad relaxuje
u mofe, jiny upfednostituje poznavaci zajezdy. Na dovolenou se jezdi hlavné v Iété, ale
nékdo ma radéji podzim. Stejné jako u vyjednavaci sily kupujicich je hrozba substitutti

vysoka vzhledem k minimédlnim nékladim na pfechod k jinému produktu.

MK Holidays se proto bude snazit eliminovat hrozbu téchto substituti predevsim
nabidkou rozmanitych druhl z4jezdi, aby si témet kazdy dokazal vybrat. K tomu bude
samoziejme potieba cestovni kancelar dostatecné zviditelnit naptiklad intenzivni rekla-

mou, nastroji podpory prodeje ¢i planovanymi vztahy s vefejnosti.

Jedinou moZznou hrozbou, kterou cestovni kancelat bude moci jen tézko ovlivnit, je
celkova substituce potteb z hlediska trdveni volného casu, kdy by lidé uptfednostiovali

jiné aktivity, nez vyuziti sluzeb MK Holidays.

4.6 Marketingova a obchodni strategie

4.6.1 Cile a strategie
Poslani

Poslanim MK Holidays je pfedev§im zajistit zakaznikiim tu nejlepsi dovolenou,
spojenou s kvalitnim odpoc¢inkem a nezapomenutelnymi zazitky. O zakazniky pecujeme
jak pfi vybéru dovolené, tak v jejim prubéhu i po ndvratu dom. Nasi prioritou je pozi-
tivni vztah nejen k zdkaznikovi a jeho ptanim, ale také k zivotnimu prostfedi.

Vize

Pro obyvatele Moravského Krumlova a okoli chceme byt tou nejlepsi volbou pro

jejich vysnénou dovolenou a vytvofit si tak v nich své stal¢ klienty.
Cile

Kratkodobym cilem MK Holidays je dostat se béhem prvniho mésice piisobeni do

povédomi obyvatel Moravského Krumlova a okoli a vyjednat si u moznych obchodnich
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partner vzajemnou spolupraci (véetné¢ Mestského informacniho centra Moravsky
Krumlov). Hlavnim cilem je ziskdni prvnich klientd a dosazeni jejich bezprostiedni
spokojenosti se sluzbami cestovni kancelare a samoziejmé také dosazeni zisku v co nej-

krat$im mozném ¢asovém horizontu.

Dlouhodobym cilem je bezesporu postupné navySovani ziskovosti (minimalné
0 25% rocn¢€) a soucasné vytvoreni Uspésné firmy, k jejimz sluzbam se budou klienti
radi vracet. MK Holidays chce byt do péti let dominantnim prodejcem zéjezda pro oby-
vatele Moravského Krumlova a okoli, ¢ehoz chce mimo jiné dosdhnout dil¢im cilem,
kterym je postupné zvySovani nabidky zdjezdli a rozsifovani spoluprace s dodavateli

sluzeb. Diky tomu si budou zakaznici moci vybrat zajezd piesné podle jejich predstav.

Strategie

ProtoZe bude zakladana cestovni kanceladf poskytovat sluzby, které se v trznim pro-
stiedi jiz vyskytuji, musi si stanovit strategii, ktera ji zajisti sp&Sny vstup na trh.
K vytvoreni strategie byly vyuzity informace o podniku a skutecnosti vyplyvajici

z provedenych situacnich analyz.

MK Holidays bude tézit pfedev§im ze zvolené strategie nizSich cen oproti konku-
renci, kterych dosdhne zejména stanovenou nizkou marzi a také snahou nakupovat sluz-
by za smluvené vyhodné ceny.

Kromé této cenové strategie je prioritou cestovni kancelare také strategie plynouci
faktorem cestovni kancelafe jako podnikatelského subjektu jsou lidské zdroje, bude MK
Holidays dbat na vstticny a ptatelsky vztah k zakaznikovi, ktery bude uplatiiovat nejen
pti vybéru zéjezdu, ale také v jeho pribéhu a po skonceni — touto strategii si chce vybu-
dovat stalou klientelu. Mimo to planuje byt cestovni kancelat brana pozitivné ve spo-
le¢nosti jako celku tim, Ze se bude snazit minimalizovat dopad své ¢innosti na Zivotni
prostiedi. Vyjma smluv o zajezdu bude MK Holidays pisemné nalezitosti souvisejici
s prodejem zajezdl (pokyny k zjezdu, vSeobecné smluvni podminky apod.) zasilat vy-
hradné elektronicky, katalogy budou rovnéz (kromé prvnich dvou sezon) dostupné pou-
ze na internetovych strankach cestovni kancelare, popiipadé také rozesilany e-mailem
stalym klientim. Nejen Ze se snizi mnoZzstvi vyuzivaného papiru, ale cestovni kancelar

timto malym, ale nezanedbatelnym krokem usetfi i naklady.
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4.6.2 Marketingovy mix

Prvky marketingového mixu nelze pfizptisobit vSem zakaznikiim - kazdému vyho-
vuje jiny charakter sluzeb, nelze stanovit univerzalni cenu, vybrany zptisob propagace
rovnéz nemusi oslovit v§echny a neni mozné nalézt jediné vhodné prodejni misto.

MK Holidays se snazila sviij marketingovy mix ptizptsobit co nejvice vysledkiim

dotaznikového $etieni.

Produkt (product)

Zakaznici si u MK Holidays budou moci vybrat ze Siroké skaly pobytovych i po-
znavacich zajezdl, wellness pobytl i pouhé zprostiedkovani jednotlivych sluzeb (do-
prava, pojisténi). Zajezdy budou probihat hlavné¢ v obdobi zimni a letni sezony;
v mimosezoné bude cestovni kancelat dopliiovat svoji nabidku krat§imi poznavacimi
zajezdy po CR a okolnich statech. Zajezdy budou pievazné autobusové v ramei Evropy,
ale do budoucna hodla cestovni kancelat rozsitit svou nabidku také o letecké zajezdy
kaznici budou moci vycestovat jak na 14denni, tak na kratsi i pouze vikendovy ¢i jed-
nodenni zdjezd, ubytovani bude v hotelech ¢i penzionech s riznymi moznostmi stravo-

vani. K z4jezdiim si zdkaznici budou moci dokoupit 1 rizné doplitkové sluzby.

Kromé zajezdl bude cestovni kancelar ve spolupraci s Méstskym informa¢nim cen-
trem Moravsky Krumlov prodavat také turistické mapy, plany, tisténé privodce a upo-
minkové a propagaéni pfedméty souvisejici s méstem a okolnimi mikroregiony. Po-

drobny popis produktu je obsahem kapitoly 4.4.

Cena (price

Vzhledem k tomu, Ze pravé cenu povazuje MK Holidays za jednu z konkuren¢nich
vyhod, bude jeji vySe uréovana velmi disledné. Z dotaznikového Setfeni je ziejmé, ze
59% zakazniki je ochotno zaplatit za tydenni dovolenou maximélné 10 000 K¢ za oso-
bu a 36% zakaznikii maximalné 20 000 K¢&. MK Holidays se nechce do povédomi za-
kaznikli dostat nizkymi cenami, které nckteré Cerstvé zaloZené cestovni kancelare nasa-
zuji, aby naldkaly co nejvice zakaznikll (na coz ale ve vétSin€ piipadl posléze doplaci).
MK Holidays planuje proddvat zajezdy za takovou cenu, kterd bude niz$i nez konku-
rencni, ale zdroven bude odpovidat stejné kvalité. Této ceny chce dosdhnout prevazné
zvolenou niz$i marzi, kterd bude ¢init 20% (v marzi je soucasné zapocitano 1% pro kry-
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ti nakladl spojenych s pojisténim CK proti upadku), a u n€kterych zajezdli rovnéz co
smluv s ubytovacimi zatizenimi). I kdyz miize byt niz$i cena pro nékteré klienty odra-
zujicim faktorem, MK Holidays se bude velmi snazit tento fakt potlacit zejména pro-

sttednictvim jedné ze strategii.

Cena zajezda bude tvotena kalkulaci, jeZ vychazi z ndkladi na dodavatelské sluzby.
Pro stanoveni celkové ceny, kterou zdkaznik za zajezd zaplati, se k vypoctenym celko-
vym néakladiim nésledné pticte marze cestovni kancelare. Priklad kalkulace konkrétniho

zajezdu je uveden v ptiloze €. 3 této bakalaiské prace.

Pro stimulaci zdkaznikli bude MK Holidays poskytovat také rizné slevy. Dle doby
koupé zajezdu pijde o tzv. first minute ¢i last minute, dale budou poskytovany slevy
stalym klientim ve formé vérnostnich programii (¢im Castéji s nami vycestuji, tim lepsi
vyhody mohou ziskat). Pro rodiny s détmi bude bezpochyby ldkavou akci zdjezd pro
jedno dité do 10 let zdarma a kazdé¢ dalsi dit€ do 10 let dostane slevu 10%.

Distribuce (place)

Pro vybér stézejnich distribucnich cest bylo nutné zjistit, kde zadkaznici obvykle vy-
hledavaji informace. Z dotaznikového Setieni vyplynulo, Ze nejvice zakaznikii (67%)
upfednostiluje osobni kontakt piimo na pobocce, 39% dotazovanych si vystaci
s internetovymi strinkami cestovni kancelafe a hojn& vyuZzivany je také katalog (30%)".
Jelikoz distribuce ptizpisobend zdkaznikim muize byt zdrojem konkurenéni vyhody
a rovnéz muze utvéiet ptidanou hodnotu nabidky, zvolila MK Holidays distribu¢ni ces-
ty pravé na zéklad¢ dotaznikii. Své produkty bude nabizet pouze formou piimé distribu-

ce, kam spada kamenna prodejna a vlastni internetové stranky.

Jak bylo uvedeno v kapitole 4.3, provozovna se nachédzi na frekventovaném misté
v centru Moravského Krumlova, v t&sné blizkosti Ceské spofitelny. Jeji oteviraci doba
bude PO-PA 8:00-12:00 a 12:30-16:30, SO 8:00-11:00. Vyhodou je bezpochyby piimy
kontakt se zdkazniky a u¢innd zpétna vazba. Miizeme tak lépe sledovat jejich ménici se
potfeby a budovat s nimi osobni vztahy. Komunikaci se zakazniky ndm zjednodusi

a urychli rizné komunikacni prostfedky — telefon, e-mail, socidlni sité, Skype ¢i online

4 Pozn.: U této otazky méli lidé moznost vybrat vice odpovédi, proto procentualni vyjadieni nekorespon-
duje s celkovymi sty procenty.
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chat na webu cestovni kancelafe: www.mk-holidays.cz. Internetové stranky umozni
zakaznikiim pohodIny a jednoduchy nakup prostiednictvim online rezerva¢niho systé-

mu cestovni kancelafe.

Dotaznikové Setieni rovnéz prokézalo, ze 63% respondentli nevyuziva sluzeb ces-
tovnich agentur. Na zakladé tohoto faktu bylo rozhodnuto, Ze MK Holidays minimalng

tfi nasledujici roky neplanuje prodavat své zdjezdy pies cestovni agentury.

Propagace (promotion)

Zpusob marketingové komunikace bude zvolen velmi dasledné, jelikoz patii mezi
jeden z nejdilezitéjsich prvkt marketingového mixu a zaroven vyzaduje vynalozeni
nemalych finanCnich prostfedkii. Cestovni kancelar si je soucasné védoma, ze komuni-
kace se zakazniky je zapotiebi nejen v predprodejni fazi, ale i béhem prodeje, v prubéhu
spotieby a také po ndvratu zakaznikii do mista obvyklého pobytu. O svych sluzbach

bude informovat zdkazniky prostfednictvim néasledujicich nastroju.

Reklama

Abychom upozornili na nové vzniklou cestovni kancelaf, budou v Moravském
Krumlové a okoli rozdany (poptipad¢ vhozeny do schranek) informacni letacky, na vol-
n¢ dostupné reklamni plochy budou vylepovany letdky. MK Holidays si rovnéz necha
vyrobit velkoplo$né reklamni poutace, které umisti za smluvené poplatky na viditelna

mista pfevazné u hlavnich silni¢nich taht.

Pted provozovnou bude umistén pouta¢ a ve vyloze vylepeny letdky s nabidkami

zajezdl. Zakaznikiim, ktefi provozovnu navstivi, budou k dispozici vizitky.

Katalog jakoZzto zdkladni prezentacni nastroj bude vzhledem k jedné ze zvolenych
strategii, kterd zohledniuje kladny vztah MK Holidays k zivotnimu prosttedi, zakazni-
kim k dispozici pouze na internetovych strankach cestovni kancelate. Jen pro prvni dvé
sezony (letni a zimni), a to kvilili zvySeni povédomi o nové cestovni kancelafi, bude ka-
talog 1 v tiSténé podob¢ v nakladu cca 500 vytiskid. Tyto katalogy budou umistény ve
stojanu pied provozovnou a po domluveé i ve stojanech ve vstupnich prostorach hojné

navstévovanych supermarketii v Moravském Krumlové a okolnich vétSich méstech.

Samotné internetové stranky cestovni kancelafe budou ptedstavovat hlavni prezen-

taci firmy, proto bude kladen velky diraz na jejich kvalitu. Zédkaznik na nich najde ves-
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keré a samoziejmé aktualizované informace a zaroven budou piehledné, s funkénim

rezervacnim systémem.

MK Holidays bude mit rovnéz zaloZenou svoji stranku na Facebooku. Ti, ktefi bu-
dou tuto stranku sledovat, mohou automaticky vidét zvetejiované nabidky aktualnich
naptiklad cenoveé vyhodnych z4jezdl, obcas si budou moci i zasoutézit (napft. ,,Nejlepsi
fotka z dovolené s MK Holidays*) a prostfednictvim Facebooku také vyjadrit svoje na-

zory ¢i pfipominky, ¢i jednoduSe doporucit zajezdy svym pratelim.

Hojné vyuzivanad bude reklama v regionalnim tisku. Svoji inzerci si MK Holidays
zaplati naptiklad v Moravskokrumlovskych novinach, jez vychazeji mésic¢né, a v regio-
nalnim c¢trnactideniku Zrcadlo, ktery vychazi dvakrat mési¢né. Veskera Cisla Zrcadla
1 Moravskokrumlovskych novin jsou dostupné také na internetu. DalSim periodikem, ve
kterém chce mit MK Holidays svoji reklamu, jsou inzertni noviny znojemského regionu
AB inzert. VSechna uvedend periodika dostdvaji obyvatel¢ Moravského Krumlova

a okoli do svych schranek zdarma.

Podpora prodeje

Cestovni kancelat bude vyuzivat zminéna cenova opatfeni (slevy, vérnostni pro-
gram) a od druhého roku provozu si budou moci zdkaznici ke kazdému zakoupenému
zajezdu vybrat darek s logem MK Holidays (pfivések na klice, ekologické kulic¢kové
pero, 2GB flash disk, maly rdmecek na fotografii z dovolené, jmenovka na zavazadlo,
S$ntirka na krk — na mobilni telefon, kli¢e apod., magnet na lednicku, Zeton do ndkupnich

vozikd, ptipinaci odznak).

Kromé menSich soutézi na Facebooku bude MK Holidays jednou ro¢né nabizet
moznost byt za nakup zédjezdu nad urcitou hodnotu zatazen do slosovani o zajezd pro
jednu osobu zdarma. Na zdkladé spoluprace s obchodnimi partnery obdrzi zakaznici,
ktefi si rovnéz zakoupi zdjezd nad ur¢itou hodnotu, poukaz na nakup ¢i vyuziti sluzeb

pravé u téchto partnerd.

Public relations

K vyvolani kladného postoje vetejnosti k cestovni kancelati planuje MK Holidays
v dalsich letech sponzorovat mistni populdrni kulturni ¢i spolecenské akce (napft. pé-
veckou soutéz Lyra, hudebni festival Vrabcak Fest, Krumlovské Burcdkobrani,

Krumlovské Vénoce, plesy a dalsi). Ve vyse zminénych ¢asopisech bude uverejiiovano
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ptani obcaniim k Novému roku. V ptipad¢ vaznych prirodnich katastrof hodla MK Ho-

lidays posilat do postizenych oblasti financni pomoc.

Direct marketing

Protoze péce o zakazniky a jejich udrzeni jsou stejn¢ tak dilezité¢ jako ziskavani
novych, bude s nimi cestovni kancelar zlstavat v kontaktu i po skon€eni zajezdu s cilem
navazani pratelského vztahu. Prostiednictvim e-mailu budou zdkaznikiim (s jejich sou-
hlasem) rozesilany kratké dotazniky ohledné spokojenosti se sluzbami CK, elektronické
katalogy pro nadchdzejici sezonu, informace o aktualnich nabidkach (tzv. newsletter),
soutézich, ¢i moznostech obdarovat n€koho z blizkych darkovym poukazem. JelikoZ 1ze
pfimy marketing vyhodné propojovat s néstroji podpory prodeje, budeme zakazniky
také informovat o stavu jejich vérnostniho konta a moznosti vyuzit dosazené slevy na

dalsi ndkup. Postou (popft. e-mailem) budou zdkazniklim zasilana ptani k narozeninam.

Lidé (people)

Poskytovani sluzeb je neoddélitelné spjato s lidskym faktorem — zaméstnanci
ovliviiyji kvalitu sluzeb a naslednou spokojenost zédkaznikli pfimo i nepfimo. Pro MK
Holidays bude prioritni, aby vSichni lidé, kteti budou v kontaktu se zakazniky, pochopi-
li, ze na jejich praci a pristupu kazdého z nich je zalozen uspéch celé cestovni kancelare.
MK Holidays si proto bude dodavatele sluzeb vybirat velmi peclivé (kvalitni dopravce,
animatofi, delegati, privodci, ubytovaci zafizeni s ochotnym a pfijemnym persona-
lem...). Aby si cestovni kancelat ovétila, Ze vSichni odvadéji dobrou préci, bude se sna-
zit ziskavat od zékaznikli zpétnou vazbu o jejich spokojenosti se vSemi poskytnutymi

sluzbami (pfedevsim formou kratkych dotaznikl v rdmci direct marketingu).

Vedouci cestovni kancelaie bude v pfimém kontaktu se zdkazniky nejcastéji. Priori-
tou tak bude profesiondlni, vstficny a individudIni pfistup ke kazdému zakaznikovi. Na

stejném principu budou rovnéz zalozeny vztahy s dodavateli.

Balicky (packaging)

Hlavnim produktem MK Holidays budou balicky sluzeb (zajezdy) ptipravené pie-
dem a prodavané za stanovenou cenu. Na zdkladé dotaznikového Setieni je mozné se-
stavit takové kombinace sluzeb, které zaujmou dostate¢né mnozstvi potencionalnich
zakaznikG tim, Ze zohlednuji pravé jejich potieby. Zakaznici si budou moci
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k zakladnimu balicku dokoupit i doplitkové sluzby, paklize nebudou jeho soucasti (napf-.
fakultativni vylety, sluzby mistniho privodce aj.). V ojedinélych piipadech bude mozné
zorganizovat také bali¢ek sluzeb podle individualnich ptani zdkazniki (tzv. forfaitovy

zajezd ,,usity na miru zékaznikovi®), jeho cena vSak bude znacné vyssi.

Vyhodou pfedem sestavenych balickt je pro zakazniky bezesporu cena, kterd byva
obvykle nizsi nez cena za jednotlivé sluzby. Mimo to roste obliba balickti sluzeb nabi-
zenych jako all inclusive, kdy zdkaznik zaplati jednu sumu za vSechny sluzby a pfedem
vi, kolik bude cela dovolena stat. Pro cestovni kancelat bude vyhodou taktéz uspora

néakladu, vyplyvajici z nakupu vétsiho mnozstvi sluzeb za snizené ceny.

Programovani (programming)

Programovani Gzce souvisi s bali¢ky. Jelikoz MK Holidays nabizi hlavné pobytové
zajezdy (sezénni obdobi), bude se jednat predev§im o piipravu doprovodnych progra-
mi, které zvysi pfitazlivost zdjezdl, a bude jen na zadkaznikovi, zda téchto programi
vyuzije. Jsou jimi napiiklad animaéni programy, prohlidky zndmych mist ¢i hlavnich
mést destinaci, u zimnich z4jezd moznost lyzaiské ¢i snowboardové vyuky apod.

V obdobi mimosezony doplni cestovni kancelaf svoji nabidku také o poznavaci za-
jezdy, u nichz je programovani nejdulezitéjsi soucasti. Predpoklada se, ze pozndvaci
zajezdy (jednodenni ¢i vicedenni) bude cestovni kancelar nabizet ve spolupraci s obcan-

skym sdruzenim Vyletnici Moravsky Krumlov.

Partnerstvi, kooperace (partnership)

Cinnost cestovni kancelafe je zavisld na spolupraci se spoustou subjektii:
s dopravnimi spole¢nostmi, ubytovacimi a stravovacimi zatizenimi, s partnerskymi pii-
jimajicimi cestovnimi kancelafemi v cilovych destinacich, s pojiStovnami a jinymi in-
stitucemi. MK Holidays se bude snazit s dodavateli sluzeb udrzovat piatelské a dlouho-

dobé vztahy, které povedou ke spokojenosti na obou stranach.

Spolupracovat planuje cestovni kancelaf i s vySe zminénymi smluvnimi partnery
mimo oblast cestovniho ruchu, s Méstskym informacnim centrem Moravsky Krumlov
a s obCanskym sdruzenim Vyletnici Moravsky Krumlov. V budoucnu bude rovnéz spo-
lupracovat s Méstskym kulturnim stiediskem Moravsky Krumlov, které ma v kompetenci

jednani s moznymi sponzory kulturnich akci ve mésté.
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4.7 Financéni plan

Pied vlastnim zaloZenim cestovni kancelaie je dilezité naplanovat vysi finan¢nich
prostiedkt potitebnych pro realizaci projektu, zhodnotit, jakymi zdroji zakladana spo-
le¢nost disponuje, a rovnéz uvazit, zda bude potieba i cizi kapital. Protoze je podnik

teprve zakladan, veskeré vypocty budou na zakladé odhadu.

4.7.1 Zahajovaci rozvaha

Zahajovaci rozvaha je sestavena k 1. 5. 2015 a zobrazuje ji tabulka 3. Zakladni ka-
pital tvofi pocatecni vklad jediného spole¢nika (zakladatelky CK) ve vysi 95 000 K¢.
MK Holidays se rozhodla pro kryti pocatecnich ndkladii a zajisténi solventnosti
v prvnim roce uzaviit s dal§im spole¢nikem smlouvu o piijcce ve vysi 205 000 K¢, a to
bez uroku. Tento zavazek se cestovni kancelai zavazuje splatit na zaklad€ sepsané
smlouvy k 30. 4. 2018. Neni proto nutné vyuziti bankovniho avéru. Tyto dvé polozky

tedy tvofi rozvahu na strané pasiv. Stranu aktiv pak tvoii polozka penize.

Tabulka 3: Zahajovaci rozvaha k 1. 5. 2015

AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Hmotny Zakladni kapital 95 000
Nehmotny HV bézného obdobi
HV minulych let
Rezervni fond
ObéZny majetek Cizi kapital
Zasoby Zavazky dlouhodobé 205 000
Penize 300 000 | Zavazky kratkodobé
Aktiva celkem 300 000 | Pasiva celkem 300 000

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.7.2 Planované naklady

Pro prvni rok podnikani je charakteristické, ze pocatecni naklady prevysuji vynosy.
Je proto nutné si co nejptesnéji naklady souvisejici s podnikdnim sepsat. Tyto naklady
jsou obsahem tabulky 4.

Prvotnimi naklady jsou samoziejmé ty, souvisejici se samotnym zaloZzenim podni-

ku. Jednd se o administrativni ndklady (sepsani zakladatelské listiny notafem, zadost

o vydani koncese, navrh na zapis do obchodniho rejstiiku, vypis z trestniho rejstiiku
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a dalsi) a také o povinné pojisténi proti tpadku. To bylo vypocteno na zékladé planova-
nych trzeb (viz tabulka 7), pficemz byla rovnéz zohlednéna rizikovost podnikani

v oboru cestovniho ruchu.

Pii vysi trzeb 4 338 000 K¢ planovanych v prvnim roce podnikani ¢ini pojistna
castka 1 301 400 K¢&. Podil MK Holidays na této ¢astce je minimaln€ 2% z planovanych
trzeb, tedy 86 760 K¢. V zavislosti na nabizenych produktech MK Holidays byla riziko-
vost podnikani stanovena na 2% z pojistné ¢astky, coz predstavuje 26 028 K¢. Vysledné

povinné pojisténi je tvofeno obéma slozkami a €ini v prvnim roce celkem 112 788 K¢.

Dalsi polozkou je samoziejmé zafizeni provozovny, kam kromé vybaveni interiéru
Casti provozu cestovni kancelafe, a to rezervacni systém. Plijde o Rezervacni systém
SYSEL cestovatel od spolecnosti CSH spol. s r.0. za cenu 49 999 K¢, jehoZz ro¢ni aktua-
lizace stoji 4 580 K&.

Mésicni ndklady na sluzby tvoii prondjem kancelatskych prostor (4 124 K¢); spo-
tteba energie je hrazena formou mési¢nich zaloh v celkové vysi 1 670 K¢ (usttedni to-
peni 1 500 K¢&, vodné a stocné 170 K¢). Internetové piipojeni bude mit MK Holidays od
mistni firmy EceaTel, s.r.o., vedeni ucetnictvi bude externé zajiStovat opet mistni firma
D.M.UCETNICTVI s.r.o za mési¢ni poplatek 3 240 K&. Co se celoroénich nakladd na

sluzby tyce, nejvyznamnéjsi polozku tvoii ndklady na propagaci ve vysi 30 119 K¢.

Mzdové naklady tvoii pouze hruba mzda jednoho kmenového zaméstnance ve vysi
16 200 K&, kterd podléha odvodim na socidlni a zdravotni pojiSténi. Celkové osobni
naklady podniku jsou tedy 21 708 K¢ mési¢né. Hruba mzda bude zaméstnanci zvysena

v tfetim roce podnikéni na 19 800 K& mési¢né.

54



Tabulka 4: Planované ndklady pro prvni rok provozu

Niklady souvisejici se zaloZenim spole¢nosti 128 788 K¢&
Administrativni naklady 16 000 K¢
Pojisténi CK proti upadku 112 788 K¢
Drobny hmotny majetek (jednorazové poiizeni) 100 000 K¢
Pracovni stul 2 590 K¢
Pracovni zidle + 2x zidle pro klienty 2 990 K¢
2 kiesla pro klienty + konferen¢ni stolek 3 480 K¢
Skiiné, police, stojany na propagacni materialy 3700 K¢
Pocitac, klavesnice, my$ 15 700 K¢
Licence Microsoft Office 3499 K¢
Avast antivirovy program 0 Ke
Internetové pripojeni, modem 0 K¢
Multifunkcéni barevna tiskarna 7 900 K¢
Mobilni telefon 3 600 K¢
Rezervaéni systém 49 999 K¢
Ostatni kancelatské potreby (papiry, Sanony, psaci potreby, seSivacka...) 1 882 K¢
Dekorace (obrazy, tapety, kvétiny, koberec...) 2410 K¢
Péce o klienty (kavovar, Casopisy, zabava pro déti) 2250 K¢
Niklady na sluzby (mési¢ni) 8 512 K¢
Pronajem prostor 4124 K¢
Internet 399 K¢&
Pausal mobilniho telefonu 749 K&
Platba za vedeni ucetnictvi 3240 K¢
Naklady na energie (mési¢ni) 1670 K¢
Topeni, vodné a stocné 1 670 K¢
Niklady na sluzby (celoro¢ni) 31 450 Ké
Propagace 30 119 K¢
Internetova doména + webhosting 1331 K¢
Osobni naklady (mésic¢ni) 21 708 K¢
Mzda kmenového zaméstnance 16 200 K¢
Odvod — zdravotni pojisténi (9%) 1458 K¢
Odvod — socialni pojisténi (25%) 4 050 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.7.3 Vyhled hospodareni spole¢nosti

Pro planovani vysledkl hospodateni je nutné odhadnout trzby a naklady prodanych
zajezdl. Primérné ndklady v prvnim roce a z nich vypoctena prodejni cena zdjezdu by-
ly stanoveny kalkulaci uvedenou v ptiloze ¢. 3. V dalsich letech pocitda MK Holidays
s narastem prumérnych nakladd, a to ve druhém roce o 3,5 % oproti prvnimu roku a ve

ttetim roce o 5% oproti druhému roku. Tyto skutecnosti zobrazuje nésledujici tabulka.

Tabulka 5: Priimérné ndklady a cena zdjezdu (v K¢)

Zajezdy 1. rok 2. rok 3. rok
Primérné néklady 7 759,90 8 031,50 8 433,10
Primeérna marze 1 552,00 1 606,30 1 686,60
DPH 325,90 337,30 354,20
Primérna cena 9 637,80 9 975,10 10 473,90
Prodejni cena 9 640,00 9 980,00 10 480,00

Zdroj: Vlastni zpracovani

Také je potfeba odhadnout pocet prodanych zajezdl véetné jejich obsazenosti. Pro
zjednoduSeni vypocti byly stanoveny 4 varianty obsazenosti - prvni z nich je plné obsa-
zeni autobusu, tedy maximalni kapacita 44 mist. Jelikoz je cena kalkulovana pro 36
osob, bude pti plném obsazeni rovnéz dochazet k uspordm z rozsahu. Zohlednénim rizi-
ka neobsazenosti ve vysi 18% byl stanoven kalkulovany pocet 36 osob, ktery je druhou
moznosti obsazenosti. Dal$i moZnosti je minimalni pocet zakaznikl (29), ktery je potie-
ba k uskutecnéni zajezdu. Tento minimélni pocet byl uréen opét na zakladé kalkulace,
kdy celkové néklady na zajezd byly vydéleny prodejni cenou zdjezdu. Ptfi tomto mini-
malnim poctu zakaznikl trzby z prodeje pokryji ndklady a firma negeneruje zadny zisk.
Posledni nezanedbatelnou variantou je uplné zruseni zajezdu prevazné z divodu nedo-
sazeni minimalniho poctu ucastnikd, ale také naptiklad kvali neptiznivé ptirodni ¢i poli-
tické situaci v cilové destinaci. V takovém piipad¢ jsou piijmy nulové, nicméné naklady

ve vysi 25% z pramérnych nakladi/osobu.

V prvnim roce bude MK Holidays nabizet celkem 14 zajezdu, v dalSich letech se
bude nabidka zvySovat - ve druhém roce bude v nabidce 18 zajezdu, ve tfetim 23 zdjez-
di. K odhadu prodejnosti zdjezdi firma vyuzije 3 mozné situace: optimistickou (O),
pesimistickou (P) a redlnou (R). Pocet prodanych zéjezdl pti konkrétni urovni obsaze-

nosti zobrazuje tabulka 6.
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Tabulka 6: Odhad prodejnosti zdjezdit

1. rok 2. rok 3. rok
Obsazenost (0 P R | O P R | O P R
44 mist 5 3 4 9 5 7 10 | 8 10
36 mist 7 5 6 8 6 7 12 | 10 | 11
29 mist 2 3 2 1 5 3 1 3 2
ZruSeni zajezdu | 0 3 2 0 2 1 0 2 0

Zdroj: Vlastni zpracovani

Na zéklad¢ dvou piedchozich tabulek je mozné vypocitat trzby, néklady a z toho

vyplyvajici zisk cestovni kancelare. Tyto polozky zobrazuje nasledujici tabulka.

Tabulka 7: Planované triby, ndklady a zisk 7 prodeje zdajezdi (v K¢)

Trzby Naklady Zisk z prodeje
(0] P R (0] P R (0] P R
1. rok | 5109200 | 3846360 | 4338000 | 4112747 | 3264978 | 3604474 | 996453 | 581382 | 733526
2. rok | 7115740 | 5798380 | 6457060 | 5726460 | 4782759 | 5254609 | 1389280 | 1015621 | 1202451
3. rok | 9442480 | 8373520 | 9369120 | 7598223 | 6860327 | 7539191 | 1844257 | 1513193 | 1829929

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.7.4 Planované ucetni vykazy

Naésledujici Ucetnich vykazy jsou sestaveny pro prvni tii roky ¢innosti cestovni
kancelafe a k jejich sestaveni byla vyuzita data z redlné varianty. Z uvedenych skutec-
nosti také vyplyva, Ze se cestovni kancelaf stdvd povinné platcem DPH. Zakon
¢. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty stanovuje pro tzv. cestovni sluzbu (zajezd)
uplatnéni zvlastniho rezimu — zakladem dané je ptirdzka cestovni kancelare; sazba dané

je v tomto piipadé zékladni (21%).

Z vykazu ziskl a ztrat, ktery zobrazuje tabulka 8, je patrné, ze firma je (jak se pred-
pokladalo) v prvnim roce v mirné ztrat€ a od druhého roku existence jiz vykazuje zisk,
ktery podléha 19% dani z ptijmu pravnickych osob.

Protoze zékon €. 90/2012 Sb., o obchodnich korporacich jiz nestanovuje povinnost
tvofit rezervni fond a zélezi pouze na spoleCnosti, zda jej bude vytvaret a v jaké vysi,
stanovila MK Holidays vysi rezervniho fondu na 5% hodnoty hospodaiského vysledku
(zisku).
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Tabulka 8: Planovany vykaz ziskii a ztrat za jednotliva obdobi (v K¢)

2015/2016 2016/2017 2017/2018

VYNOSY

Planované trzby za prodané zajezdy 4 338 000 6 457 060 9369 120
Vynosy celkem 4 338 000 6 457 060 9369 120
NAKLADY

Celkov¢ naklady na zajezdy 3604 474 5254 609 7539 191
Vybaveni kancelate 45 869 0 0
Rezervaéni systém 49 999 4 580 4 580
Ostatni material 4132 1 660 1 900
Energie 20 040 20 040 20 040
Material a energie celkem 3724 514 5280 889 7 565 711
Néjem 49 488 49 488 49 488
Internet 4788 4788 4788
Pausal mobilniho telefonu 8 988 8 988 8 988
Platba za vedeni ucetnictvi 38 880 38 880 38 880
Internetova doména + webhosting 1331 1513 1513
Propagace 30119 15 761 18 761
Sluzby celkem 133 594 119 418 122 418
Mzdy — hruba mzda 194 400 194 400 237 600
Mzdy — odvody 66 096 66 096 80 784
Mzdy celkem 260 496 260 496 318 384
Administrativni naklady 16 000 0 0
Pojisténi proti upadku 112 788 167 884 243 597
Ostatni provozni naklady celkem 128 788 167 884 243 597
DPH 146 655 218 233 316 655
Niklady celkem 4 394 047 6 046 920 8566 765
HYV pred zdanénim - 56 047 410 140 802 355
Dan z ptijmu pravnickych osob 0 77927 152 448
HYV po zdanéni - 56 047 332213 649 907
Rezervni fond 0 16 611 32495
Cisty zisk/ztrata - 56 047 315 602 617 412

Zdroj: Vlastni zpracovani
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., Cash-flow charakterizuje zmeénu stavu penéznich prostredkit podniku za urcité ob-
dobi a priciny této zmeény“. (Valach & kol., 1999) Planovany vykaz cash-flow pocitany
pfimou metodou uvadi tabulka 9, ze které je patrné, ze celkové cash-flow je ve vSech
letech kladné. Zavazek ke spolecnikovi ve vysi 205 000 K¢ bude uhrazen k 30. 4. 2018,
kdy cestovni kancelat dosahuje (za podminky uhrazeni této pohledavky) cash-flow ve

vysi 1 021 073 Ke.

Tabulka 9: Vykaz o penéZnich tocich (cash-flow) (v Ké)

2015/2016 | 2016/2017 | 2017/2018
Hotovost na za¢atku roku 300 000 243 953 576 166
PRIIMY
- za prodané sluzby 4338000 | 6457060 | 9369120
Prijmy celkem 4338000 6457060 | 9369120
VYDAIJE
- za poskytnuté sluzby 3604474 5254609 | 7539191
- za material a energie 120 040 26 280 26 520
- za sluzby 133 594 119 418 122 418
- za mzdy 260 496 260 496 318 384
- ostatni provozni vydaje 128 788 167 884 243 597
- DPH z ptirazky 146 655 218 233 316 655
- splatka pujcky 0 0 205 000
- dan z pfijmu pravnickych osob 0 77927 152 448
Vydaje celkem 4394047 | 6124847 | 8924213
Hotovost bézného roku - 56 047 332213 444 907
Hotovost na konci roku 243 953 576 166 | 1021073

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.7.5 Planované konecné rozvahy

ProtoZe zahajovaci rozvaha byla sestavena k 1. kvétnu 2015, nasledujici kone¢né
rozvahy jsou sestaveny k 30. dubnu roku nasledujiciho. Na stran¢ aktiv koresponduje
polozka penize s hotovosti, vyplyvajici z vykazu cash-flow. Splaceni zavazku viic¢i spo-

le¢nikovi v hodnoté 205 000 K¢ je promitnuto na strané pasiv v tabulce 12.
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Tabulka 10: Konecna rozvaha k 30. 4. 2016

AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Hmotny Zakladni kapital 95 000
Nehmotny HV bézného obdobi - 56 047
HV minulych let
Rezervni fond
Obézny majetek Ciz kapital
Zasoby Zavazky dlouhodobé 205 000
Penize 243 953 | Zavazky kratkodobé
Aktiva celkem 243 953 | Pasiva celkem 243 953
Zdroj: Vlastni zpracovani
Tabulka 11: Konecnd rozvaha k 30. 4. 2017
AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Hmotny Zakladni kapital 95 000
Nehmotny HV bézného obdobi 315 602
HV minulych let -56 047
Rezervni fond 16 611
ObéZny majetek Cizi kapital
Zasoby Zavazky dlouhodobé 205 000
Penize 576 166 | Zavazky kratkodobé
Aktiva celkem 576 166 | Pasiva celkem 576 166
Zdroj: Vlastni zpracovani
Tabulka 12: Konecnd rozvaha k 30. 4. 2018
AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek Vlastni kapital
Hmotny Zakladni kapital 95 000
Nehmotny HV bézného obdobi 617 412
HV minulych let 276 166
Rezervni fond 32 495
ObéZny majetek Cizi kapital
Zasoby Zavazky dlouhodobé
Penize 1 021 073 | Zavazky kratkodobé
Aktiva celkem 1 021 073 | Pasiva celkem 1021 073

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4.7.6 Analyza bodu zvratu

Vysledkem analyzy bodu zvratu je zjiSténi minimélniho poctu zékaznikl (proda-
nych zajezdl), potfebného k dosazeni zisku. Planovany pocet prodanych zajezdi je (dle
realné varianty odhadu prodejnosti — viz tabulka 6) v prvnim roce 450, ve druhém 647
a ve tetim 894. Z nasledujici tabulky je zfejmé, ze uvedené hodnoty jsou ve vSech pti-
padech vyssi nez zjistény bod zvratu. Z vykazu ziskl a ztrat nicméné vyplyva, Ze ces-
tovni kancelaf je v prvnim roce existence ve ztraté - tuto nesrovnalost zpiisobuje prede-
v§im orientacni stanoveni primérnych cen a prumérnych variabilnich nakladti na jeden
zajezd. Ty totiz zavisi na fad¢ faktorl, napt. na zohlednéni rizika neobsazenosti, vzda-

lenosti zajezdu, druhu ubytovaciho zatizeni apod. Vysledky je tedy nutné brat s urcitou

rézervou.

Tabulka 13: Bod zvratu

2015/2016 | 2016/2017 | 2017/2018
Fixni naklady (FN) 530 130,00 | 406 194,00 | 467 322,00
Variabilni naklady (VN) 8 336,40 8 628,30 9 059,80
Cena zajezdu (P) 9 640,00 9 980,00 | 10 480,00
Bod zvratu’ 407 301 329

Zdroj: Vlastni zpracovani

5 Bod zvratu = FN / (P — VN) ; (Synek & kol., 2000)
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4.8 Hlavni predpoklady uspésnosti projektu, rizika projektu

4.8.1 SWOT analyza

Provedené analyzy vnitiniho a vnéjsiho prostiedi pomohly odhalit silné a slabé

stranky, ptilezitosti a hrozby, které jsou piehledné uvedeny v tabulce 14.

Tabulka 14: SWOT analyza zakladané cestovni kanceldie

Silné stranky (S)

Slabé stranky (W)

Lokalizace cestovni kancelare

Nova, neznama firma

Snadno zapamatovatelny nazev CK

Nejistota tispéchu

Piijemna atmosféra malého podniku

Chybéjici praxe zakladatelky

Pratelské vztahy, individualni pfistup
k zakaznikiim

Vysoka potieba financi pro rozjezd podniku

Ptizptisobeni produktu potfebdm zakazniki

Nabidka zajezdl totozna s nabidkou konkurence

Nizka cena zajezda

Propracovany systém propagace

Kvalitni distribu¢ni systém

Kvalitni lidské zdroje (personal)

Ochrana zivotniho prostiedi

Nizké provozni naklady

Vlastni zdroje financovani

Prilezitosti (O)

Hrozby (T)

Vyssi cenova hladina produkti konkurence

Siroké portfolio produktii konkurence

Nizké riziko vstupu nové konkurence

Mgénici se trendy v cestovani (individualita. ..)

Nizka vyjednavaci sila dodavatel

Nizké naklady spojené s prestupem ke konku-
renci ¢i substitutu

Vysoka technologicka tiroven obyvatelstva

Riziko nezéjmu o sluzby CK

Rostouci sklon k Gc¢asti na turismu

Niz§1 kupni sila obyvatelstva

Kvalitni spoluprace s partnery

Vekova struktura obyvatel oblasti

Zajem dalSich segmentl o sluzby (Skoly...)

Mgénici se legislativa

Rozsitovani nabidky zajezda

Kurzové riziko

Politické a ekonomické situace cilovych zemi

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Nyni budou porovnany vSechny kvadranty a zjiStény nejdilezitéjsi faktory, které
maji na podnik zasadni vliv a na které by se m¢la firma zaméfit pti definovani své stra-
tegie, Ci pfi ptipravé opatieni, diky nimz ptedejde ptipadnym hrozbam.

S1: Lokalizace cestovni kancelafe (v ramci oblasti i v rdimci mésta — dostupnost)
Sa: Pratelské vztahy, individudlni ptistup k zakaznikiim
S3: Nizka cena zdjezdl

S4: Nizké provozni ndklady

Wi: Nova, neznama firma
Wa: Chybéjici praxe zakladatelky
Wi;: Vysoka potieba financi pro rozjezd podniku

Wa4: Nabidka zajezdl totozna s nabidkou konkurence

O1: Nizké riziko vstupu nové konkurence
Oa: Rostouci sklon k ti¢asti na turismu
Os: Kvalitni spolupréce s partnery

Os4: Zéajem dalSich segmenttl o sluzby (Skoly...)

T;: Siroké portfolio produkti konkurence
T2: Ménici se trendy v cestovani (individualita...)
Ts: Riziko nezajmu o sluzby CK

T4: Nizsi kupni sila obyvatelstva (primérné mzdy, nezaméstnanost, ekonomické krize)

Tabulka 15: Matice SWOT

S Sz Ss S4 Wi W, W3 W, | body | poradi

0 + + + + + 0 + + 7 1.
0, + + + 0 + 0 + + 6 2.
O3 + 0 0 0 - - + 0 0 4,
0, | + - - - : 0 0 T 4| 3.
T, = + + 0 - 0 0 - -1 2.
T, 0 + + 0 - 0 0 0 1 3.
T + - 0 - 0 0 0 -2 1.
T, = + + 0 0 0 - -1 2.

body 1 5 5 3 -3 -1 3 1

poradi 3. l. 2. 1 2. 4, 3.

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Podrobna analyza prokazala, ze by MK Holidays méla tézit hlavné ze svych silnych
stranek, kterymi jsou nizka cena zdjezdl a ptatelsky, vstficny a individualni ptistup
k zékaznikim. Pravé na zaklad¢ této skuteCnosti byly definovany dfive uvedené strate-
gie. Naopak nepfehlizet by firma méla své slabé stranky, a to predevsim fakt, ze je na
trhu novou, neznamou firmou s nulovou praxi majitelky. Z tohoto diivodu bude véno-
véana zvySena pozornost propagaci, ktera na novou firmu dostatecné upozorni a umozni

tak lidem si na tuto nabidku sluzeb, jez v Moravském Krumlové chybéla, zvyknout.

Nejvetsi prilezitost je shledana ve velké pravdépodobnosti, ze po zalozeni cestovni
kancelafe je velmi malé riziko hrozby vstupu nové konkurence, ¢ehoz mize MK Holi-
days vyuzit ve sviij prospéch a priblizit se tak svému cili, a to stat se dominantnim pro-
dejcem zajezdl pro obyvatele Moravského Krumlova a okoli. Ptilezitosti je rovné€Zz ros-
touci sklon k i€asti na turismu, ktery plyne pfedev§im ze zmény Zivotniho stylu lidi,

z touhy poznéavat nové destinace, kultury, ¢i pouze relaxovat.

Na druhou stranu bude nutné eliminovat nejvétsi hrozby, kterymi jsou nezijem
o sluzby cestovni kancelafe, mnozstvi zajezdii, které nabizeji konkurencni podniky
a samoziejmé neovlivnitelny pokles kupni sily obyvatelstva, zpiisoben napiiklad snize-
nim primérné mzdy, zvySenim nezaméstnanosti ¢i celkovou ekonomickou krizi. Jak
bylo uvedeno v prubéhu bakaldiské prace, MK Holidays se bude maximaln¢ snazit
uvést se na trh jako kvalitni, spolehliva a ,pratelska“ cestovni kancelat se spoustou vy-

hod, o kterou maji zékaznici zajem.

4.8.2 Rizika
Ur¢itd mira rizika je soucasti kazdého podnikani. Vybér téch nejzasadnéjsich

a moznosti jejich eliminace jsou pfedmétem nésledujiciho textu.

Neosloveni dostatecneho mnozstvi zakazniki, nezajem o cestovni kancelar

Tomuto riziku planuje cestovni kancelar predejit pfedevSim propracovanou propa-
gaci, ktera byla soucasti kapitoly 4.6.2. Paklize nezasdhne dostate¢ny podil obyvatelstva
a cestovni kancelar tak nenaldkd zakazniky, bude primarné¢ uvazovat o investovani do
lepsi formy reklamy. Na zaklad¢é provedeného dotaznikového Setfeni, z n¢hoz vyplynu-
lo, Ze obyvatelé Moravského Krumlova a okoli by zde uvitali cestovni kancelar, vSak
MK Holidays neptedpoklad4 nezdjem o novou cestovni kancelar.
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Nespokojenost se sluzbami cestovni kancelare

Spokojenost se sluzbami bude cestovni kancelat zjiStovat formou kratkych dotaz-
nikd, které bude rozesilat klientim e-mailem; ptipadné zjisténé nedostatky bude ihned
fesit a snazit se jim do budoucna ptfedchazet. Jak jiz bylo uvedeno, dodavatele sluzeb
bude MK Holidays volit velmi obezfetné¢ a bude tak piedchdzet poskytovani nekvalit-

nich sluzeb.

Meénici se trendy v cestovani

Trendiim neunikne ani odvétvi cestovniho ruchu, a proto je tieba je neustale sledo-
vat. Roste obliba zajistovat si dovolenou individudlné, navstévovat stale nova, exotic-
Holidays bude zajistit zdkazniklim dovolenou piesné podle jejich predstav, pti¢emz tyto
potfeby bude zjisStovat pomoci pravidelnych prizkumt trhu. Produkt cestovni kancela-
fe, jak jiz bylo popsano, je prizpiisoben vysledkiim dotaznikového Setfeni, které zatim
prokazalo trend travit dovolenou v osvédéenych zemich, jako je Chorvatsko, Recko ¢i
Italie. Do budoucna vSak hodla cestovni kancelaf neustdle rozSifovat svoji nabidku,

a tak zaujmout i ,,naro¢néjsi, trendy* obyvatele, kterym tyto tradicni destinace nestaci.

Prirodni katastrofy, politicka situace v cilovych destinacich

Témto skute¢nostem samoziejme cestovni kancelat nemiize sama od sebe zabranit,
bude vsak bedlive sledovat déni v destinacich svych zdjezdl, aby mohla zdkazniky vcas

upozornit na piipadné zmény.

Vyskytnou-li se na zacatku ¢i v pribc¢hu podnikani nékterd ze zminénych rizik, za-
kladatelka cestovni kancelafe pevné doufa, Ze jim predejde a zalozend cestovni kancelaf

bude slavit jen uspéchy.
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5 Zaver

Cilem této bakalaiské prace bylo vypracovat podnikatelsky plan pro nové vznikaji-
ci cestovni kancelat MK Holidays, s.r.o. Krom¢ hlavniho cile byly stanoveny také cile
dil¢i, kterymi jsou: stanovit predpokladané silné a slabé stranky podniku, ptilezitosti
a ohrozeni, zvolit vhodné strategie pro vstup na trh a zhodnotit realizovatelnost a Zivo-

taschopnost zpracovaného podnikatelského planu.

Ke spInéni uvedenych cili bylo nejprve nutné ziskat o feSené problematice teore-
tické poznatky. Ty jsou pfedmétem prvni ¢asti prace, literarniho piehledu, ktery by za-
méfen jak na podnikani a cestovni ruch obecné, tak i na samotny podnikatelsky plan
a jeho nalezitosti. V praktické ¢asti byl jiz vypracovan samotny podnikatelsky plan pro

zalozeni nové cestovni kancelare MK Holidays, s.r.o.

Dtikladnou analyzou okoli byla odhalena vyuZzitelnd mezera na trhu. Ve zvoleném
mésté a okoli nepiisobi zddny konkuren¢ni podnik, nabizejici obdobné sluzby cestovni-
ho ruchu jako zakladand MK Holidays. Jedinym konkurentem je zhruba 11 km vzdélena
cestovni agentura Sachstour, kterou vzhledem k vysledkiim provedeného dotaznikového
prizkumu nelze povazovat za podnik pifimo ohrozujici zaklddanou cestovni kancelar,

jelikoz 63% respondentli nevyuziva sluzeb cestovnich agentur.

Ke zjisténi informaci o zdkaznicich, jejich nakupnim chovani, potfebach a ptanich
a mimo jiné také jejich ndzoru na zalozeni cestovni kancelafe v Moravském Krumlové
jsem vyuzila dotaznikové Setfeni. Vysledky prokdzaly, Ze obyvatelé mésta a okoli by
cestovni kancelat v Moravském Krumlové uvitali: 37% respondent by si cestovni kan-
celat ve mésté pralo, 44% se ptiklani k nazoru, ze spiSe ano. Pouha 3% zde cestovni
kancelai nepotiebuji. 16% respondentl zaskrtlo odpoveéd’ ,,spiSe ne*, pricemz vétSina
znich v nasledujici otazce odpovédéla, ze by nabidku cestovni kancelare sledovali
a poptipad¢ si zajezd koupili. Vysledkim Setfeni byl ptizptisoben i marketingovy mix.

v v

a prave proto vykazuje firma v prvnim roce mirnou ztratu ve vysi 56 047, tato situace je
vSak u nové vznikajicich podnikll zcela normalni. Podle pfedbéznych propoctl by ces-
tovni kancelai méla zacit dosahovat zisku jiz od druhého roku podnikéni, a to ve vysi
315 602 K¢&. Tyto vysledky lze vsak ocekavat jen za predpokladu tspésného prodeje

zajezdli minimalné v objemu, stanoveném v redlné varianté prodejnosti zajezda.
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K identifikaci silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb byla vyuzita také
komplexni SWOT analyza, kterda pomohla definovat strategie vhodné pro vstup na trh,
a odhalila i moZna rizika, jejichz redlné zhodnoceni je posledni kapitolou zpracovaného

podnikatelského planu.

Dokonc¢enim praktické ¢asti byl splnén hlavni cil bakalarské prace. V souvislosti se
zpracovanymi analyzami, pfedevS§im finan¢ni, situacnich a marketingové, bylo mozné

splnit i vSechny dil¢i cile:

Zpracovanim SWOT analyzy byly odhaleny pfedpokladané silné a slabé stranky
cestovni kancelafe a ptilezitosti a hrozby, které na ni mohou ptisobit z vnéjsku. Soucas-
né bylo mozno komplexné¢j$im vyhodnocenim SWOT analyzy zvolit vhodné strategie
pro vstup na trh - MK Holidays bude tézit hlavné ze svych silnych stranek, kterymi jsou

nizka cena zajezdu a ptatelsky, vstiicny a individualni pfistup k zdkaznikim.

Vypracovanim podnikatelského planu, obsahujiciho podstatné nélezitosti, vyplynu-
lo, Ze zakladana cestovni kancelat ma vysoké predpoklady najit si hned z pocatku prvni
zakazniky, uchytit se na tomto mistnim trhu a také si ziskat do budoucna s vyuzitim
promyslené¢ marketingové komunikace mnozstvi stalych zdkaznikl nejen v Moravském
Krulové, ale i v Sir§im okoli. Lze fici, ze by MK Holidays na trhu obstala, a diky tomu,
ze se dle predpokladanych vypocti stane od druhého roku podnikéni ziskovou, byla

stanovena také celkova Zivotaschopnost podnikatelského planu.

Zpracovany podnikatelsky plan mtze byt kromé interniho vyuziti uplatnén také ja-
ko soucést zadosti o vydani koncesni listiny a jako podklad pro sjednani povinného po-
Jisténi cestovni kancelare proti ipadku. Také z tohoto diivodu mize byt prace povazo-

véana za prakticky velmi vyuzitelnou.
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6 Summary and keywords

The main goal of this bachelor thesis was to create a business plan in order to found
a tour operator. The work is divided into a theoretical and a practical part. The theoreti-
cal one deals with basic concepts related to the topic of this work, from the area of busi-
ness and tourism. Definition of business plan as well as the reasons for its creation and

its structure are also included.

The practical part concerns the creation of the business plan for founding the tour
operator in Moravsky Krumlov. The plan describes the tour operator as well as its pro-
duct which is going to be offered. Analysis of competition and potential customers is
also included as well as the establishment of an appropriate marketing and business
strategy. In the financial plan were compiled the main financial statements: opening and
closing balance sheets, profit and loss account and statement of cash flows. All above is

followed by a SWOT analysis and evaluation of any possible risks.

Thru a thorough analysis of the market was discovered a gap in it — in the selected
town does not operate any competitive business, offering a similar product of tourism
like the tour operator that is being founded. By evaluation of a questionnaire also came
up a fact that inhabitants of Moravsky Krumlov would appreciate a tour operator in
their town. The financial analysis showed that the realization will be slightly more fi-
nancially difficult and so as a result the tour operator will be in a slight loss after its first
year in the market (-58 047 CZK). According to calculations it should start to make the

revenue after its second year in the market, and that is 315 602 CZK precisely.

Thru creating the business plan the main goal of this work was achieved. From eve-
rything stated above is apparent that the founded tour operator would be sustainable and
have high assumptions to find its first customers and make a solid hold in this local

market. Customers form further surroundings of the town will surely follow.

Key words: business plan, tour operator, tour, Moravsky Krumlov, SWOT analysis
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Pfilohy
Pfiloha ¢. 1.: Dotaznikové Setfeni

Dobry den,

jsem studentkou Ekenomicke fakulty Jihoteske univerzity v Cesk\}ch Budégjovicich. Chtéla bych Vas poZadat o vyplnéni
nasledujicihe detazniku, ktery je zcela ancnymni, 2 ziskané Odaje budou pouzity vihradné pro utely meji bakalafske prace.

Dékuji za Vas £as, ktery vénujete tomuto dotazniku

Daniela Havlickova

1. Uvedte, prosim, Vase pohlavi:
muz

Zena

2. Uvedte, prosim, Vas vék:
do 28 let
29 - 39 let
40 - 59 let
60 a vice let

3. Jak casto jezdite na dovolenou?
nikdy
jednou za par let
jednou za rok

vice neZ jednou za rok

4. Jaka je primérna délka Vasi dovolené?
do 3 dni
cca 7 dni
cca 10 dni
cca 14 dni

vice dni

5.V jaké roni dobé jezdite nejradéji na dovolenou? (mozno zasdkrtnout vice odpovédi)
jaro
| léto
| podzim

| zima

6. Jezdite na dovolenou €astéji do ciziny, nebo volite Ceskou republiku?
prevazné jezdim do ciziny
upfednostiuji pobyty v Ceské republice

vyuZivam obé moZnosti stejné



1. Na ktery typ dovolené jezdite nejcastéji? (mozno zaskrtnout max. 3 odpovédi)

dovelena u mofe
dovolena na horach
dovolena na venkove
poznavaci zajezdy

| 1azné a wellness pobyty

| wyletni dalkove plavby
exoticka doveolena

Jing:

8. Jaky typ dopravy u zajezdu vyuzZivate nejcastéji?
vlastni automobil
autokar (turisticky autobus)
vlak

letadlo

9. Jaky typ ubytovani preferujete?

hotel **

hotel =

hotel ****

hotel ¥+~

apartman

penzion

kemp

ubytovani v soukromi

10. Jaky typ stravovani upiednostiujete?
bez stravovani
se snidani
s polopenzi
s plnou penzi

all inclusive

11. Kolik jste ochotni zaplatit maximalné za dovolenou? (cena za 1 osobuityden)
do 10 tisic
do 20 tisic
do 30 tisic
30 tisic a vice

12. Uvedte zemé, kde travite svoji dovolenou nejcastéji.



13. Kde ziskavate informace o nabidce pobytii/zajezdi a popiipadé si je zde také kupujete?
| rizné slevové portaly (Slevomat, Wykupto, Nakupvakcicz )
| cestovni kancelafe a agentury (katalogy, intemetové stranky, osobné na pobotce)
| wyhleddvam si vie individuding (destinaci, dopravu, ubytovani, ...}

| Jiné:

14. Vyuiivate-li k vybéru dovolené cestovni kancelar, zaméfujete se pouze na jednu nebo vice znaméjsich a
nejvérohodnéjsich, nebo sledujete i nabidky ostatnich, méné znamych?

vybirdm si pouze z nabidek téch nejznaméjsich
prevaZné volim ty vice znamé, ale divam se i na nabidku ostatnich
volim pedle nejlepi nabidky (ceny, ubytovani atd.) a na cestovni kancelafi mi nezaleZi, zvelim i méné znamou

s cestovnimi kancelafemi nemam Zadné zkusenosti [ nevyuZivam jejich sluzeb

15. Vyuzivateli k vybéru dovolené sluzeb cestovnich agentur, zdjezdy které cestovni kancelare® si vybirdte? (pozn.
*cestovni agentura prodava zajezdy cestovnich kancelafi, nikoli své vlastni)

musi mi nabidnout zdjezdy pouze znamych cestovnich kancelaf

necham si nabidnout viechny zajezdy podle mych predstav, je mi jedno, kterd cestovni kancelaf je organizuje, ale nakonec
radéji volim ty znaméjsi

necham si nabidnout viechny zajezdy podle mych predstav, je mi jedne, kterd cestovni kancelaf je organizuje, a nevadi mi
zvolit siitu, o které jsem nikdy neslysel/a.

s cestovnimi agenturami nemam 2adné zkuSenosti [ nevyuZivam jejich sluZeb

16. Vybirate-i si z nabidek cestovni kancelaie/agentury, jaky zpisob , komunikace” volite?
| upfednostfiuji csobni kontakt pfimo na pobotce
| wyuzivam predeviim katalogd cestovnich kancelafi (bud ve fyzické podobé nebo online na internetu)

vyuZivam internetovou interaktivni nabidku (sdm si volim typ zajezdu, cilovou zemi, rozpéti ceny, termin odjezdu atp.)

| Jiné:

17. Uvitali byste v Moravském Krumlové cestovni kanceléi?
ano
spige ano
spige ne
ne

18. Kdyby byla v Moravském Krumlové zaloZzena cestovni kancelar, vyuzivali byste také jeji nabidky?
urtité ne, byla by nova, nevérohodna a nejspise i draha
spi%e ne, pofad budu volit osvédEené cestovni kancelafe
jeji nabidku bych uréité sledoval/a a popfipadé sii zajezd koupil/a
sluZeb nove cestovni kancelafe bych zcela jisté vyuZival/a. neni to Spatny napad

nevim, nemohu posoudit

Zdroj: Google docs



Ptiloha €. 2.: Grafické vyhodnoceni dotaznikového Setfeni

1. Uved'te, prosim, Vase pohlavi:

meEz 39 M%
Zena 75 6B6%

Zena [75] —

muZ [39]

2. Uved'te, prosim, Vas vék:
do 28 let 3T 32%

—40 - 59 let [22] 29 -39 et 52 46%
28 - 39 lat [52] — 40 - 59 let 2 19%
80 acwice et 3] 6Davicelet 3 3%

.

do 28 let [37]

3. Jak éasto jezdite na dovolenou?

nikdy 1 1%
Libakadeie jednou za par let 45 39%
[ ieenezjecinou [15] jednou za rok 52 46%
nikey [1] vice neZ jednouzarck 16 14 %
jednou za pér [45]
4, Jaka je prumérna délka Vasi dovolené?
cca 10 dni [27] do 3 dni 9 8%
cca 7 dni 68 60%
——cca 14 dni [10] ccalldni 27 24 %
—vice dni [Cl]. ccalddni 10 9%
gy —do 3 ond [3] vice dni 0 0%

cca 7 dni [68] —

5.V jaké roéni dobé jezdite nejradéji na dovolenou? (mozno zaskrtnout vice odpovédi)
jaro 11 10%

jarcb- léto 99 87 %

| i 28 25%
podzim - zima 5

I = -

a 20 40 60 &0 100

6. Jezdite na dovolenou éastéji do ciziny, nebo volite Ceskou republiku?

upFednostiuji [17] plevainé jezdim do ciziny m 638%

upfednostiuji pobyty v Ceské republice 17 15 %

——wyuZivam obé [20] . i
vyuZivam cbé moZnosti stejné 20 18%

pfevainé jezdim [77)



7. Na ktery typ dovolené jezdite nejcastéji? (mozno zaskrtnout max. 3 odpovédi)

dovolena na hurach--

dovolena na ven kclvé--

poznavaci zéjezdy--

lazné a wellness -

viletni dalkavé p.._-]

exotickd dauvolena-]

Oslalni-l

0 18 3 54 72 90

8. Jaky typ dopravy u zjezdu vyuzivate nejéastéji?
—vlak[1]

— letadio [19]

autokar [B7] —F

vlasini aute [27]

9. Jaky typ ubytovani preferujete?

penzion [18]

«— kemp [8]
apartman [30]
— ubytovani v soukromi [8]
hotel == [1]

hotel ***** [6]
hotel *** [28]
hotel =*** [15]

10. Jaky typ stravovani upfednostiujete?

s plnou penzi [18]

— all inclusive [19]

*—bez stravovéni [7]
s polopenzi [53] —

—se snidani [17]

11. Kolik jste ochotni zaplatit maximalné za dovolenou? (cena za 1 osobultyden)

do 20 tisic [41]

o 30 tisic [4]
—— 30 tisic a vice [2]

do 10 tisic [B7]

dovolena u mofe 89
dovolena na horach 30
dovolena na venkové i1
poznavaci zajezdy 20
lazné a wellness pobyty 13
vyletni dalkové plavby 3
excticka dovelena 5
Ostatni 5
vlastni automobil

autckar (turisticky autobus)
vlak

letadlo

hotel ** 1
hotel *** 28
hote| **** 15
hote] = 6
apartman 30
penzion 18
kemp 8
ubytovani v soukromi 8
bez stravovani T 6%
se snidani 1w 15%
s polopenzi 53 46%
s plnou penzi 18 16%
all inclusive 1Y 17T%
do 10 tisic 67 59%
do 20 tisic 411 36%
do 30 tisic 4 4%
3D tisicavice 2 2%

78 %
26 %
15 %
18 %
1%
3%
4%
4%

27 24%
67 59%
1 1%
19 17%

1%
25 %
13%
5%
26 %
16 %
7%
7%



12. Uved'te zemé, kde travite svoji dovolenou nejcastéji.

13. Kde ziskavate informace o nabidce pobyti/zijezdl a popfipadé si je zde také kupujete?

rizné slevove por... -
hisivim sivie.. [ R

Ostatni I

0 16 32 48 64 80 96

rizné slevové portaly (Slevomat, Vykupto, Nakupvakeicz ...) 18 16%
cestovni kancelafe a agentury (katalogy. internetové stranky, oscobné na pobotce) 82 72 %
vyhledavam si vEe individualné (destinaci, dopravu, ubytovani, ...} 29 5%
ostatni 1 1%

14. Vyuzivate-li k vybéru dovolené cestovni kancelaf, zaméfujete se pouze na jednu nebo vice znaméjsich
a nejvérohodnéjsich, nebo sledujete i nabidky ostathich, méné znamych?

. ~—5 cestovnimi [18
valim podle [62] (e

wybiram si pouze [11]

plevazné volim [22]

wybiram si pouze z nabidek téch nejznaméjsich "M 10%
prevazné volim ty vice znamé, ale divam se i na nabidku ostatnich 2 19%
volim podle nejlepdi nabidky (ceny, ubytovani atd.) a na cestovni kancelafi mi nezalezi, zvolim i méné znamou 62 54 %

s cestovnimi kancelafemi nemam Zadne zkuSenosti / nevyuZivam jejich sluZeb M 7%

15. Vyuzivate-li k vybéru dovolené sluzeb cestovnich agentur, zajezdy které cestovni kancelare” si vybirate?

(pozn. “cestovni agentura prodava zajezdy cestovnich kancelafi, nikoli své vlastni)

s cestovnimi [72]

B — musi mi nabidnout [8]

necham si nadidnout [13]

necham si nagidnout [23]———

musi mi nabidnout zdjezdy pouze znamych cestovnich kancelafi 6 5%
necham si nabidnout vEechny zdjezdy podle mych pledstav, je mi jedno, kterd cestovni 13 1%
kancelaf je organizuje, ale nakonec radéji volim ty znaméjsi !
necham si nabidnout viechny zajezdy podle mych p'edstav, je mi jedno, ktera cestovni 23 0%

kancelaf je organizuje. a nevadi mi zvolit siitu, o které jsem nikdy neslysel/a.

s cestovnimi agenturami nemam Zadné zkusenosti [ nevyuZivam jejich sluzeb 72 63%



18. Vybirate-li si z nabidek cestovni kancelare/agentury, jaky zpusob ,komunikace“ volite?

upiednostriuji oso...
vyuzivam predevsi...
vyuzivam internet...

Ostatni

0 15 30 45 60 75 90

upfednostiiuji osobni kontakt pfimo na pobotce 76 67 %
vyuzivam predeviim katalogl cestovnich kancelafi (bud ve fyzicke podobé, nebo online na internsztu) M 0%
vyuZivam internetovou interaktivni nabidku (sam si volim typ zjezdu, cilovou zemi, rozpéti ceny, termin odjezdu atp.) 44 39%

ostatni 9 8%

17. Uvitali byste v Moravském Krumlové cestovni kancelar?
anc 42 37T %

——spige ne [18] spifeano 50 44 %

&
=

spige ano [50]

spise ne 18 16%
—ne [4]

ne 4 4%

——ano [42]

18. Kdyby byla v Moravském Krumlové zalozena cestovni kancelar, vyuzivali byste také jeji nabidky?

sluZeb nové [37]

— newvim, nemohu [12]

“:unﬁi:a ne [2]
spige ne [5]

jeji nabidku [58] —————
urgité ne, byla by nova, nevérchedna a nejspise | draha 2 2%
spise ne, porad budu volit osvédiené cestovni kancelare ) 4 %
jeji nabidku bych uréité sledoval/a a popfipadé si i zajezd koupil/a 58 51%

sluZeb nové cestovni kancelafe bych zcela jisté vyuZival/a, neni to Spatny napad 37 32 %

nevim, nemehu poscudit 12 1%

Zdroj: Google docs



Ptiloha ¢. 3.: Priklad kalkulace zajezdu

ZAJEZD

Nazev akce: Pobytovy zajezd — Chorvatsko, Istrie - Rabac
Termin: 4. — 12. ¢ervence 2015

Pocet dni/noci: 7 dni/ 6 noci

Ubytovani: Albona Hotel & Residence***

TECHNICKE PARAMETRY ZAJEZDU

Cena za 1km: 22 K¢

Hodina ¢ekani: 150 K¢

Maximalni pocet ucastnikii: 44

Riziko neobsazeni: 18% — Kalkulovany pocet ucastniki: 36
Aktualni kurz €: 27,250 K¢

Odjezd z CR 4. 7. 2015 ve vecernich hodindch, prijezd a ubytovani 5. 7. 2015 v dopolednich
hodinach. Polopenze zacina prvnim dnem pobytu veceri, konci poslednim dnem pobytu snidani
(ti. 11. 7. 2015). Odjezd zpét do CR 11. 7. 2015 ve vecernich hodindch, prijezd do CR
12. 7. 2015 v rannich hodinach. Zadjezd je bez sluzeb priivodce.

NEPRIME NAKLADY
Doprava
e suma km: 1260 km
e objizdky (5%): 63 km
e piistavné km: 4 km

celkem 1327 km po 22 K¢ 29 194,00 K¢&
¢ekaci /4 hodina: 2x 75,00 K¢
parkovné 0,00 K¢
silni¢ni poplatky 976,00 K¢
rozdil v cené nafty 262,30 K¢
stravné fidic¢e (35 €/den + kurzovni riziko 10%) 7 343,90 K¢
ubytovani fidice (30 €/noc + kurzovni riziko 10%) 539550 K¢
doprava celkem 43 246,70 K¢

Naklady na 1 osobu: 43 246,70 /36 =1 201,30 K¢

PRIME NAKLADY
Ubytovani vé. polopenze (36 € x 6 + kurzovni riziko 10%) = 6 474,60 K¢
Pojisténi ucastnika/den: 12 K¢; x 7= 84 K¢

VYPOCET CENY ZAJEZDU PRO JEDNOHO UCASTNIKA

Naklady celkem: 7 759,90 K¢
Marze CK (20%): 1 552,00 K¢
DPH z marze (21%): 325,90 K¢

Celkem: 9 637,80 K¢ — Cena zajezdu na osobu: 9 640,00 K¢




