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Anotace
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UvoD

Tato bakaléska prace byla vypracovana ve spolupraci s firmaRAVEL SUPPORT
SYSTEMS s.r.o. a GALILEO Service C.E.E. s.r.o.,r&te ramci smluvni spoluprace
chtgji vyresSit realny problem vzajemného propojeni celtmxeho rezervéniho
systému GALILEO na prodej letenek a sluzeb cestavniuchu se systémem na
sjednavani cestovniho pojigi GALILEO EVEREST 2003.

Nositelem ieSeni je TRAVEL SUPPORT SYSTEMS s.r.o., nehe dodavatelem
sluzeb a za®r rozvoje firmy bude vztahovan pré&k tomuto subjektu. Druha ze
jmenovanych firem ziska navrhovanyi@Senim roz&éni vlastniho software o dalSi
komponentu s moznosti jeji nabidky uZivatel— prodejém letenek a jinych sluzeb
cestovniho ruchu. Cilem firmy GALILEO Service C.E<r.0. je timto krokem ziskat
vice prodejé letenek, kt& predlozenim komplex§Si nabidky koncovym Kkliedtn
zvySi svoje obraty a budou stabilizovat vlastniatiztGi¢éi pouzivanému rezergaimu
systému ped ostatnimi konkurénim systémy.

Zamer je o to zajima#jsi, neb& ma situaciresit ,nadnarod¥’, sowasré v Ceské i

Slovenskeé republice.

Veskeré udaje, finami analyzy a odhady vtéto praci jsou reélné. \Wbigje
podnikatelského zatnu by se mily stat hmatatelnym podkladem managementu
zainteresovanych firem pro jejich rozhodovani &ouéni postup pro realizaci

projektu.

Az v pribéhu konstrukce praktické&asti bylo zjiS&no, Ze prace se musiifipo Udaje a
data, ktera jsou dostupnd pouze uzivatekysténi a zaviselo mnohdy pouze na jejich
vili, aby je ve prosgch wci poskytli alespth ve vSeobecné rovin Velmi dilezitou fazi
konstrukce praktick&asti byly také ,kvalifikované odhady“, ¢p vychazejici ze

zkuSenosti firem a uzivatesysténi.

| pres pojmenované problémy jsem se snaZzil maxignapiiblizit realnym
piedpokladm a splinit tak cile, které jsem si v této pracnetal.
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1 CILE PRACE

Predkladana bakaigka prace si klade nasleduijici cile:

. na zaklad sekundarniho vyzkumu formulovat teoreticka vyckkdinutna pro
konkretizaci podnikatelského z&m do podoby podnikatelského planu (kapitola 2)
. na zaklad teoretickych poznatkzhodnotit pedpoklady zainteresovanych

firem a jejich schopnost &ipravenost pro realizaci zam (kapitola 3)

. vyhodnotit zamysl z pohledu trhu cestovniho ruchu

. na zaklad dostupnych informacitpdlozit finargni acasova hlediskéeSeni
problému

. vypracovat odhadydetnich vykas s vyhledem naitroky dopredu ve

variantach optimistickd a pesimistickd a vyhodnimiéncni ukazatele

. navrhnout zfisob technického propojeni systémzavislosti na pozadovanych
datech o klientech

. zpracovat vyhodnoceni podnikatelského planu a ftowat viastni doporteni

tykajici se praktické realizace zém

11



2 TEOF\iETICKA VYCHODISKA PODNIKATELSKEHO
ZAM ERU

2.1 Podnikatelsky zangr a podnikatelsky plan

V této kapitole je uveden teoreticky zaklad prorbro podnikatelského planu malého
podniku. A kdy je spravny okamzik pro tvorbu podiiddského planu, co
podnikatelskému planu r@dchézi? Zakladem je podnikatelsky 2gmktery je
vyjadienim snahy o uggné fisobeni na trhu a je prvotni myslenkou o oboru endor
podnikani. Podnikatelsky plan je pak vyi®@a na jeho zaklad

Jsou zde uvedenyidody zpracovani podnikatelského planu, jeho vyytitizahajeni
podnikatelské aktivity i v jejim pbehu. Déle kapitola obsahuje popis struktury
podnikatelského planu.

24

2.2 Proé¢ podnikatelsky plan vytvarime

Podnikatelsky plan je dokument, ktery slouZi fledstaveni podnikatelského z&mon,
k navrhu na jeho realizaci, k jeho analyze, a vostmnifads jako podklad pro

konené rozhodnuti o realizaci podnikatelského &andi jeho zamitnuti.

Podnikatelsky plan je vytvan po definovani podnikatelského zém ale ped

zahajenim podnikatelskych aktivit.

Podnikatelsky plan v prvotni fazi slouzi pro vldstwehodovani podnikatele, na zakiad
vysledki hodnoceni podnikatelského zé&mn si musi podnikatel uéh odpowdét na
zasadni otazky: Je un podnikatelsky zawr realny? Vim, jakym zjsobem jsem
schopen ho zrealizovat? Kdo bude mymi zakaznikyjadateli, konkurenty? Jak
ziskam prosedky pro realizaci zaénu? Mohu ziskat podporu pro jeho realizaci?

Jiz v této fazi se fre podnikatelsky za#n ukazat jako nerealny,tipadreé je jeho
aspEch spojen se ziaymi riziky. A zde se ukazuje nepostradatelnostragpvani
podnikatelského planu — pokud podnikatel zjisti, pfeotni zandr je nerealny, ma
moznost provést takové Upravy zim které povedou k jeho zlepSeni. A pokud ani
takovato opdatni nepomohou, rozho&inneni vypracovani podnikatelského planu
ztratou ¢asu a prosedki — pra¥ vcasné zji&ni prav@&podobného neugphu a
zastaveni realizacaipodniho zamsru podnikateli usét cas a finatini prostedky, které

muze pouzit pro padné dalSi projekty.

12



Pokud vyhodnoceni podnikatelského z&m dava realny igdpoklad UsgSnosti
podnikatelského z&¥ru, nastdva druhd podstatna uloha podnikatelskmupA touto
tlohou je pedstavit podnikatelsky zamexternim subjekim, preswdcit poskytovatele
ciziho kapitaluc¢i organy rozhodujici o poskytnutiékteré formy podpory o realnosti
zameru a o navratnosti vliozenych priedki. Kvalitné zpracovany podnikatelsky plan

vyznamnym zpsobem ovliviuje moznost ziskani petoného ciziho kapitél

Podnikatelsky plan by se po zahajeni podnikatelskaktivit nengl v Zzadném pipack
stat mrtvym a nepouzivanym materialem. DalSi vyamamfunkci podnikatelského
planu je jeho vyuZziti # realizaci podnikatelského z&nu — @i planovani a kontrole.
Podnikatelsky plan se stava zakladnim stavebnimekam pro stanoveni strategie

podniku.

2.3 Obsah a forma podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je dokument slouZzici pro interaekterni pateby podniku. A jako
takovy by n&l mit obsah a formu, které z&fuwdpovidajici pedstaveni podnikatelského
zaneru ajeho pochopeni vSemi subjekty, u kterychigimijeme pochopeni nalézt

(mohou to byt invesin banky, management, zé&stnanci, ale i rodina).

Podnikatelsky plan by z tohotouebdu nEl z hlediska obsahového i formalniho
spliovat jisté pozadavky. Podnikatelsky plan b§lm

byt striény a gehledny,
- demonstrovat vyhody produktisiuzby,
- orientovat se na budoucnost,
- byt realisticky,
- nezakryvat slaba mista a rizika projektu,
- upozornit na konkuragmi vyhody, na silné stranky projektu,
- byt zpracovan kvalithi po formalni strance.
Splréni vSech vySe uvedenych pozZzadawdocilime mj. tim, Ze dodrzime dop®emou

strukturu podnikatelského planu. Nize uvedena 8irak se vSak nesmi stat

negekratitelnym dogmatem, je tejmé, Ze jinou strukturu i obsah bude mit

! Fotr J. Podnikatelsky z&ma investini rozhodovani. Praha: Grada, 2005, 356 s. ISBIS400939-2.
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podnikatelsky plan podnikatele — fyzické osoby, iy jpodnikatelsky plan velké
spol&nosti. RovrZz charakter produktuci sluzby ovlivni konénou podobu

podnikatelského plarku

2.4 ZjednoduSena struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky plan slouzi ke komplexni prezentacinikatelského zasnu. Aby tuto
roli mohl sehrat, @& by podnikatelsky plan obsahovat informace, kieeénapiklad
dle Vebera shrnout doif zakladnichasti:

- popis podnikatelského zé&nu (zakladni informace o podniku, obor
podnikani, nabizené vyrobky a sluzby, konkurenodadatelé,

zakaznici),

- ekonomické propity (rozvaha, vykaz zisku a ztrat, vykaz o garich

tocich, zdroje financovani, ekonomické analyzy,rametni),

- prilohy (dokumentace faktuvedenych v podnikatelském planu).

2.5 Podrobnéjsi struktura podnikatelského planu
- obsah,
- shrnuti vysledi« podnikatelského planu,
- zakladni informace o podniku,
- nabizené vyrobky a sluzby,
- analyza trhu,
- odbyt, marketing,
- finan¢ni plan,

- prilohy.

2.5.1 Shrnuti vysledki podnikatelského planu

Prestoze se tirce podnikatelského planu snazi, aby byl plarceira gehledny, nize

se pro pipadnéhatené&e jevit jako dlouhy a néphledny. Proto je vhodné jako Uvodni

2 Korab, V., Re#tdkova, M. a Peterka, Podnikatelsky planBrno: Computer Press, 2007, 216 s. ISBN
978-80-251-1605-0.
% Veber J. a kolektiManagement — zaklady, prosperita, globalizaeemha: Management Press, 2002.
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kapitolu podnikatelského planu zvolit kratké shimjtsledki (manazersky souhrn).
Toto shrnuti musi mit takovou formu, aktgn&e preswdcilo o tom, Ze podrobSi

prostudovani podnikatelského planu nebude ztraceiagem.

Shrnuti by ndlo dat strénou edstavu o vSech kapitolach podnikatelského plaou a

jeho vysledcich.

2.5.2 Z&kladni informace o podniku

Co by n€lo byt obsahem této kapitoly podnikatelského plaii&a by poskytnout
informace o podnikatelském subjektu, ktery podmlsky zamdr realizuje. Je to také
jedina ¢ast podnikatelského planu, ktera se @ o minulosti — samdejm¢ pouze

u podniku, ktery jiz existuje.

Uvadi se zde datum zaloZeni podniku, oblasti paurikhlavni nabizené vyrobkyy
sluzby. Potenciélni investory také bude gistajimat vlastnicka struktura podniku
a pipadré i uzawené smlouvy, které zasadnimugpbem ovliviuji chod podniku.
Uvedeme zde také organizaci podniku (piexitictvim organizéniho schématu), get
zamestnand, sloZeni vedoucich pracoviiikPokud se jedna o néweakladdany podnik,
bude tatocast podnikatelského planu formulovana s ohledenmut@a skuténost. Je
vhodné nap uveést samostatnorganizé&ni schéma { zalozeni podniku a kokneé

organizani schéma.

RovnéZ velikost podniku podstatnym agobem ovliviuje obsah tét@asti. Zejména
u malych podnik je vyznamna informace o Ekbvych osobnostech, o jejich
zkuSenostech, znalostech relevantniho trhu, kosthkapod. Flohou podnikatelského

planu pak niZze byt i strény Zivotopis ¢chto osobnosti.

2.5.3 Nabizené vyrobky a sluzby

Podnikatelsky plan je vytvén s cilem zrealizovat konkrétni podnikatelsky &arredy

s cilem uspsSného umishi vyrobki ¢i sluzeb na trhu. Abyten& podnikatelského
planu byl schopen porozuminformacim uvagnym v dalSichtastech podnikatelského
planu, je nutné uvazované vyrob&ysluzby s vhodnou mirou podrobnosti popsat, uvést

jejich technické funkce. @ezité je spravér odhadnout, do jaké podrobnosti vyrobky

15



sluzby popisovat. Musime si ¢domit, Zeéten& podnikatelského planu nemusi byt
odbornikem v daném oboru, a tomu bycho#ti p¥izptsobit i pouZzité vyrazy.

Pokud je to mozné, je vhodné uvést v této kapitadeovnani ,naseho” vyrobkdi
sluzby s konkurenci. Srovnani j€elné proveést v tabulkové foinve které mohu

srozumitelnym zpsobem porovnat jednotlivé parametry vyrolgksluzby.

Domnivame-li se, Ze tofigpéje ke snazSimu pochopeni podnikatelského planu,
uvedeme v této kapitole i fotografi@ vykresy. PodrobgsSi dokumentaci vyrobku
(prospekty, manudly atd.) nebo sluzby (produktoisf) ImiZzeme uveést v ifloze

podnikatelského planu.

2.5.4 Analyza trhu

Vyrobek ¢i sluzbu hodldme prodavat na trhu. Abychom dovestilre zhodnotit, zda
budeme na trhu Ugpni, musime trh znat. Kdy trh zndme? Zname hdjjestokazeme
definovat mozné zakazniky, zname konkgrénvyrobky ¢i sluzby, dokadzeme
odhadnout objemy prodeje. Metodou, ktera namj#mma vSechny tyto otazky nalézt

odpovd, je analyza trhu.

Analyzu trhu rozdlujeme do gkolika kroki*:

- ziskavani informaci,

- analyza informaci,

- popis trhu,

- vymezeni a popis trznich segmignt
- odhady objemu prodeje,

- analyza konkurence.

Ziskdvani informaci

Abychom mohli trh zanalyzovat, musime mit k dispozati¢cné informace. Proto
analyza trhu z&na ziskavanim informaci.
Jako zdroj informaci ndm slouzi primérni zdroje ekundarni zdroje. Primarnimi

informacemi jsou data ziskana na vystavach a wébbtr od obchodnich partrigrale

“ Veber J. a kolektiv, Management — zaklady, prdasmeglobalizace, Praha, Management Press, 2002.
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také z vlastniho vyzkumu napv dané lokali&. Sekundarnimi informacemi jsou
agregovana data orgarstatni spravy, data ze statistickycltenek a zprav, data od
obchodnich komor, data #znych databazi — obetse jedna o vSechna data, ktera byla
ziskana druhymi subjekty a ktera jiz bydanito subjekty zpracovana.

~s s

Stale ¥tSi ulohu v ziskavani informaci hraje internet. Zelanozné ziskat négberné
mnozstvi poZzadovanych informaci, a to jak primdrniak i sekundarnich. Ziskavani
informaci z internetu ma vSak &ékolik slabych stranek — napmnozstvi dat rive byt
tak velké, Ze znemozni najit hledana dateegwze mohou byt k dispozici).é8im
problémem je nutnost posoudit, zda dataregwena na internetu jsou skut& spravna,
zda jejich zdroj je @véryhodny.

Analyza informaci

Shérem informaci ziskame velké mnozstvi matérializné forng a izné kvalit. Aby
bylo mozné provést ze ziskanych informaci podklady analyzu trhu, je nutné je
roztiidit. VétSinou i zde Ize pouzit Paretovo pravidlo — 20 %ridan vSechny podstatné

informace, zbytek jsou nétkzita data.

Je nutné zéraznit, Ze dlezita nejsou jen kvantitativni data — vZdyijebta mit moznost

je sprave interpretovat a k tomu pi@bujeme znat i fakta nekvantifikovatelna.

Popis trhu

Vyrobky a sluzby uplaiujeme na trhu, #i bychom tedy relevantni trh znat a ziskat o

ném potebné informace.

Pt popisu trhu se nejprve zabyvame obecnymi infoen@m celkovém trhu. K tomuto
Gcelu pouzivame &tSinou statisticka data, zpravy obchodnich komadap

Souwéasti popisu trhu by &y byt informace o strukiie vyrobd, dodavatel a
zakaznik, informace o ne€psgji pouzivanych odbytovych forméach, informace o

ocekadvaném vyvoji na trhu apod.

Vymezeni a popis trznich seqgnient

v £

V piedchozi¢asti jsme ziskali informace o celkovém trhu. Alezfejmé, Ze Zadny
podnik nebude schopen obsluhovat svymi vyrofilgiuzbami cely trh. Proto je nutné z

celkového trhu najit a Wenit mensic¢asti — trzni segmenty. Teprve takto definované

trzni segmenty je schopen podnik zasobovat.
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TrZzni segmenty definujeme na zalkdgagtedem stanovenych kritérii — tento proces se
nazyva segmentace. Kritéria zvolena pro segmejsagizavisla na charakteru vyrobku
¢i sluzby. Segmentaci ziskame popis skupin zakézstijného typu; dalSim typickym
znakem trzniho segmentu je moZnost obslouzit zakgzisegmentu jednotnou

odbytovou strategii.

Odhady objemu prodeje

Pro vyp@et odhadovaného objemu prodeje vyroldkisluzby v definovaném trznim

segmentu pouZzijeme data ze segmentace.

Vzorec pro weni teoretického kmiho objemu prodeje v daném segmentizenbyt
nag. nasledujict

teoreticky objem prodeje = pet zakaznik segmentu x tempaistu daného segmentu
x prumerny pa‘et ndkug na jednoho zakaznikade

Pokud takto ziskany teoreticky objem prodeje v khseasobime @gmeérnou cenou,
ziskdme teoreticky objem prodeje dosaZeny v damegmentu, vyjateny v pegznich
jednotkach.

Pokud se jedna o jiz existujici podnik, uvedeme rmesz skuténé dosazené objemy

prodeje za posledni obdobi, a tderéni dle jednotlivych vyrobk ¢i sluzeb.

Analyza konkurence

Velmi dilezitou sodasti analyzy trhu je analyza konkurence. Kazdy pode na trhu

musi prosadit proti konkurenci, je proto nutné kangkci dobe poznat.

Nejprve si vSak musi podnik &domit, kdo je¢i muze byt jeho konkurenci — tedy kdo
prodava nebo fiZe nabizet srovnatelné vyrobky a sluzby. O konkewn se pak
shazime ziskat co nejvice informaci (hapformace o odbytové strategii, 0 objemech
prodeje, o kvalit sluzeb vyroblk a sluzeb, o image konkurenta, o dodaciditaith
apod.). Pedpoklady vlastniho podniku pak porovnavame s dationkurenci. Je
vhodné data prezentovat a porovnavat ve &otabulekéi matice. Vysledkem analyzy
konkurence by ila byt definice konkuramiho postaveni podniku na trhu a vyvozeni

zawra z prednosti a slabin podniku.

® Veber J. a kolektiv, Management — zaklady, prdsmeglobalizace, Praha, Management Press, 2002.
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Pro analyzu konkurence jsou k dispozitzmé metody. Nejpouzivgjsi je Porteilv
model 5 konkuregnich sil.

5 konkurednich sil podle Portera:

shadnost vstupu novych konkurémio odwtvi,

- (mozZnd) existence nahradnich vyrélkik sluzeb — substitut
- vyjednavaci sila dodavatel

- vyjednavaci sila odivatel (zakaznik),

- intenzita konkuretniho boje v od#tvi.

Kazda zé&chto @ti sil pasobi na podnik aznou intenzitou, ktera je dana velikosti
faktoni vytvéejicich konkuretni silu. Rozhodujicimi faktory twjicimi velikost
jednotlivych konkureénich sil (véleneni dle jednotlivych konkuremich sil) jsou:
Snadnost vstupu novych konkurerdo odvtvi — je zavisla fedevsSim na barierach

Zt¢Zujicich vstup na dany trh.

Témito barierami mohou bvt:

- poteba investic (kapitalova nammost),

- pristup k distribdnim kanahm,

- pravni bariéry,

- ocekavana odvetna ogiahi konkurence (ndpcenova valka),

- potrebné znalosti a technologie.

Existence nahradnich vyrobki sluzeb (substitel) — rozhodujicimi faktory jsou:

naklady na fechod k substitiim,

vySe cen substittit

rozdilnost produkt (mozZnost srovnani),

- ochota pejit na konkureéni produkt.

Vyjednavaci sila dodavatel vyznamnymi faktory jsou:

- cena vstup vzhledem k prodejni cérproduktu,

- naklady na pechod k jinému dodavateli,
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- dominance dodavatele na trhu, omezenfepmoznych dodavaiel|

- existence dostupnych vstupnich subsiitut

Vyjednévaci sila odinatel:; (zadkaznik) — je zavislad nagiklad na #chto faktorech:

cenova citlivost,

shadno dostupné substituty,

naklady na pechod k jinému dodavateli,

informovanost zakaznik(moZzZnost srovnani).

Intenzita konkuregniho boje v od#tvi — konkurenti mohou v rdmci konkurariho
boje vyuzit celodadu prostedki (cena, marketingové aktivity, inovace stavajicich
vyrobki, nové vyrobky).

Intenzitu konkureiniho boje utuji tyto faktory:

rast daného trhu,

koncentrace konkurence,

struktura nékladl (vySe podilu fixnich néklad,

bariéry vystupu z daného trhu,

nizka diferenciace produkt

Vystupem z analyzy konkurence bglmbyt nalezeni odpovidajici strategie vyplyvajici
z prednosti a slabin podniku ve srovnani s konkureAcialyza konkurence neni
jednorazovowinnosti (¥ tvorb¢ podnikatelského planu, konkurenci je nutné sletlova

neustale aifizpisobovat se gnicim podminkam na trhu.

2.5.5 Odbyt a marketing

Nalézt vyrobeli sluzbu, které by mohly byt uggné na trhu, je velmi obtizné. Pokud
k zdkaznikm produktu, tedy najit spravny igob, jakym zpsobem produkt nabizet.
Podle empirickych vyzkuif je podil netsgsnych (no¥ uvadnych) vyrobk: na trhu

vétsSi nez 50 %. Aby podnik minimalizoval riziko neéspu v odbytu svého produktu,

musi najit vhodnou prodejni strategii, slozenouékotika ¢asti. Jako prvni krok si

® Struck U. Peswdtivy podnikatelsky plan. Praha. Management Presg2.19
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podnik stanovi trzni cile, které poZzaduje dosahnbaitovym cilem miZze napiklad byt
pozadavek ,do konce roku 2007 prodame X vyiolka sluzba Z zisk& 20%ni podil na

trhu“. Na zaklad stanoveného cile pak podnik definuje stratedii cjigde dosahnout.

SWOT analyza

Budeme dle Webefadefinovat strategii jako vytéeni budouciho Zjsobu fizeni
podniku, ktery zachova nebo zlepsi jeho konkémépostaveni. #ed volbou strategie,
kterou bude podnik realizovat, je nutné poznat &lab silné stranky podniku a
identifikovat @ilezitosti a hrozby, které |zec¢ekavat z vijSiho prostedi. K tomu Ize
pouzit napiklad SWOT analyzu a na zakkagejich za&¢ri pak zvolit odpovidajici
strateqii.

Silné a slabé stranky podniku vytefi nebo naopak snizuji vinti hodnotu podniku
(aktiva, zdroje, dovednosti apod.)iilezitosti a hrozby jsou \Wsimi faktory, které

podnik neni schopen kontrolovat.

Vnit/ni prostedi

- je to prostedi uvnit podniku (management, z&stnanci, vybaveni atd.),

- definujeme v Bm slabé a silné stranky podniku,

- silné stranky jsou takové, které podnikiinaSeji konkuretni vyhodu a
je proto vhodné je maximairvyuzit,

- slabé stranky jer¢ba odstranit nebo alespminimalizovat jejich vliv.

VnéjSi prostedi

- je to prostedi vré podniku, které podnik neni schopen kontrolovat
(konkurence, legislativa, rozvoj trhu atd.),

- definujeme v am prilezitosti a hrozby,

- prilezitosti jsou stavyi situace, ze kterych @ze mit podnik prosjch,

- hrozby jsou problémy, které mohou potencioagbodnik ohrozit, a je
tieba se jejich vlivu branit.

Odpovidajici strategie vyuziva silnych stranek atradizuje vliv slabych stranek

podniku, umo#uje vyuZzit gilezitosti a minimalizovat hrozby z #3iho prostedi.

"Veber J. a kolektiv, Management — zaklady, prasmeglobalizace, Praha, Management Press, 2002.
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Tabulka €. 1 — Swot matice

Slabé stranky Silné stranky
SWOT MATICE (Weakness) (Strenghts)
Prilezitosti : .y : S
(Opportunities) WO strategigHLEDANI SO strategigVYUZITI
Hrozby . P . .
(Threats) WT strategie VYHYBANI ST strategieKONFRONTACE

Zapisem silnych a slabych stranekjlg¥itosti a hrozeb, do matice, ziskartgfi

kvadranty, které umaitiji zvolit odpovidajici strategii:

SO strategie vyuziti silné stranky ve prosph pilezitosti - tento kvadrant se
vyskytuje zidka, vyjaduje spiSe zadouci stav, ke kterému podnik
smetuje.

WO strategie prekonani slabé stranky vyuzitintilezitosti — nap. ziskavani

dodateénych zdrofi k vyuziti pilezitosti (akvizice, nabor

pracovnich sil apod.).

ST strategie vyuziti silné stranky k odvraceni ohrozeni - jezmdé tehdy, je-li

podnik dostatén¢ silny na gimou konfrontaci s ohrozenim.

WT strategie minimalizace slabé stranky a vyhnuti se ohroZerabranna
strategie (omezeni vydajlikvidace apod.), progdnictvim které
podnik bojuje o peZziti.

Strategie odbytu

Zpasob prodeje je&tSinou uten druhem vyrobku a podminkami na trhu. Je logizke,
levné vyrobky vyrabné ve velkych sériich nebudou nabizeny individudlni
zakaznikm, ale spiSe fies velkoobchodniky. Naopak drahé vyrohkysluzby, které
jsou vyrakiny ¢i nabizeny v malych givech, je vhodné prodavatimo zakazniem s
tim, Ze takto lze lépe vyheév pripadnym poZadawkn zakaznika na individualni

Gpravy.

Strategie odbytu je zavisla také na stavu podnikavedeny podnik m& svoje prodejni
kanaly vybudované a ide je vyuzit — v takovémijpadt st&i je v podnikatelském

planu popsat.
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Dulezitou sowddsti strategie odbytu je i @gob, jakym podnik fedstavi vyrobeki

sluzbu pi vstupu na trh.

Cenova strateqie

Stanoveni vhodné ceny nabizeného vyrokkusluzby je kltovym predpokladem
aspEchu. Ukeni ceny zavisi na mnoha okolnostech — na Rvafitobku, na situaci na

trhu a samazjm¢ na cenach konkurence.

Vzdy by podnik nél pii stanoveni ceny dbat na to, aby cena pokryvalspatenaklady
a umoznila vytvéet piméreny zisk. Proto f@d stanovenim ceny musi pbinout
analyza néklatlna dany produkt.

Souasti cenové strategie jsou ra@¥mlatebni podminky.

Organizace odbytu
Organizaci odbytu vytd@me na zaklagl zawra strategie odbytu. Podnik stanovic¢po

prodejnich mist, jejich obsluhu, dopravu. V téfsti utujeme roviz casovy sled
odbytové strategie. Rozhodovani o organizaci odlpgttiaké ovlivieno naklady na
odbyt.

Opateni na podporu prodeje

Jedna se o vSechnynnosti, které umozni rozei povedomi o produktu, ale také o
podniku samém.

NejviditelngjSi sokasti podpory prodeje je reklama. Pokud ma @jnna, je ¥tSinou
velmi drahd,a to zejména pro m&lézacinajici podniky. Proto je vhodné nalézt dalsi,
meére nakladné, zfisoby podpory. Tim ii¥ze byt nap. (cast na odbornych veletrzich,
prezentace produktu formatanku v odborném tisku,fpmé osloveni potenciondlnich
zakaznik apod. Zejména u malych podiikjsou nejlepSi reklamou reference

stavajicich zakaznik

Pracovnici

V této ¢asti podnik uvedeiphled o p6étu pracovnich mist ve vyréla o jejich struktie

— naff. organizénim schématemcetne popisu roli jednotlivych pracovnik K popisu
pripojujeme kvalifik&ni pozadavky a takeé ipdpokladané terminy nastupu do

zamgstnani.
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Dodavatelé
Kazda obchodnfinnost je viceti méns zavisla na dodavatelich.

V podnikatelském planu podniku s obchodiminosti je popis dodavatelskych vziah

Mriviw s

nakupu, skladovani, logistice apod.

2.5.6 Finanéni plan

Sestaveni finamiho planu, ktery promitd zamdo perznich toki, je zavrSenim
tvorby podnikatelskych pldn Je spojovacintlankem mezi pedstavami a touhami
vlastniki podniku, gipadr® jeho managementu a realitou. &ye realnost
podnikatelského zagnu, pripadré preswdéuje investora o jeho vynosnosti.
Vypracovani finatniho planu vyZzaduje schopnost modelovat mozZzné wmigria
budouciho vyvoje. Pro tytocaly je vhodné sestavit model finariho planu v skterém
tabulkovém procesoru, napv Excelu, a s jeho pomoci jednoduSe a rychle qaitget
jakoukoli zménu vychozich fedpoklad do perznich toki. K tomu jsou nutné dité
znalosti z oblasti podnikovych financi, které umiotodel finagniho planu sestavit.
Jinou variantou # tvorb¢ planu je vyuZzit znalosti externiho poradce nebazfio
specialni software. V obouipadech nelze sestaveni fidafho planu nechat pouze na
externi pomoci, protoZze pouzeitee podnikatelského z&m dokaze modelovat mozné

varianty budouciho vyvoje.

Financni hospodé&eni podniku a jeho analyza

Finance podniku vystupuji jako integrujici prvelst®mu podnikovéhoizeni, v gmz

se komplexa projevuji vSechny strankyinnosti podniku. VesSker&innost podniku
(zalozeni, #zovaci vydaje, nakup, vyroba, prodej, inovace efulikvidace) se vzdy
projevi v pohybu peftnich prostdki a je hodnocena s ohledem na kritéria

efektivnosti podnikani.

Souhrn vSech &ci, perznich prostedki i prav, které pat podnikateli a slouzi
k podnikéni, pedstavuje majetek podniku. Kazdy podnikatelsky ekibje povinny
evidovat spdtbu i nabyti majetku, tj. véstétni evidenci, ve které se zaznamenavaji

materialové i finadni toky v podniku. Je logicke, Z&ipozhodovani budou vyuzivany
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praw Ucetni informace, které budou porovnavané s ftnémi cily podniku. Finaéni
cile jsou soudasti podnikovych cil a jako takové jsou hlavnim kritériem pro

rozhodovani vlastnik investofi a manazéer.

Prehled o majetku podniku, jeho strukdy ale i finadnich zdrojich, ze kterych byl
majetek pdizen, je obsahem rozvahy. Rozvatiedstavuje zakladnicétni vykaz, ktery
se sestavuje jakipvzniku podniku, tak i v ramcidetni zaérky. Kromé rozvahy jsou
souwasti &etni zavrky vykaz zisk a ztrat, ve kterém se eviduji vynosy a naklady
podniku, gipadré piehled o pe&nich tocich aiehled o zminach vlastniho kapitalu.
Nezanedbatelnou séasti etni za¥rky je i piiloha k &etni zaérce, kterd poskytuje
informace o pouzitych detnich metodach, nevykazanych zavazcich apod. Yigech
uvedené vykazy poskytuji zakladni informace o hdsfemi podniku a jsou vychozim

podkladem pro rozhodovani podniku

Ukazatele likvidity

Ukazatele likvidity ndti schopnost podniku hradit splatné, tj. kratkodaa&azky.
K UOhradt zavazk miaze podnik pouzit s@asné penize (kratkodoby fin. majetek) a
penize, které ziska v blizké budoucnosti (pohlega/kbchodniho styku),ifpadré i
penize , které ziska zpracovanim zasob a naslegngdejem vyrobi. Je Zejmé, ze
moment Uhrady zava#kvici véritelaim se bude ®nit podle toho, kter&ast ok¥zného
majetku bude wena k Uhra8l zavazk. Nejpozdiji budou k dispozici penize na
bankovnich @tech. V zavislosti na likvidnosti éhiného majetku (rychlosti pramy
V penize) se pouzivaji varianty ukazatdl likvidity:

« Okamzita likvidita — ozngovand jako likvidita prvniho stupnPciita se jako
podil kratkodobého finamiho majetku a kratkodobych (okan&isplatnych)
zavazk

* Pohotova (rychld) likvidita — ozdavana jako likvidita 2. stugn V tomto
piipadt se ¢itatel zvySuje o pohledavky z obchodniho styku,jmenovateli je
hodnota kratkodobych zavark

8 Re#idkova, M.Finanéni managementl. dil. Studijni text pro kombinovanou formu sadBrno:
Akademické nakladatelstvi CERM, 2005. ISBN 80-2D83-4.

° Kislingerova, E. a kolManazerské finance. vydani. Praha: C.H.Beck, 2007, 800 s. ISBN-8G8

7179-903-0.
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* Bézna (celkova) likvidita, tj. likviditaietino stupit. Vypaocitava se jako podil
ob¢Zného majetku a kratkodobych zavazk
Ukazatele likvidity se vyptitavaji jako ponar polozky okZnych aktiv ke kratkodobym
zavazkim. Vyjadiuji jaky podil zavazk je podnik schopny z dané sloZzky majetku
uhradit. Obec# se pozaduje (a vyplyva to i ze vztahu mezi dloahgthi aktivy a
pasivy), aby o&Zna aktiva pevySovala kratkodobé zavazky. Konkrétni hodnoty pro

podniky jsou rozdilné podle struktury majetkuptporu, ve kterém podnikaiji.
Obecrk se doportuje, aby likvidita prvniho stugndosahovala hodnoty kolem 0,5,
likvidita druhého stupt by mgla mit hodnoty v intervalu 1 az 1,5 a u likviditetiho

stupré se doporduji hodnoty 1,5 az 2.

Ukazatele rentability

Ukazatele rentability , nazyvané také ukazateleosyiosti nebo ziskovosti, paituji
vytvoreny zisk (kladny vysledek hospddai) s vysi zdrdj podniku, jichz bylo uzito
k dosazeni zisku. Vifpact ztraty ukazatele rentability ztraceji vyznam. Jsou
povazovany za nejdezitéjSi informaci pro investory, ki€ uvazuji o investovani svého
kapitalu. Informuji, jak bude investovany kapitddozinocen. Vyskytuji se wholika
variantach podle toho, jak je definovany ziskitateli a co bude dosazeno do
jmenovatele ukazatele. D¢itatele se ne€psgji dosazuje zisk po zdani, ped
zdarénim, provozni zisk. Ve jmenovateli se vyskytujesttd kapital, celkovy kapital,
dlouhodoby kapital fipadré trzby. Ri konstrukci ukazatél by méla byt dodrZzena
zasada, Ze se peénaje hodnota zisku s kapitalem, jehoz vlastnikesk pati a mize
jim byt rozcklen. Z toho plyne, Ze nappii vypoctu rentability celkového kapitalu se

musi dccitatele dosadit provozni zisk.

Nejcas®ji pouzivanymi ukazateli rentability jsou:

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE — return on equity), ktera secipéd jako podil
zisku po zda#ni a vlastniho kapitalu. V ukazateli rentabilityastniho kapitalu se
krom¢ efektivity ¢innosti podniku projevuje i efekt zadluZzeni a vyZdaréni.

Predstavuji procentni vynos, kieiskavaji vlastnici.
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Rentabilita celkového kapitdlu (ROA — return on assets), ozpsany také jako
rentabilita aktiv. Jak jiz bylo uvedeno, v tomtéigads je vcitateli provozni zisk.
Vzhledem k tomu, Ze tento ukazatel nebere v Uvalartmi ani Uroky, je vhodny
zejména pro mezipodnikové srovnavaci vykonnostingad Neékdy se ozné&eni
rentabilita celkového kapitalu chape jako rentébitilouhodobych zdréjfinancovani
(vlastni kapital + dlouhodobé zavazky)cWateli zistava provozni zisk.

Rentabilita trzeb (ROS — return of sales). K jeho vyjio se pouziva zisk po zdani i

provozni zisk a pogtuje se Kistym trzbam (po od#u slev).

Casto se pouzivaji i daldi varianty ukazé&teéntability, které vychazeji z vyptu
piispivku ke kryti, cash-flow, fipadré dalSich ukazaté| charakterizujicich vykonnost
podniku. V posledni dab jsou to zejména ukazatele konstruované na principu
ekonomické pidané hodnoty.

Ukazatele zadluzenosti

Ukazatele zadluzenostidii rozsah, v jakém podnik vyuZiva k financovani &wéosti
dluh. Mohou ,,vnést vice &tfa“ do Gvah o rozsahu vyuZiti cizich zdidjnancovani.
Dluhové financovani rive byt pro podnik velice pro&gné, protoZze mu umdbije
financovat expanzi podniku.ti3ledkem vyuzivani dluhového financovani klesa podil
vlastniho kapitalu na financovani aktiv a roste agmost vilastnilk Tento efekt je
ozna&ovan pojmem finaini paka a vypéta se jako podil hodnoty aktiv a vlastniho

kapitalu.

Pouzivani dluhu iize vSak vynosnost vlastniho kapitélu i snizovatpngese o zaporné
puasobeni finatni paky. Kladné fisobeni finatni paky se dosahuje pouze za
piedpokladu, Ze rentabilita vlastniho kapitalu jeSiy$ez rentabilita aktiv. Seasre by
melo platit, Ze rentabilita aktiv musi byt vysSi, n@bkova sazba, kterou podnik plati

bance za fjcené finakni zdroje. Musi tedy platit:

ROE > ROA > Urokova sazba
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VySe uvedend zasada ma své opoda&tatrpodnik musi z provozniho zisku niyd
zaplatit aroky a az zbytek e byt vyplacen vlastnikn nebo ponechan k podnikani.
Zamem vlastnil je, aby cely provozni zisk nebyl pouzity na pldo@mki, proto musi

byt vytvareny provozni zisk vySsi, nez jsou placené uroky.

Veritelé, ktagi podniku mij¢i penize k podnikani, pozZaduji zaruky, Ze jim poskié
penize budou vraceny daimpesou i pislusné zhodnoceni. Je pr@ dalezité, jestli
vytvoieny zisk z podnikani bude tak vysoky, aby p&stal k uhrazeni zdroje pro
splaceni svécky. Pro gipad nepedvidatelnych okolnosti poZaduji i zastavu majetku
ve suij prospch. Ukazatele, které umozni posoudit tyto okolnjsstii:

Ukazatele zadluzenosti podniku v procenteckiincelkovou, dlouhodobou nebo
kratkodobou zadluzenost. Vygitavaji se jako podil fislusné vySe dluhu celkovych
zdrojam, tj. celkovym pasifim. Jsou to vlasthukazatele horizontalni analyzy rozvahy
v procentnim vyjateni. Dophkovym ukazatelem celkové zadluZenosti je procento

samofinancovani. Ukazuje, jaky je podil vlastnilapikalu na financovani majetku.

Urokové kryti, nebo fixnich plateb. & kolikrat provozni zisk fevysuje vysi
placenych urok, piipadre dalSich fixnich plateb (népleasingové platby, splatky
avéra). Pasita se jako podil provozniho zisku a nakladovyatkair Ukazatel trokového
kryti je povazovan za ukazatel firai stability. Cim vy3si je hodnota ukazatele, tim
vySSi je schopnost podniku hradit Urokyigadreé leasingové platby, nebo jiné povinné
platby s provozniho zisku). Pokud podnik vlastngsiypodil finadniho majetku, ktery
piinasi pordrné vysoké urokové vynosy, je vhodné dtatele ukazatele zahrnout i tyto

vynosy, které mohou byt pouzity na Zirované povinné platby.
Ve variant ukazatele, ktera & kryti i leasingovych plateb, je gebné k provoznimu
zisku v¢itateli pripocitat i vysi leasingovych plateb. O tuto hodnotuzsgsuji i fixni

platby, tedy jmenovatel.

DalSi variantou je pfitat kryti plateb i ze zisku a odgistj. z provozniho cash-flow.

Pouzivanym ukazatelem tohoto typu je doba spladiemii, ktery se péita jako podil
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cizich zdroji financovani provozniho cash-flow. Vyjage paet let, za ktery by byl
podnik schopny ) souasné tvord cash-flow splatit vSechny zavazky. Ukazatel doby

splaceni dluhu p&tmezi ukazatele, které zajimaji bankugoskytovani Geru'®*

2.5.7 Prilohy podnikatelského planu

Prilohami podnikatelského planu mohou byt dokumemty, které se odkazujeme v
textové i tabulkovécasti planu, dale to mohou byteini vykazy, pravni a smluvni

dokumenty, technické vykresy, prospekty a po@obn

9 Blaha, Z.S. a Jirtthovska, I.Jak posoudit finami zdravi firmy 3. roz&fené vydani. Praha:
Management Press, 2006. ISBN 80-7261-145-3.

2 Neumaierova, I. a Neumaier, I. Vykonnost a tr7odfiota firmy. Praha: Grada, 2002. ISBN 80-247-
0125-1.
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3 ANALYZA SOU CASNE SITUACE VE FIRME A ODVETViI

3.1 Interni analyza

3.1.1 Historie vzniku spolefnosti a zakladni informace

Spole&nost TRAVEL SUPPORT SYSTEMS s.r.0. (dale TSS) lmdboZzena ke konci
roku 2005 s umyslemipvzeti casti podnikani od jrodni provozované zivnosti
fyzickou osobou. Spotmost se od svého zaloZzeni zabyva vyh&adrovozovanim
vlastnich on-line systéinna sjednavani cestovniho pajist a tutocinnost zajiguje
jako ,poji&ovaci agent* registrovany GNB* za splgni podminek pedepsanych

zakonem?®.

Zvlastnosti spokénosti jsou tyto skutanosti:
* spole&nost omezila vlastniifjmy pouze na provize z fingnichcinnosti
« firma ma dva vlastniky, manzele, kit¢sou sodasre jednateli spolénosti
* spole&nost nema zadné z&stnance, pouze dodavatele
« cilem spolénosti je dosahovat zisk z&dlem dlby mezi vlastniky
» charakter vynos spole&nosti zabezpaije firme¢ trvalé osvobozeni od plateb
DPH

Know-how spolénost gevzala od fyzické osoby, ktera jej buduje od rola0@
V tomto roce z&ala provozovat prvni off-line systém na sjednavéestovniho
pojisteni pro Poji§ovnu ceské sptitelny a Zurich pojisovnu. Tento systém &h
v dané dob fadu gednosti, aviak s rozvojem &iinternet bylo patbné zvazit
piechod provozu z off-line na on-line. Hlavni slahinaff-line systému byla nutnost
upgrade programu v kazdé jednotlivé pracovni stamiivatele, coz se dalo
zvladnout i jejich nizSim pdétu, ale @i nanistu do rkkolika desitek uzivatél to

z&tal byt jiz vazny problém.

Na zaklad analyzy tohoto problému bylo formulovano jednaar@arozhodnuti, a to

vyvinout systém na bazi on-lineeSeni. Nespornou vyhodou takového systému byl

12 Ceska narodni banka
13 7akon 38/2004 Sb. o pofidvacich zprogedkovatelich
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fakt, Ze jakakoliv zrdna nebo Uprava se projevila centidla byla okamZzit
dostupna vSem uzivateh. Prvni ,,prototyp” systému byl uveden do provozu
v poloviré roku 2002, pod obchodnim nadzvem GALILEO EVEREST2dale
GE2003). Néazev nebyl zvolen nahodou, GALILEO wwadu spoluprace
s celos¥tovym globalnim rezervmim systémem GDS GALILEO a EVEREST,
protoze to v té dabbylo, a je mozné hodnotit, Ze i v s@snosti jde o Spkové

reSeni. A konén¢ 2003 byl prvni rok plného provozu systému.

V pocatku spu&tni on-line systému se spdéleost potykala s problémem vyuZivani
sit internet, kdy jeji dostupnost byla jegbomerné nizka a vyuzivalo se zejména
telefonické (modemoveé)ipojeni k siti. Dnes se vSak da konstatovat, Zdegpost
diky tomuto handicapuipdihla dobu a ziskala oproti mozné konkurenci obrovsky

naskok peoitatelny na roky.

Systém GE2003 v s¢asnosti vyuziva:
» 140 cestovnich kanceiéa agentur \CR
» 85 cestovnich kancefda agentur v SR
* 320 obchodnich zastupénterni si¢ Generali Poitovina v SR
e 125 hoteli a penzidh v SR k pojiséni zachrany v horach

TSS ma v sotasnosti uzatené smlouvy s poji®vnami:
a) vCeskeé republice
 D.A.S. poji¥ovna pravni ochrany, a.s. (kratkodobé péjistpravni ochrany
na cesty a pobyt)
» Elvia Reiseversicherungs-Gesellschaft AG — orgamizaslozka (cestovni
pojisteni)
» Kooperativa, pojiovna, a.s. (cestovni pojiii)

* UNIQA pojistovna, a.s. (cestovni pojéti)
b) ve Slovenskeé republice

» Europaische Reiseversicherung AG, orgatmzazlozka Slovensko (cestovni

pojisteni)
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* Generali Poitovia, a.s. (cestovni pojisti)
Toto portfolio nabidky pojistnych produktdava TSS moznostullladne vybrat

vhodny pojistny produkt pro zamyslené propojenilioe-systénd.

PrestoZze obsahovéeSeni podnikatelského zém se plg nedotykda druhé ze
zWastrenych firem, je mozné i fiesto konstatovat ékterd fakta o jejicinnosti.

Spole&nost GALILEO Service C.E.E. spol. s r.o. (dale GRED) zaala zastupovat
globalni rezervéni systém GDS GALILEO (dale GDS) GR od roku 1999.
Samotny systém byl v3akskterymi firmami vyuzivan na trzich @R a SR jiz od
roku 1994. Proto v roce 2004 otela zastoupeni také na Slovensku. Squbst

GALILEO se krong jmenovaného zastoupeniénuje také vlastnimu vyvoji
softwarovychieSeni pro cestovni ruch a ve své nabidezlidada tiznaieSeni pro

on-line prodej a dalSi nastroje slouzici pro mismezinarodni trh.

V souwasnosti GDS svym uzivateh nabizi pistup k nabidce vice nez:

» 425 leteckych spotaosti

e 23 mjcoven aut

e 68 000 hotelovych z&eni

» dalSim dodavatelé cestovnich sluzeb,fnapol&nosti poskytujici okruzni a
zamaské plavby

 systém GDS GALILEO vyuziva ve & vice jak 52 000 cestovnich
kanceldi a agentur

« v CR a SR 138 cestovnich kanaéla agentur

3.1.2 Vysledky finanéniho hospoddeni za rok 2007

TSS i ges kratkou dobu svéhaigobeni vytvdila jiz v roce 2006 zisk, stejntak i
v roce 2007, kdy zisk po zdami ¢inil 1.091.810 K. V souladu se zamyslem vlastéik
byl témei cely zisk rozdlen a pouze malédast gevedena nadet nerozdleného zisku
minulych let. Vzhledem ke zvlaStnosti orgamiza struktury spolénosti bez
zanestnand, kdy nevznikaji zadné mzdové néklady, se musi ldrvaiskovost

piedpokladat. Pro nazornost a dale azatu nasledné prognozy hospteta
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spole&nosti s vyhledem nditroky jsou lozeny Eetni vykazy spoknosti za rok 2007
v piflohach této pracé

3.1.3 Ukoly a cile spolénosti

Hlavnim Ukolem TSS je provozovani vlastnich on-laysténi na cestovni pojighi a
piimo inkasovat provize zvybraného pojistného. Timpoavidelrt a trvale
zabezpeéovat vynosy spolmosti.

Hlavnim cilem spoknosti je vybudovat na trhu cestovniho ruchu silrspolé&nost
zabyvajici se specifickou nabidkou sluzeb, kteréujsadané, avSak pro jiné
konkurerEni subjekty ,nezajimave”.

VedlejSim cilem spolmosti je vybudovat silné postaveni sgolesti mezi
pojistovacimi agenty a vytdit si pozici pojiFovaciho specialisty s vysadnim
postavenim na pojistném trhu a u pégigen.

3.1.4 Piredpoklady splréni stanovenych cii

Majitelé spolénosti jsou manzelé a firma navenalspbi jako rodinny podnik, ktery je
zaloZzen na velmi silnych zakladechémito zaklady jsou nejen pracovni, ale zejména
Zivotni zkuSenosti, dale v&dni, kurzy a vSeobecny odborny rozhled ve vsSech
potrebnych oblastech.

Majitel vystudoval obor automatizované systétigeni a pracoval dlouhé roky jako
fidici letového provozu. Absolvoval kratkodoby kyk#zanagement a marketing malych
a stednich podnii“ a absolvoval skolik semesti ESF MU Brnd® a studoval obor
.Bankovnictvi a pojiSovnictvi®. M& nejvyssi odbornou zkouSku pro proveaoi
¢innosti ,poji¥ovaci maklé' (opraviuje k vykonu vSech nizSich stiup— poji&ovaci
agent a dalsi) Geské narodni banky.

Spolumajitelka absolvovala kurzetnictvi a vede jej ve firf

Firma ma externi programatory. Hlavni programatoadada vSechny pétbné
programovaci jazyky uZzivané v on-line aplikacichroggamator junior® byl
dlouholetym spolupracovnikem majitele firmy a ta@idbornym asistentem na VS.

Vyucoval programovaci jazyky, logiku piwaca a dalSi pibuzné obory. Grafické

 Priloha¢. 1 — Vykaz zisk a ztrat k 31.12.2007, ffohas. 2 — Rozvaha ke dni 31.12.2007
!> Ekonomicko spravni fakulta Masarykovy univerzitsnB
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navrhy zajiguji grafici, ot rodinni @islusnici, pravni zastoupeni zdjife advokatni
kanceld bratra majitele.

Obrazek ¢. 1 - Organiza&ni struktura TSS

Jednatel spolé€nosti
- manazer systéni -

-------- ' Externi dodavatelé

Jednatelka spotaosti
- ekonomika a &etnictvi -

Programator, administrato
(2-3)

Advokatni kancela

Grafici

(@)

Spravce webovych strane

1)

Provider on-line aplikaci

(1)

Uvedené skutaosti s¥d¢i o pevnych zakladech firmy a je moznégpokladat, Ze ma

ty nejlepsi pedpoklady k tomu, aby plnila svoje cile a nadaleozeijela.

3.2 Externi analyza

3.2.1 Hodnoceni vyvoje prodeje on-line sluzeb cestovniltachu

Zéliba ,cestovat* je \CR i na Slovensku na jedné gepnich pozic v Zefitku hodnot
jak jednotlivdi, tak celych rodin. Velmi prudce se samotné cestok@zvinulo zejména
po roce 1989, kdy byly otéeny hranice naSim ¢hnim vlastrg do celého sita. Po

roce 1990 byl zaznamenan velkysirnovych cestovnich kancétlgkteré se z ptku
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specializovaly na relativnblizké destinace, které byly nejvice Zadané. Bylgejména
Chorvatsko, ItalieRecko, Kypr, Spaisko. Ale postupentasu a vyvojem se do
nabidek dostaly i destinace ,exotické" a sluzby staddardni, jako na&p Thajsko,
Dominikanska republika, Kuba, Jihoafricka republi8pojené arabské emiraty apod.
Souwasre s rozvojemdchto sluzeb se rozvijely takeé jiné obory, jako jgomunika&ni a
datové sit a s nimi souvisejici technologie. Odtud nebylcellalk tomu, aby vznikly
velké cestovatelské portaly a portaly se speciabdidkou cestovnich sluzeb. Pro
klienta jako spdtbitele to ndlo nespors jednu vyhodu. Nebylo pi#bné zakladat
cestovni kancefd ktera bude &at vSechno a pro vSechny, ale cestou internetové
nabidky bylo mozné do jednoho mista stedit ucelenou nabidku sluzeb cestovniho
ruchu a zjednodusit Klientovi jeho hledani v dangélasti. A tak se postugn
vyprofilovaly obrovské internetové portadly na prpdeestovnich sluzeb, kdy u
nejwtsich z nich réni obraty pekrosily jednu miliardu Ks'°, Ucelenost nabidka se
zpstné ,rozdrobila“ mezi vice internetovych stranek, dlenejvyznamgjsi se staly
leadery na trhu a&sSina klienti si oblibila rekteré z nich a sousdi se na nich tak
vétSina realizovanych obchad

Rada z&chto portah se velmi Uzce zastila na prodej letenek do celého ¢t

Nejvétsimi internetovymi prodejci Ceské republice jsouvww.studentagency.cz

www.letuska.cz www.nemoletenky.cz  www.sopka.cz www.dusektours.cz

www.condor.cz www.poctiveletenky.cza dalSi, na Slovenskuvww.pelikan.sk

www.cruiser.skwww.aerodom.skwww.tucan.skwww.baedeker.sk dalsi.

Posledni jmenovaniiedkladaji svoji nabidku prastdnictvim globalnich rezeryaich
systéni, z nichZ nejpouzivasimi (prostednictvim nich se distribuuje asi 90 % vSech
prodanych letenek) jsou AMADEUS a GALILEO. Sp#iest AMADEUS i
zaji¥ovani nabidky cestovniho pojisi k letenkam spolupracujgimo s EVROPSKA
CESTOVNI POJIFOVNA, a.s. Spolénost GALILEO spolupracuje s pofigvacim
agentem TRAVEL SUPPORT SYSTEMS s.r.o.

Cestovni pojigini se khem let vyvoje internetového prodeje sluzeb cestamvmuchu
stalo jeho nedilnou soasti a pro svoje opodstétni sluzbou by dophkkovou, tak

zadanou.

18 ywww.invia.cz www.poctiveletenky.czavww.nettravel.cz
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Z tohoto hodnoceni vyplyvdotieba predlozit v ramci komplexnosti sluzeb také
nabidku cestovniho poj&ti. Pro subjekty, které cestovni pdjist cestovatelskym

portalim dodavaji, je to velkabchodni pFilezitost

3.2.2 Progndzy do dalSich obdobi

Rozvoj obchod uskut€énénych prostednictvim internetové sitma neustale fikry
trend fstu. K tomu pispiva také dostupnost & zdokonalovani progranpro vyuZziti

v internetovych sitich a internetovych vyhled&igh. Na situaci reagovaly také
bankovni instituce, které zdokonaluji nastroje preline gistupy k &tam a nastroje
pro platby platebnimi kartami. Neda sgegpokladat, Ze by se vtomto trendécm
zmenilo, protoZze objemy internetovych obclioges€ zdaleka nedosahuji p@mmych
objemi uskuténénych napiklad v NSmecku nebo Francii.

Nektefi poskytovatelé fipojeni nabizeji fistup je& za pondrné vysoké ceny a naopak
jsou ve s¥te staty, kde je fipojeni zcela zdarma a ,Zivi“ ho pouze reklamatdmto je
mozné VCR a na Slovensku hledat rezervy. &mu pohledu poskytovatelpiipojeni

bude opt zaznamenan nést.

3.2.3 Klienti — odbératelé

Klienti TSS jsou prvead prodejci letenek, kié provozuji on-line aplikace zastené
na prodej cestovnich sluzeb na internetu koncovydkaznikim. TSS sdmito
provozovateli uzavira mandatni smlouvy, které j;amoaiuji k nabizeni cestovniho
pojistni koncovym klienim pomoci programovych nastipjkteré jim TSS bezplatn
poskytuje. Z prodaného pojti nalezi prodejim letenek a cestovnich sluzeb provize.
Druhotrg jsou klienti TSS i koncovi zakaznici, ktesi nakupuji cestovni sluzby na
internetovych portéalech, které vyuzivaji on-linelilgre firmy TSS. Velky objem
klienti jsou ,,obchodni cestujici“, kie podle vyka#a prodejd letenek zaujimaji az 65
% vSech prodanych sluzeb. Zvlastnosti je takédgejich cesty trvaji v rozmezi 2 — 5
dni. Tim se tito klienti vyrazalisi od klienfi, ktefi cestuji na dovolenou nebo za jinym
Ucelem. Zejména klienti, ki€ jsou letecky pepravovani v ramci zajeid ve WtSing
piipadi nevyuzivaji pravidelné leteckeé linky, ale chaneno leteckou dopravu, ktera je

nakupovana smluwa je zcela mimo nabidku letenek na internetu.
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3.2.4 Pojistovny — dodavatelé

Vétdina pojioven vVCR a na Slovensku je pofdvnami ,univerzalnimi“, které
nabizeji produkty z oblasti Zivotniho a nezivotnmisStni. Cestovni pojigni, které
nas zajima, spada do oblasti nezZivotniho pmjiSta pro ¥tSinu univerzalnich
pojistoven je pouze dopkovym produktem. Z toho vyplyva, ze samto produkim
produktovi mana#e vénuji pouze okrajo¥ a skladba rizik co do obsahu, tak i co do

pojistnychc¢astek jiz neodpovida pozaddvk koncoveho klienta.

Pro poteby realizace za#nu bylo nutné jednat s pofivnami specializovanymi, pro
které je oblast cestovniho pofist prioritnim, gipadré jedinym poji¥ovacim od¥étvim

a da se fedpokladat, Ze nabidka produktechto poji§oven je pizpusobena trhu
cestovniho ruchu a takové pdp&ny jsou pipraveny jednat s vyznamnymi klienty a

svoje produkty fizpusobit jejich potebam.

TSS se fi jednanich za &elem vylgru vhodné pojifovny obrétila na specializované

pojistovny:

« EVROPSKA CESTOVNI POJBOVNA, a.s. CR)
 Elvia Reiseversicherungs-Gesellschaft AG — orgamizalozka CR)

» Europaische Reiseversicherung AG, orgatnzazlozka Slovensko (SR)

Cilem bylo vybrat pojifovnu, jejiz pojistné produkty a rizika odpovidajptigbam
klienti letecké pepravy, maji vysoké limity pojistného kryti a jsoanow dostupné.
Dal$im dilezitym kritériem byla moZznostiedloZeni nabidky séasré v Ceské i
Slovenské republice.émto kriteriim vyhowla pouze Europaische Reiseversicherung
AG, organiz&na zlozka Slovensko, ktera sasré piedlozila prodejni sazby pro
Ceskou i Slovenskou republiku — viziphy’.

3.2.5 Moznosti a pozadavky na zabezg®eni provozu systému

Zabezpéeni provozu systému a s tim souvisejitérms a uchovani dat vyzaduje

zejména vybaveni serverem a jelfgpjeni k pateéni siti internetu. TSS se rozhodla

" pPriloha¢. 3 — Sazebnik pojistného ptdR, Rilohad. 4 — Sazebnik pojistného pro SR
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tuto ¢innost genést na externiho dodavatele — providera, kteryrmoanosti zajistit
podminky provozu systému a splnit vSechny poZzadankipezchybny provoz.

V sowasné dob je na trhu velké mnoZstvi poskytovaienhternetovych sluzeb a je
pouze na uzivateli, aby spravmyhodnotil kritéria na provoz systému a stanovil s

podminky, které musi provider siplvat.

Byly stanoveny tyto pozadavky pro zabe&gei provozu on-line systému:
e provoz programu v servero¥se stalou teplotou, zabezig@im a dohledem
e provozni spolehlivost nad 99 %
» prostor pro internetovou prezentaci a program matih2 GB
* neomezeny FTPifstup se Sifrovanymipnosem
* neomezenyi{enos dat mezi administraci a databazi
e provoz programu na zabezg®méem protokolu ,https*
» vytvoreni databaze MySQL na bazi oparéno systému Linux, min. 100 MB
* neomezend sprava databaze 24 hodin @endni v tydnu, Sifrovanyifstup
* moznost vytveeni postovnich e-mailovych adres
» certifikace domény celosgtové uznavanou certifikeni spol€nosti
* moznost vytvéenicasovych skript
* nepetrzita technicka podpora
» pravidelné zalohovani dat s moznosti jejich ryastd@ovy

» ptiméfeny pongr nabidka/cena

Podminky spiuje spol€énost PES Consulting s.r.0., u nizZ TSS provozujeritgtove
aplikace jiz rkolik roki a ma s provozem velmi dobré zkuSenosti. Proto lleeby
nutné hledat jiného providera, ale pdsij@ pouze revidovat objednané sluzby a
piipadre je rozsfit.

3.2.6 Hodnoceni konkurence

Vzhledem ktomu, Ze je cestovni pofist pro pojifovaci zprostdkovatele
.nezajimavym produktem* (provize z jednoho sjedrteméojiS€ni s ohledem na
cenu je velmi nizkaradow v jednotkach az desitkach korun), nema TSS ve svém

oboru téngt Zadnou konkurenci. Dosahovat zisk je mozné powglkymi objemy.
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Na trhu cestovniho ruchu existuje pouze jeden vymR@i zprostedkovatel —
Zetria Consulting, ktery pro cestovni kandelZprostedkovava cestovni pojisti,
ale nenabizi Zadny on-line systém. Pracuje pouzeegeamy klierit odesilanymi
cestovnimi kancef@mi pred nastupem na cestu. Do spoluprace s rezehvia
systémy wbec nezasahuje. Vyznamnym faktem je skubst, Ze rezervai systém
AMADEUS ma vyhradni smlouvu na cestovni pajifitse spolénosti EVROPSKA
CESTOVNI POJISOVNA, a.s. (dadle ECP) a TSS ma vyhradni smlouvu na
zaji¥ovani cestovniho poji&ti pro rezervéni systém GALILEO. Je tudiz
vyloué¢ené, aby jiny zprogedkovatel pojidini vytlatil TSS z této pozice. Stejrtak
pokud by chila vlastni nabidku iedlozit i systému GALILEG:eska ECP, musela
by s ohledem na vyhradni smlouvu jednat s TSS bdnsli k dohod, neztratila by
tim TSS swj profit.

3.3 Pojmenovani silnych stranek

NejsilngjSi strankou TSS jsou vlastni on-line internetowstédmy, které jsou
uzivatelim — cestovnim kanceiin zgristupiovany na zaklatihesel. Zadny uzivatel
systém nekupuje a tudiz nevlastni. Know-how spuwisti tak Zstava trvale

v rukach jeho tirct a nejsou vytvieny podminky pro okopirovani systému jinou
specializovanou spataosti. TSS krom vyvoje a provozovani vlastnich systéma
licenci také jako pojifovaci zprostedkovatel a to v souhrnu vytkidvelmi silnou
pozici na trhu a&ko zdolatelné podminky pro konkurenciidpiva k tomu také
vyhradni zastoupeni pr6éR a SR se systémem GALILEO, ktery také know-how

spole&nosti TSS nevlastni a je v se@snosti na systému TSS zavisly.

3.4 Slabé stranky — navrhy minimalizace rizik

TSS interd hodnotila situaci a nejslabSitthnkem systému je zalohovani v realném
case. Sodasna struktura dat a &gob jejich ukladani zabezqgi zalohovani jednou
za 24 hodin, které fize byt s ohledem na provozni zatizeni jiz nedo&hd@teTSS
chce tento problém v kratké budoucndssit pronajmem virtualniho serveru, ktery
umozni programay vytvorit zalohovani v readlnéntase a fipadné pesnerovani

aplikace za telem neperuseni provozu.
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3.5 Ohrozeni zangru

Realizace za®ru by mohla byt ohroZzena asi pouz&kou zngnou zdravotniho
stavu manazZera systémktery do doby kompletni realizacddi myslenkové
pochody a tym, ktery bude propojerfigravovat.

DalSim, avSak nepdpokladanym krokem, by mohl byt odchod firmy GAEKD

z trhu vCR a SR. Ukoteni ¢innosti vybrané pojigovny se da nahradit produkty
jiné poji¥ovny, protoZe technické&Seni astava i takovou zgnou zachovano.
MoZné jsou i Uvahy o sniZzovani zajmu eékteré pojistné produkty, naixlad o
pojisteni lécebnych vyloh v zahrati. Ze statistik a rozboru procentualniho prodeje
jednotlivych produki je vSak dokazano, Ze prodej kompletnich didlisluzeb je
stale zastoupen ngjiim procentem. Je to zejména proto, Ze limitygiogho kryti
nag. u bankovnich karet jsou natolik nizké, Zetfippd komplikaci a nasledné
repatriaci nemocného ime byt pojistné kryti v bankovnich kartach nevyhjosiu
Praw z tohoto divodu a dale zivodu udrzeni poptavky pop produktech byla
pojistnacastka Iéebnych vyloh nastavena na limit 6.000.000 (&k) a byl vytvden

produkt samostatného poggi storna sluzeb.

3.6 Shrnuti

Realizace za#ru je po syntéze interni a externi analyzy s odedna dalSi
dopliujici hodnoceni realna. Nebyly zgséty takové skuténosti, které by realizaci
branily. Vyhodou je pdtbnost sluzby na internetovém trhu cestovniho ruclba
by melo zabezpét trvaly piisun financi firm¢ a pozdvihnout komplexnost
nabizenych sluzeb na serverech vyuZivajicich regefsystém GALILEO.

ProtoZze se podobnou problematikou jina firma nezabynedekava se odliv
zakaznik ke konkurenci ani se ned&eglpokladat, ze mozna konkurence bude
vyvijet kroky k @gibrzdéni zangru na rozvoj firmy.

Nespornou vyhodou je to, Ze realizace #Amje rozSfenim nabidky stavajicich
sluzeb a neni ptdbné hledat nové klienty. Ti stavajici jsou ,Beni“ vyhledavat
sluzby cestovniho ruchu na svych oblibenych stréimkd®a se spiscekavat, Ze
komplexnost nabidkyifaka také klienty, ktd hledali sluzby cestovniho ruchu na

jinych serverech, kde neni nabidka tolik ucelena.
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S ohledem na hodnoceni prodiukpojisfoven bude moZné realizovat z&m
sowasrt na trzich WCeské i Slovenské republice a tim vyiitopouze jedno
technickéieSeni s moznosti umésii jak na serveru uzivateleCR, tak na serveru

uzivatele ze Slovenska.
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4 NAVRH PODNIKATELSKEHO PLANU

4.1 Casovy harmonogram

4.1.1 Pripravna faze

V ramci giprav je nutné zajistit tyto ukoly:
e Uzawuit smlouvu s dodavatelem pogsi a dohodnout vySku provize
* Revidovat s providerem sluzby internetu a dohodiejith rozsteni
* Pripravit rozp@et na realizaci projektu
» Pripravit programovou analyzu pro programatory
* Dohodnout formaty pro fignos dat mezi aplikacemi uzivaileh systémem
GE2003
* Dohodnout format exportu dat ze systéemu GE2003gjidtipvny

Termin:&erven —¢ervenec 2008

4.1.2 Vyvojova faze

V ramci vyvojoveé faze bude na zaktagdrogramové analyzyfpravovan systém na
vzajemné propojeni dat z rezetmého systému GALILEO a systému na cestovni
pojisttni GE2003. Mraz bude poloZen naigsnost datové struktury a chybova
hlaSeni. Na Slovensku je nutné polo#itaz na dodrzeni Vyhlasky ministerst¥aa
Gcelem splrni pripravy systému na prodej v EUR po 1. 1. 2009.

Termin: srpen +ijen 2008

4.1.3 ZkuSebni provoz

ZkuSebni provoz by #h ovéfit bezchybnostignosu dat a jejich ukladani v systému
na cestovni pojighi, nasleda export do pojisovny. V ramci zkuSebniho provozu
budou sbiranyigpominky od uzivatal a dolagn vzhled a obsah systému. Sasre

se gedpoklada nabor uzivatel ktery bude mozné podfib marketingo¥ formou
pravidelnych ,newsletté firmy GALILEO a piipadré ¢lankem do odborného
tisku, nap. do novin TTG nebo do magazinu COT.

Na zawr obdobi zkuSebniho provozu bude sestavena uzskategtirucka programu.

Termin: listopad — prosinec 2008

18 \yyhlaska Ministerstva hospodarstva Slovenskej iy z 12.3.2008 o podrobnostiach dualneho
zobrazovania pre oblaschrany spotrebitev
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4.1.4 Plny provoz

Spuséni plného provozu seipdpoklada ke dni 1. 1. 2009. PIny provoz byl m
piinést dalSi poznatky z praktického uzivani systéanzejména bude nutn@sit
situace, které se nedaly dedu odhadnout. Upravy systému ,za chodu* jiz nemaji

na funkenost vliv a ve ¥tSin¢ pripadi pujde o technické vylepSeni.

4.2 Navrh technickéhoresSeni

TechnickéieSeni musi vychazet z moznosti obou systénfinélni vystup dat je
nutné podidit datovému rozhrani pojidvny. Vzhledem k tomu, Ze systémy jsou
diametralg rozdilné a naprogramovany tznych programovacich jazycich, je

nutné indikovat technicky prvek, ktery by byl akt@patelny pro oba systémy.

Rozborem funkci v systému GALILEO bylo zjp#éb, Ze systém dokaze pomoci
interniho vloZenéhoifkazu exportovat veSkera data o rezervaci letergkformatu
XML. Tento prvek je akceptovatelny také systéemeB2G03 a obechje idealnim

spojovacim prvkem meztiznymi datovymi systémy.

Pro vypa@et pojistného jsou podle pojigtrtechnickych podminek pigbna uéita
data, aby mohla byt stanovena cena pojistného. @lata se v konmé fazi musi
doplnit o dalSi udaje, které jsou nezbytné pro ayshi potvrzeni o uzaeni pojistné
smlouvy a pro penos dat o uz&ené smlouv do systému pojivny.

Struktura komunikéniho rozhrani v XML vychazi z nezbytného objemu dat
pottebného pro weni spravné vyse pojistného - vizilpha?®. V priloze jsou
rozliSena data pt¢bna pro stanoveni vySe pojistného a data pro nla#gednéavky.

Zakladni data pa#ebna pro stanoveni vySe pojistného:
* Datum pa&atku pojiseni
» Datum konce pojigni
* Cilova zemd

« Datum narozeni

9 pPrilohag. 5 — Navrh struktury pozadovanych dat
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* Rozsah pojistného kryti (pojistny produkt)

» Cena zajezdu - letenky

Zakladni data paebna pro uloZeni objednavky pogist:
* Datum p@atku pojistni
» Datum konce pojighi
* Cilova zens
* Jméno a fijmeni
» Datum narozeni
» Kontaktni adresa na prvniho pogséeho
* Telefonni kontakt
» Rozsah pojistného kryti (pojistny produkt)

» Cena zajezdu - letenky

4.3 Finanéni kalkulace

Zakladnimi podklady pro finami kalkulace byly Gdaje ziskané od prodejc
letenek® a Udaje ziskané ze servefSU?’. Kalkulace maji zakladni vyznam pro
uré¢eni ceny pojistného, ktery je jednim z&ivych ukazatel pro tvorbu finagnich
kalkulaci a odhail

Napiiklad mezir@ni nafst cest do zahra&ii mezi roky 2006 a 200@inil 26 %.
V roce 2007 bylo uskuteéno 1.518.400 sluZzebnich cest. Cesty usinieé letecky
maji stale mira stoupajici tendenci. Od roku 1998 se gonktery ¢inil 11,6 %
k celkovému potu sluzebnich cest, dostal ke dneSnim 19,8 %. Sepem
nizkonakladovych leteckych spéteost na trh cestovniho ruchu R prudce
stoupnul zajem o pojiéhi storna letenky, protoZze témvSechny letenkyéthto
spole&nosti jsou nerefundovatelné. Proto i pong velké spolénosti, které maji na
cestovni poji&ini uzaveny ramcoveé pojistné smlouvy, poptavaji p@jst storna
letenek, které jim pojivny v €chto smlouvach nekryji.

Pramérny poner cest vykonanych do oblasti Evropa &tstini 95 : 5 %. Pdet cest
mimo ,oblast Evropa“ je sice maly, ale pro kalkwdamusi byt uveden zZigodu

piesrgjSiho vypa@tu primérného pojistného.

20 pelikantravel.com, s.r.o., Tucan Travel s.r.on@w CS, s.r.o.
L Cesky statisticky fad.
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Udaje, které maji vliv na kowaé finareni kalkulace, byly znény v tabulkach ,A®
pro variantu optimistickou a v tabulkach ,B“ pro nemtu pesimistickou. Roy
prodanych letenek, pmérnych cen a cenového rozvrstvenistavaji konstantni.
Jako prominné veltiny jsou uvazovanyrocentualni pofty prodejci, ktefi budou
vyuzZivat novy systém poji&bi a procentudlni pofet klienti, ktefi si ke sluzbam
zakoupenym v rezer¢aim systému, dokoupi i cestovni pojisit Nastaveniéchto
proménnych parametr je v tabulkach 4A a 4B. Tyto Udaje nelze thqu gFesre
odhadnout, protoZze ma n& nliv vice faktoi. Mezi hlavni faktory pat rychlost
zauzivani nového systému prodejci letenek a daledmmi klienfi, vyvolavajici
potiebu pojistit se na cestu a préigad storna zakoupenych sluzeb. ProtoZe jsou
tyto faktory pro vypeéty klicové, byly postaveny do kalkulaci jako prémmé

veli¢iny a vytv&i tak zaklad pro abvarianty.

Tabulka ¢. 2 - Pdet prodanych letenek prostednictvim rezervatnich systéni

Tato tabulka udava mnozZstvi prodanych letenek pedsictvim rezervénich

systéni v kusech a v procentech.

Rezervani systémy §téi % |Pocet letenek
CR | 100 862 000
CELKEM SR | 100 413 000
Amadeus CR| 48 413 760
SR| 38 156 940
Galileo CR| 43 370 660
SR| 52 214 760
Ostatn CR| 9 77 580
SR | 10 41 300

Tabulka ¢. 3 - Pon#r prodanych letenek v systému Galileo podle oblast ceny

Tabulka udavéa zakladni rozlozeni¢po prodanych letenek v systému Galileo podle

cen letenek a cilovych obla€tbddslens pro Ceskou a Slovenskou republiku.

. SVét Evropa
stat Cena
cena > 10000 cena < 7000 7000 - 10000
Celkem pocet % pocet % pocet %
CR 370 660 18533 5 211 27 57 140 851 38
SR 214 760 10738 5 90 199 42 113 823 53

22 podle statistickych Gd@jspole&nosti GALILEO Service C.E.E. s.r.o.
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Tabulka ¢. 4A - Koeficienty prodeje letenek i s poji&nim— var. optimisticka

Tabulky 4A a 4B udavaji odhady procentualnih@étpgrodejd letenek, kté& budou
v jednotlivych letech vyuZivat inovovany systém pgiS€nim a odhadované

procento klieni, které si gktery produkt poji&tni k letence zakoupi.

Rok 2009 | 2010 | 2011

Zastoupeni prodejcvyuzivajicich systém GE2003 [%] 25 50 80
Zastoupeni Klierit sjednajicich pojighi k letence [%)] 38 40 43
Vysledny koeficient 0,095 0,200, 0,344

Tabulka ¢. 4B - Koeficienty prodeje letenek i s poji&nim — var. pesimisticka

Rok 2009 | 2010 | 2011

Zastoupeni prodejcvyuzivajicich systém GE2003 [%] 20 40 70
Zastoupeni Klierit sjednajicich pojighi k letence [%)] 28 30 35
Vysledny koeficient 0,056| 0,120, 0,245

Tabulka €. 5A - Pcet prodanych letenek s poji&nim — var. optimisticka

Tabulky 5A a 5B udavaji odhadovanécpp letenek, které budou v jednotlivych
letech prodany sdkterym produktem pojihi oddlené pro Ceskou i Slovenskou

republiku.
Stat Rok 2008 | 2009 | 2010 | 2011
Predpokladany mezitmi nakist [%] 6 6 7 8
CR Patet prodanych letenek 392 9D@16 474 445 627 481 277
Koef. prodeje letenky s poji&tim 0,095 0,200, 0,344
Vysledny p@et letenek s poji8him 39 565 89 125 165 559
Predpokladany mezitmi naiist [%] 5 6 6 7
SR Patet prodanych letenek 225 49839 028 253 370 271 105
Koef. prodeje letenky s pojitim 0,095 0,200 0,344
Vysledny p@et letenek s pojighim 22 708 50674 93 260
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Tabulka ¢. 5B - Pdet prodanych letenek s poji&nim — var. pesimisticka

Stat Rok 2008 | 2009 | 2010 | 2011
Predpokladany mezitmi nakist [%] 6 6 7 8

R Patet prodanych letenek 392 9D@16 474 445 627 481 277
Koef. prodeje letenky s poji&tim 0,056 0,120 0,245
Vysledny p@et letenek s poji8him 23323 53475 117 913
Predpokladany mezitmi naiist [%] 5 6 6 7

SR Patet prodanych letenek 225 4339 028 253 370 271 105
Koef. prodeje letenky s poji&tim 0,056 0,120 0,245
Vysledny p@et letenek s poji8him 13 386/ 30404 66 421

Tabulka &. 6 - Stanoveni pimérnych cen pojistného proCR

Tabulka udavé s vyuzitim procentualniho rozloZeamivpatého z tabulky. 3 paty
prodanych pojistnych smluv podle pojistnych produkVazenym pimérem je

postupr vypaoditano pamérné pojistné k prodané letence s p@sm vceskych

korunéach praCeskou republiku.

Produkt Kggﬁlde;rrée Kog‘ LpLIJeane Storno so6lo
zastoupeni produktu v 9 58 22 20
pojistné pojistné pojistné
Cena za za za
v tis. pojistné pocet |pojistné pocet |pojistné pocet
CZK oblast| ks | zaks | smluv | zaks | smluv | zaks | smluv
> 10 Swt 5 1298 6490 2161 10805 725| 3625
<7 Evropa] 57 289| 16 473 550| 31 350 334| 19 038
7-10 | Evropg 38 413| 15 694 711 27 018 334| 12 692
CELKEM 100 38 657 69 173 35 355
pramérné poj. za produkt 387 692 354
pojistné za zastoupeni 22 446 15 224 7 080
produktu
pojistné za 100 smluv 44 750
pramérné pojistné pr&R 448 K¢
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Tabulka ¢. 7 - Stanoveni pimérnych cen pojistného pro SR

Stejnym zmsobem jako vtabulcet. 6 je vyp@itano pamérné pojistné ve

slovenskych korunach pro Slovenskou republiku.

Komplexné Komplexné .
Produkt Staﬁ dard PLpUS Storno solo
zastoupeni produktu v % 58 22 20
pojistné pojistné pojistné
Cena za za za
v tis. pojistné pocet |pojistné pocet |pojistné pocet
SKK oblast ks | zaks | smluv | zaks | smluv | zaks | smluv
> 10 St 5 895 4475 1490 7450 500/ 2500
<7 Evropal 42 199| 8358 379| 15918 230, 9660
7-10 | Evropg 53 285| 15 105 490| 25 970 230 12 190
CELKEM 100 27 93¢ 49 338 24 350
pramérné poj. za produkt 279 493 244
pojistné za zastoupeni 16 182 10 846 4 880
produktu
pojistné za 100 smluv 31 908
primérné pojistné pro SR 319 Sk

Tabulka ¢. 8A — Vynosy a naklady projektu — var. optimisticla

Tabulky 8A a 8B udavaji v ndvaznosti na vysledkgdrhozich tabulek odhadované
vynosy a néklady zé&#nu. O vysledny hruby zisk se zvySuji trzby sgolesti v

jednotlivych letech.

% podle statistickych Gd@jEuropaische Reiseversicherung AG, orgafiiaazlozka Slovensko
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jedn. 2009 2010 2011

Prodané smlouvy ks 39565 89125 165 559
Primérn& cena [ 448
Predpis pojistného K | 17 705333 39883592 74087 761

CR Prijata provize celkem 28 % 4 957 40311 167 406 20 744 573
Vyplata prodejém 20% | -354106f -7976 718 -14 817 552
Vyplata GDS 1% -177 053 -398 836  -740 878
Narokova provize 5 % 885266 1994180 3704 388
Provize jako kurzova rezerva 29 354 107 797 672 1481 755
Prodané smlouvy ks 22708 50674 93 260
Praimérna cena Sk 319

SR | Predpis pojistného Sk 7 245 55716 169 031 29 757 484
Provize za spravu vlastni v SK 5% 362 278 808 452 1487 874
Prepaiet vlastni provize v K | 0,7844 284 171 634 149 1 167 089
\Vynosy z provizi K 1523545 3426001 6353232
Naklady na administraci ¢R 24 % -212 464 -478 603  -889 053

2 | Néklady na administraci v SR 24 % -68 201 -152 196 -280 101

Néklady na provoz serveru ¢K -20 000 -20 000 -20 000
Hruby zisk z projektu K 1222880 2775202 5164 078

Tabulka ¢. 8B - Vynosy a naklady projektu — var. pesimisticla

jedn. 2009 2010 2011

Prodané smlouvy ks 23323 53475 117 913
Praimérna cena K 448
Predpis pojistného K | 10436828 23930 155 52 765 997

CR Prijata provize celkem 28 % 2922 3126 700 443 14 774 479
Vyplata prodejém 20% | -2087 366 -4 786 031 -10 553 199
Vyplata GDS 1% -104 368 -239302 -527 660
Narokova provize vlastni 5% 521841 1196508 2638 300
Provize jako kurzové rezerva 29 208 737 478 602 1 055 32(
Prodané smlouvy ks 13386 30 404 66 421
Primérn& cena Sk 319

SR | Predpis pojistného Sk 42710659 701 419 21 193 55§
Provize za spravu vilastni v SK 5% 213 553 485071 1059 678
Prepaiet vlastni provize vK | 0,7844 167 511 380 490 831 211
Vynosy z provizi K 898089 2055600 4524 831
Naklady na administraci ¢R 24 % -125242 -287 162  -633 192

2 |Néklady na administraci v SR 24 % -40 203 -91 318  -199 491

Néaklady na provoz serveru ¢K -20 000 -20 000 -20 000
Hruby zisk z projektu K 712644 1657120 3672147
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4.4 Prognoza ekonomickych vysledi spol&nosti

Progn6za ekonomickych vysleilkbyla v dalSich bodech podkapitoly vioZzena do
Gcetnich vykas. Pro jejich sestaveni se vychazelotel@avanych vysledkroku 2008,
kdy byly rékteré poloZky v ndvaznosti naseini uzawrku roku 2007* navyseny.

K navyseni bylo fistoupeno i s fphlédnutim k uzagrce roku 20086, jejiz vysledky jsou
ve vykazech za rok 2007 uvedeny.

Kratkodobé pohledavky byly navyseny kazdoo 15 %, kratkodobé zavazky o 15
%, dale byly odhadnuty vynosové a nakladoveé arokgtatni finatni naklady. Odpisy

majetku byly vloZeny podle informace od ekonomaeafimsti reals.

Pavodni vykony a vykonova speta byly s pihlédnutim k dosavadnim vysleitk

spole&nosti mezirégné navysSovany takto:

Tabulka ¢. 9 — NavySovani produkce spolmosti bez zapditani trzeb zaméru

Rok 2008 2009 2010 2011
Vykony +40 % + 30 % +25% +25%
Vykonova spatba + 30 % + 27 % + 20 % + 20 %

K pivodnim vykorim a vykonové spoéebd byly pripocitany vynosy a naklady
Z tabuleke. 8 podle variant.

Pro jaswjSi obradzek vysledk spole&nosti nebyl hospodéky vysledek po zda&ni
rozdélen mezi spoléniky a byl ponechan ve vykazu.

Dan z @ijmu pravnickych osob byla vypaana v souladu se zakonem o danich z
pifjmu® a uzakomsnou sazbou darpro roky 2008 — 2011.

4 prlohac. 1 — Vykaz zisk a ztrat k 31.12.2007 fohas. 2 — Rozvaha ke dni 31.12.2007
% 7&kong. 586/1992 Sb., o danich Hjmu, § 21, odst. 1
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4.4.1 Vykaz ziska a ztrat pro roky 2008-2011, var

. optimisticka

. 2008 2009 2010 2011
Ozn. Cr's
TEXT odhad plan plan plan

I. | Trzby za prodej zboZi 1 0
A Naklady vynaloZené na prodané zbozi 2 0

+ | Obchodni marZe (F.01-02) | 3 0 0 0 0

Il. | Vykony 4 5585 8784 14406 24361
B. Viykonova spotfeba 5 3085 3705 3968 3873

+ | Pfidana hodnota (F.03+04-05 | 6 2500 5079 10438 20488
C. Osobni n&klady 7 0
D. Dané a poplatky 8 5 5 8 10
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 9 84 50 17 0

[ll. | Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materiélu 10 0 0 0 0
F. Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu | 11 0 0 0 0
G. Zména stavy rezerv a Dop[:c)vvpych polo?ek v provozni oblasti 12 0 0 0 0

a komplexnich naklad pfistich obdobi (+/-)

v Ostatni provozni vynosy 13 0 0 0 0
H. Ostatni provozni naklady 14 0 0 0 0

V. | Pfevod provoznich vynosu 15 0 0 0 0
I Prevod provoznich nakladu 16 0 0 0 0

' [F;r 06070809+ 101112+ 13- 14 (-15) - (-16)] 17 2411 024\ 10413} 20478
i Trzby z prodeje cennych papirt a podild 18 0 0 0 0
J. Prodané cenné papiry a podily 19 0 0 0 0
Vil Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku 20 0 0 0 0
VIIL Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 21 0 0 0 0
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. 2008 2009 2010 2011
Ozn. Cr's
TEXT odhad plan plan plan
K. Néklady z finanéniho majetku 22 0 0 0 0
IX. Viynosy z pfecenéni cennych papirQ a derivatl 23 0 0 0 0
L. Néaklady z pfecenéni cennych papirl a derivatl 24 0 0 0 0
M. | Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finanéni oblasti (+/-) | 25 0 0 0 0
X Viynosové uroky 26 3 4 4 5
N. Néakladové uroky 27 15 16 18 20
Xl Ostatni finantni vynosy 28 0 0 0 0
0. | Ostatni finan&ni néklady 29 65 68 72 75
Xl Pfevod finanénich vynosl 30 0 0 0 0
P. Prevod finan¢nich nakladu 31 0 0 0 0
Finan¢ni vysledek hospodafeni
*{[F.18-19+20+21-22+23-24-25+26-27 +28-29 + (-30) | 32 -77 -80 -86 -90
- (31)]
Q. | Dan z pfijmu za béznou €innost 33 490 989 1220 1575
. ;/g’/;aledek hospodarfeni za béZnou ¢innost (FA7+32- 34 1844 3955 9107 18813
Xl MimoFadné vynosy 35 0 0 0 0
R. Mimoradné naklady 36 0 0 0 0
S. Dafi z pffijmu z mimofadné €innosti 37 0 0 0 0
. g/l7i;nofédny vysledek hospodareni (F.35-36 - 38 0 0 0 0
T. Prevod podilu na vysledku hospodafeni spolecnikim (+/-) 39 0 0 0 0
" ;/g;ledek hospodareni za tcetni obdobi (+/-) (F.34+38- 40 1844 3955 9107 18813
Vysledek hospodafeni pfed zdanénim (+/-)  (F. 17 +32+35- 41 2334 4944 10327 20388

Fkkk

36)
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4.4.2 Rozvaha pro roky 2008-2011, var. optimisticka

. 2008 2009 2010 2011

AKTIVA ' odhad plén plén plén
AKTIVA CELKEM (F.02+03+07 +12) | 001 3509 5890 | 11379 | 21486
A Pohledavky za upsany zékladni kapitél 002 0 0 0 0
B (?fl;(;UhOdOby majetek (f. 04 az 003 10 80 50 20
B. 1. | Dlouhodoby nehmotny majetek 004 0 0 0 0
B. II. | Dlouhodoby hmotny majetek 005 110 80 50 20
ﬁll. Dlouhodoby finanéni majetek 006 0 0 0 0
C. | Obézna aktiva (F.08az 11) | 007 3384 5792 | 11304 | 21436
C. 1. | Zasoby 008 0 0 0 0
C.Il. | Dlouhodobé pohledavky 009 0 0 0 0
ﬁll. Kratkodobé pohledavky 010 557 724 941 1224
l(\)/.. Kratkodoby finanéni majetek 011 2827 5068 | 10363 | 20212
D.1. | Casové rozliseni 012 15 18 25 30

. 2008 2009 2010 2011

PASIVA : odhad plén plan plén
PASIVA CELKEM (F14+20+25) |013 3505 5890 | 11379 | 21486
A. | Viastni kapital (F.15az19) | 014 2064 4175 9327 | 19033
A. . | Zakladni kapital 015 200 200 200 200
ﬁf Kapitalové fondy 016 0 0 0 0
IAI\I'. Rezervni fondy, nedéliteiny fond a ostatni fondy ze zisku | 017 20 20 20 20
ﬁ/'. Vysledek hospodafeni minulych let 018 0 0 0 0
C zgyzlﬁz(_ieér101sg(_>d1£;h_eqisb_éggé_h;sl)léetniho obdobi (+/-) 019 1844 3955 9107 | 18813
B. Cizi zdroje (F.21az24) | 020 1321 1585 1902 2283
B. I. | Rezervy 021 0 0 0 0
ﬁ.' Dlouhodobé zavazky 022 0 0 0 0
ﬁll. Kratkodobé zavazky 023 1321 1585 1902 2283
ﬁ/'. Bankovni Gvéry a vypomoci 024 0 0 0 0
C. 1. | Casové rozligeni 025 120 130 150 170
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4.4.3 Vykaz ziska a ztrat pro roky 2008-2011, var

. pesimisticka

. 2008 2009 2010 2011
Ozn. Cr's
TEXT odhad plan plan plan

I. | Trzby za prodej zboZi 1 0
A Naklady vynaloZené na prodané zbozi 2 0

+ | Obchodni marZe (F.01-02) | 3 0 0 0 0

Il. | Vykony 4 5585 8159 12254 19842
B. Viykonova spotfeba 5 3085 3793 4264 4484

+ | Pfidana hodnota (F.03+04-05 | 6 2500 4366 7990 15358
C. Osobni n&klady 7 0
D. Dané a poplatky 8 5 5 8 10
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 9 84 50 17 0

[ll. | Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materiélu 10 0 0 0 0
F. Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu | 11 0 0 0 0
G. Zména stavy rezerv a Dop[:c)vvpych polo?ek v provozni oblasti 12 0 0 0 0

a komplexnich naklad pfistich obdobi (+/-)

v Ostatni provozni vynosy 13 0 0 0 0
H. Ostatni provozni naklady 14 0 0 0 0

V. | Pfevod provoznich vynosu 15 0 0 0 0
I Prevod provoznich nakladu 16 0 0 0 0

' [F;r 0708 00+ 1012 13144 (15) - (16)] 17 2411 4311 7965 15348
i Trzby z prodeje cennych papirt a podild 18 0 0 0 0
J. Prodané cenné papiry a podily 19 0 0 0 0
Vil Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku 20 0 0 0 0
VIIL Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 21 0 0 0 0
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. 2008 2009 2010 2011
Ozn. Cr's
TEXT odhad plan plan plan
K. Néklady z finanéniho majetku 22 0 0 0 0
IX. Viynosy z pfecenéni cennych papirQ a derivatl 23 0 0 0 0
L. Néaklady z pfecenéni cennych papirl a derivatl 24 0 0 0 0
M. | Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finanéni oblasti (+/-) | 25 0 0 0 0
X Viynosové uroky 26 3 4 4 5
N. Néakladové uroky 27 15 16 18 20
Xl Ostatni finantni vynosy 28 0 0 0 0
0. | Ostatni finan&ni néklady 29 65 68 72 75
Xl Pfevod finanénich vynosl 30 0 0 0 0
P. Prevod finan¢nich nakladu 31 0 0 0 0
Finan¢ni vysledek hospodafeni
*{[F.18-19+20+21-22+23-24-25+26-27 +28-29 + (-30) | 32 -77 -80 -86 -90
- (31)]
Q. | Dan z pfijmu za béznou €innost 33 490 989 1220 1575
. ;/g’/;aledek hospodarfeni za béZnou ¢innost (FA7+32- 34 1844 3042 6659 13683
Xl MimoFadné vynosy 35 0 0 0 0
R. Mimoradné naklady 36 0 0 0 0
S. Dafi z pffijmu z mimofadné €innosti 37 0 0 0 0
. g/l7i;nofédny vysledek hospodareni (F.35-36 - 38 0 0 0 0
T. Prevod podilu na vysledku hospodafeni spolecnikim (+/-) 39 0 0 0 0
" ;/g;ledek hospodareni za tcetni obdobi (+/-) (F.34+38- 40 1844 3242 6659 13683
Vysledek hospodafeni pfed zdanénim (+/-)  (F. 17 +32+35- 41 2334 4231 7879 15258

Fkkk

36)
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4.4.4 Rozvaha pro roky 2008-2011, var. pesimisticka

. 2008 2009 2010 2011

AKTIVA ' odhad plén plén plén
AKTIVA CELKEM (F.02+03+07 +12) | 001 3505 5177 8931 | 16356
A Pohledavky za upsany zékladni kapitél 002 0 0 0 0
B (?fl;(;UhOdOby majetek (f. 04 az 003 10 80 50 20
B. 1. | Dlouhodoby nehmotny majetek 004 0 0 0 0
B. II. | Dlouhodoby hmotny majetek 005 110 80 50 20
ﬁll. Dlouhodoby finanéni majetek 006 0 0 0 0
C. | Obézna aktiva (F.08.az11) | 007 3380 5079 8856 | 16306
C. 1. | Zasoby 008 0 0 0 0
C.Il. | Dlouhodobé pohledavky 009 0 0 0 0
ﬁll. Kratkodobé pohledavky 010 557 724 941 1224
l(\)/.. Kratkodoby finanéni majetek 011 2823 4355 7915 | 15082
D.1. | Casové rozliseni 012 15 18 25 30

. 2008 2009 2010 2011

PASIVA : odhad plén plan plén
PASIVA CELKEM (F14+20+25) |013 3505 5177 8931 | 16356
A. | Viastni kapital (F.15az19) | 014 2064 3462 6879 | 13903
A. . | Zakladni kapital 015 200 200 200 200
ﬁf Kapitalové fondy 016 0 0 0 0
IAI\I'. Rezervni fondy, nedéliteiny fond a ostatni fondy ze zisku | 017 20 20 20 20
ﬁ/'. Vysledek hospodafeni minulych let 018 0 0 0 0
C zgyzlﬁz(_ieér101sg(_>d1£;h_eqisb_éggé_h;sl)léetniho obdobi (+/-) 019 1844 3049 6659 | 13683
B. Cizi zdroje (F.21az24) | 020 1321 1585 1902 2283
B. I. | Rezervy 021 0 0 0 0
ﬁ.' Dlouhodobé zavazky 022 0 0 0 0
ﬁll. Kratkodobé zavazky 023 1321 1585 1902 2283
ﬁ/'. Bankovni Gvéry a vypomoci 024 0 0 0 0
C. 1. | Casové rozligeni 025 120 130 150 170
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4.5 Vybrané finanéni ukazatele

4.5.1 Ukazatele likvidity

Likvidita Ill. stupn & — bézna likvidita

Bezna likvidita = Ol¥Zzna aktiva / Kratkodobé zavazky

Likvidita Il. stupn & — pohotova likvidita

Pohotova likvidita = (ObZné& aktiva — zdsoby) / Kratkodobé zavazky

Likvidita I. stupn & — okamzita likvidita

Okamzita likvidita = Pohotové fin. prasidky / Kratkodobé zavazky

Tabulka ¢. 10 — Souhrn vysledk ukazateli likvidity

Likvidita Shta”dard' 2008 2009 2010 2011
odnoty
varianta Opt.| Pes| Opt. Pes. Opt. Pes. Opt. Pes.
BéZna 2-3 2,56| 256 365 320 594 466 9/39 7,14
Pohotova 1-15 256 256 365 320 5094 4/66 9,394
Okamzita 02-05| 214 214 320 2,75 545 4,16858§,6,61

4.5.2 Ukazatele rentability

Rentabilita vlastniho kapitalu

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) = Zisk po zdaiv Vlastni kapital

Rentabilita celkového kapitalu

Rentabilita celkového kapitalu (ROA) = (Vlastni kap+ DI. zavazky) / Provozni zisk

Rentabilita trzeb

Rentabilita trzeb (ROS) = Zisk po zdain/ ciste trzby

Tabulka ¢. 11 — Souhrn vysledk ukazateli rentability

Rentabilita 2008 2009 2010 2011

Opt. | Pes.| Opt.| Pes, Opt. Pes. Opt. Pes.
ROE 0,89| 0,89 094 094 098 0,97 0,99 0,98
ROA 0,86 | 0,86/ 0,83 0,80 0,89 0,86 0,93 0,90
ROS 0,74| 0,74/ 0,78 0,74 0,87 0,83 0,02 0,89

ROE > ROA, tedy finanéni paka je kladna a pro vlastniky gfinosna.
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4.5.3 Ukazatele zadluzenosti

Vzhledem k tomu, Ze spaleost ma pouze @y na pdizeni firemniho vozidla, jehoz
sowasna nesplacenéast je piblizné 100.000 K, nema vyznam pdtat ukazatele

zadluzenosti.

Finanéni ukazatele jsou ve vSech iffpadech vysoko nad BzZnymi hodnotami a
podavaji informaci o tom, Ze v obou variantach zamru je spolefnost schopna bez
jakychkoliv problémi zvladat normalni provozni ¢innost a zajistit profinancovani
piipadnych investic nebo neéekdvanych udalosti z vlastnich zdraj. Pro realizaci

zaméru nema davod pouZit cizi zdroje.
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ZAVER

Cilem bakal&ské prace bylo:

. na zaklad sekundarniho vyzkumu formulovat teoreticka vyckkdinutna pro
konkretizaci podnikatelského zé&m do podoby podnikatelského planu

. na zaklad teoretickych poznatkzhodnotit pedpoklady zainteresovanych

firem a jejich schopnost &ipravenost pro realizaci z&mu

. vyhodnotit zamysl z pohledu trhu cestovniho ruchu

. na zéklad dostupnych informacitpdlozit finargni acasova hlediskéeSeni
problému

. vypracovat odhadydetnich vykas s vyhledem naitroky dopredu ve

variantach optimistickd a pesimistickd a vyhodnimiéncni ukazatele

. navrhnout zfisob technického propojeni systémzavislosti na pozadovanych
datech o klientech

. zpracovat vyhodnoceni podnikatelského planu a ftowat viastni doporteni

tykajici se praktické realizace zém

Cile bakaléské prace byly spkmy a v jednotlivych kapitolach byly zodpé&eny
vSechny kléové otazky, které ovlisuji rozhodovani managementu zainteresovanych
firem.

Na zaklad uvedenych vysledk je mozné hodnotit, Ze z&mje nejen realny, ale
piinese vlastnikm spolé€nosti kthem dalSich let velké zisky bez ohledu na to, ijestl
budou uvadny odhady ve variat optimistické nebo pesimistické. Dokonce je
mozné prohlasit, Ze zampiinese do spolaosti navyseni zisku i ve variagntktera

by byla horSi, nez s hodnotami varianty pesimigick

Spole&nost ma veSkerérpdpoklady pro realizaci zafru. Urité problémy mohou
nastat pi realizaci technickéhdeSeni, které neni zavislé pouze na programatorech
spole&nosti, ale také na ostatnich¢astrenych stranach a nelze odhadnout, jestli tak
budou splgny prognézycasového planu. Z pohledu spahesti TSS by mohlo byt
toto riziko eliminovano pebytkem zisku i v té horSi uvaZzované varéant

Dale je mozné hodnotit, Ze na ka&né vysledky maji velky vliv vstupni faktory,
zejména skutanost, Ze spolaost nema za#sstnance a jeji provozni naklady jsou

v poneru k vynosim diky provozovani on-line aplikaci po internetelmi nizke.
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Na druhé strah se neda fedpokladat, Zze spalaost i uvadném nafistu trzeb
nebude pdebovat zarsstnance, fipadreé dalSi externi sluzby pro zajéti provozu
systeéni.

Charakteristika a speatfnost zaniru m¢ vedla kieSenim, kterd se opiraji o velké
mnoZstvi odhail a predpokladi. V tomto vidim ugitou labilitu finantnich prognéz
zaneru, jehoz vysledky mohou oscilovat s p&rme velkym rozptylem. AvSak diky
piebytku zisku by ani pohyb sirem k nizSim hodnotam neinvedeni spolénosti
od realizace projektu odradit. Zvlastnosti ve figrdich kalkulacich bylycisla ve
slovenskych korunach, které bylo nutnéepctitat na doméci ¥nu. RestoZe
Slovenska republikaipchéazi dnem 1.1.2009 nanu EUR, byly vysledky i v letech
2009-2011 pedlozeny v miné¢ SKK, neba pevny kurz SKK/EUR neni znam a bude
pravdEpodobré vyhlasen kolem 1.6.2008, tedy jedegsit ged zapdetim dualniho
zobrazovani cen.

Bez spoluprace schterymi spoleénostmi, které maji obsédhlé databaze ze své
dlouhodobécinnosti na trhu cestovniho ruchu, by nebylo moziskat relevantni
vstupni data a fedlozit potebné vysledky. Jedinymii@snymi (daji tak jsou
sazebniky pojistného ziskané od pigiény.

Z vlastniho pohledu realizaci projektu dopé&uji. Kromé finanéniho efektu, ktery
piinese jejim vlastnilkm, rozsti komplexnost nabizenych sluzeb na serverech pro
on-line rezervace letenek a jinych sluzeb cestavnilchu a pravgpodobré zvysi
jejich navsévnost. Tim druhoté piinese zvySeni ziskspol&nostem, které servery
provozuji a také samotnému globalnimu rezémau systému Galileo.

| pies vSechny igkazky se domnivam, Ze se stanovené cile praceifmodaplinit a
piedlozit tak vedeni spateosti podklad pro rozhodovani san@m snéru, ktery by

mohl byt voditkem také k realizaci technickéegeni.
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Prilohy

Priloha ¢. 1 — Vykaz ziski a ztrat k 31.12.2007

Minimélni zévazny vy fet informaci
podle vyhlagky &. 500/2002 Sh.

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

ve zjednoduSeném rozsahu

Obchodnifirma nebo jiny ndzev Géetni jednotky

TRAVEL SUPPORT SYSTEMS s.r.o.

kedni _________: 31.122007 2 it pooicin 1814 30 50 by bt
Pekafska 21
(v celych tisicich K&) e TTTTTTTTTTTTTTTT
Rok | Mésic i a0 .
Caskd republica
2007 12 27670791 ) 0 TTToToT oo TTTTToTTooo oo
Oznateni TEXT Cislo Skuteénost v iéetnim obdobi
fadku
béZném minulém
a b c 1 2
|| Trzby za prodej zbozi o001 0,00 0,00
A Naklady vynaloZené na prodané zboZi 002 0,00 0,00
4 Obchodni marze 003 0,00 0,00
11| Virkany 004 3 989,00 2 300,00
B| Vykonova spotfeba 005 2373,00 1 620,00
+ Pridand hodnota 006 1 616,00 680,00
] O=obni naklady 007 0,00 0,00
D{ Dané 008 5,00 5,00
E| Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 009 83,00 77,00
1Il| Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materilu oo 0,00 0,00
F| Ziistatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materidlu o011 134,00 0,00
G le;rééan stavu rezerv a opravnych polozek v provozni oblasti a komplexnich nakladi pfistich oMz 0,00 0,00
obdabi

V| Ostatmni provozni wnosy 013 0,00 0,00
H] Ostatni provozni ndklady 014 0,00 11,00
| Pfevod provoznich vynost 015 0,00 0,00
|| Pfevod proveznich nakladd 016 0,00 0,00
*| Provozni vysledek hospodareni 017 1 394,00 587,00
V|| Trzby z prodeje cennych papird a podili 018 0,00 0,00
J| Prodané canné papiry a podily 018 0,00 0,00
VI Vimosy z diouhodobéha finanéniho majetku 020 0,00 0,00
W Vinosy z kratkodobého finanéniho majethku 021 0,00 0,00
K| Maklady z finan niho majetku 022 0,00 0,00
x| Vynosy z pfecenéni cennjch papird a derivati 023 0,00 0,00
L] Néklady z pfecanéni cennych papird a derivati 024 0,00 0,00
M| Zména stavu rezerv a opravnych poloZek ve finanéni oblasti 025 0,00 0,00
| Vinosové aroky 026 2,00 1,00
M| Makladové droky 027 12,00 7.00
X1| Ostatni finanéni vynosy 028 15,00 0,00
O] Ostami finané ni ndklady 029 59,00 43,00
WIl| Pfevod finanénich vinost 030 0,00 0,00
p| Pfevod finanénich nakladd 031 0,00 0,00
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Oznateni TEXT Cislo Skutefnost v i€etnim obdobf
fadku
b&Zném minulém
a b C 1 2

*| Finanéni v sladak hozpodafeni 03z -54,00 -49,00

Q| Dari z pfijmi za béznou Einnost 033 354,00 126,00

| Vyzladek hospodaieni za béZnou ginnost 034 976,00 412,00

¥ Mimoradné winosy 035 118,00 0,00

R Mimofadné néklady 036 0,00 0,00

s | Daf z pfijmd z mimofadné Einnosti 0a7 0,00 0,00

| Mimoradny vysladek hospodafeni 03g 118,00 0,00

T| Pfevod podilil navisledku hospodafeni spalednikim (+-) 039 0,00 0,00

=1 Vyeladek hospodareni za Géetmi obdobi (+/-) 040 1 092,00 412,00

== VWysladek hospodafeni pfed zdanénim 041 1 458,00 538,00

Prévni forma Ofetni jednotky

Pfadmét podnikéni

Pozn.:

22.01.2008

Sestaveno dne:

22.01.2008

Schvéleno valnou hromadou dne:

Podpisovy zdznam statutimiho orgdnu G etni jednothy

nebo podpisovy zdznam fyzické osoby, kterd je (fetni jednotkou
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Priloha €. 2 — Rozvaha ke dni 31.12.2007

Minimalni z v azny vy et informaci
podle vyhlagky &, 500/2002 Sh.

ROZVAHA

ve zjednoduieném rozsahu

TRAVEL SUPPORT SYSTEMS s.r.o.

Obehodni fira nebe jing ndzev dEetni jednotky

Sidlo nebo bydlisté (éetni jednothky

kedni _________¢ dz2007 2 misto podnikani I8l se od bydiste

P . Pekaikat _ _________________.

(v calych tisicich KE) b T

Rok Mésic I .

Caska rapublka

2007 12 27870791} 20 T TTTT T T T TTTTT T TToToTo

Oznateni AKTIVA 'C‘EI'S|0 BéZné Gietni obdobi Minulé (£ obdaobi
Fadku
Brutto Korekoe Netto Netto
a b c 1 2 3 4

AKTIVA CELKEM oo 274700 -126,00 2621,00 1395,00
A Pohledévky za upsany zékladni kapital 002 0,00 x 0,00 0,00
B| Dlovhodoby majetek 003 278,00 -128,00 152,00 233,00
B. || Dlouhodoby nehmatn majatak 004 11,00 -11,00 0,00 0,00
E. ll] Dlouhodoby hmotny majetek 00s 267,00 -115,00 152,00 233,00
B. IIl{ Dlouhodaby finanéni majetak o0& 0,00 0,00 0,00 0,00
C] Ob&2n4 aktiva oo7 2 456,00 0,00 2 458,00 1129,00
C. 1] Zdsoby oog 0,00 0,00 0,00 0,00
. I] Dlouhodobé pohledaviy 009 0,00 0,00 0,00 0,00
C. | Krétkodaobé pohladéviy 010 484,00 x 484,00 384,00
C. V| Krétkodaby finanéni majetek o1 1972,00 0,00 1972,00 745,00
D. 1] Casové rozligani 012 13,00 x 13,00 33,00
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Oznateni PASIVA Cislo Béiné Minulé
fadku| Getni obdobi utetni obdaobi
a b c 5 B
PASIVA CELKEM m3 2622,00 1395,00
A Viasti kapital 014 1313,00 590,00
A. || Zakladni kapitsl 015 200,00 200,00
A. |l Kapitélové fondy oe 17,00 17,00
A, |Il| Rezervni fondy, nadélitelny fond a cetatni fondy ze zisku m7 0,00 Q0,00
A. V| Vysledek hospodafeni minulych let e 4,00 -38,00
A, V] Vyeledek hospodafeni bE2ného GEemiho obdobi +/- me 1 092,00 411,00
B| Cizi zdroje 020 1201,00 744,00
B. || Rezery 021 0,00 0,00
B. Il| Dlouhodobé zavazky 022 0,00 0,00
E. Il Kratkodobé zavazky 023 1 201,00 T44,00
B. V| Bankovni dvéry a vypomoci 024 0,00 0,00
C. I| Casové rozligeni 025 108,00 61,00

Prévni forma Géemi jednotky

Predmét podnikani

Pozn.:

22.01.2008

Sestaveno dne:

22.01.2008

Schvdleno valnou hromadou dne:

Podpisovy zéznam statutimiho orgénu Géetni jednothky

nebo podpisovy zdznam fyzické osoby, kterd je ifetni jednotkou

67




Piiloha &. 3 — Sazebnik pojistného pr&R

Komplexné cestovné poistenie max.22 dni

Eurépa Svet
Jednotlivec Poistné Jednotlivec Poistné
Cena zédjazdy Standargl PLUY | Cena zéjazdy Standarfl PLUS
7 000 K&/5dni| 289 K§ 550 Ké - - -
10 000 K 413 K¢ 711 K& - - -
15 000 K 464 K& 892 K& 15 000 K 856 K& -
25 000 K 769 K& 1370 K 25 000 K 1298 K& | 2161 K&
35 000 K 1073 KR | 1747 K 35 000 K 1697K | 2828 K
50 000 K 1581 K | 2451 K 50 000 K 2429 K | 3480 K
75 000 K& 2248 K | 3611 K 75 000 K 3596 K | 4655K
100000 K | 3045K | 4829 K 100000K | 4872K | 5945 K
- - - 150 000 K 7120K | 9570 K
Rodina Poistné Rodina Poistné
Cena zédjazdy Standargl PLUY | Cena zéjazdy Standarfl PLUS
25 000 K 1088 K | 1929 K - - -
30 000 K 1283 K | 2124 K - - -
50 000 K& 1726 K | 2668 K 50 000 K 2784 K | 4785K
70 000 K& 2277 K | 3640 K 70 000 K 3654K | 6337 K
100000 K | 3321 K | 4974 K 100000 K | 4988 K | 7975 K
150000 K | 4640K | 7265 K 150 000 K 7424 K | 10 005 K
200 000 K 6 235K | 9860 K 200 000 K 9976 K | 12 905 K
Poistenie storna
Poistné
Cena Standard PLUS
10 000 K 334 K¢ 638 K&
15 000 K 435 K& 812 K&
25 000 K 725 K¢ 1291 K
35 000 K 105K | 1668 K
50 000 K& 1450 K¢ | 2349 K
75 000 K 2175 K | 3509 K
100 000 K 2900 K | 4800 K

Tuéné jsou vyznd@eny pouzité sazby
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Priloha ¢. 4 — Sazebnik pojistného pro SR

Komplexné cestovné poistenie max.22 dni
Eurépa Svet
Jednotlivec Poistné Jednotlivec Poistné
Cena zédjazdy Standargl PLUY | Cena zéjazdy Standarfl PLUS
7 000 Sk/5dn| 199 Sk 379 Sk - - -
10000 Sk 285 Sk 490 Sk - - -
15 000 Sk 320 Sk 615 Sk 15 000 Sk 590 Sk -
25 000 Sk 530 Sk 945 Sk 25 000 Sk 895 Sk 1 490 Sk
35 000 Sk 740 Sk 1205S 35 000 Sk 1170 SK 1950 Sk
50 000 Sk 1090Sk 1690Sk [ 50000 Sk 1675Sk 2400 Sk
75 000 Sk 1 550 Sk 2 490 Sk 75 000 Sk 2 480 SK 3210 Sk
100000Sk| 2100SK 3330Sk | 100000Sk| 3360SK 4100 Sk
- - - 150 000 Sk 4 910 SK 6 600 Sk
Rodina Poistné Rodina Poistné
Cena zédjazdy Standargl PLUY | Cena zéjazdy Standarfl PLUS
25 000 Sk 750 Sk 1330S - - -
30 000 Sk 885 Sk 1465 S - - -
50 000 Sk 1190Sk] 1840Sk [ 50000 Sk 1920 Sk 3 300 Sk
70 000 Sk 1570 SK 2 510 Sk 70 000 Sk 2 520 SK 4 370 Sk
100000Sk| 2290SK 3430Sk [ 100000Sk| 3440SK 5500 Sk
150000 Sk | 3200SK 5010Sk [ 150000Sk| 5120SK 6900 Sk
200 000 Sk 4 300 SK 6 800 Sk | 200 000 Sk 6 880 SK 8 900 Sk
Poistenie storna
Poistné
Cena Standard PLUS
10 000 Sk 230 Sk 440 Sk
15 000 Sk 300 Sk 560 Sk
25 000 Sk 500 Sk 890 Sk
35 000 Sk 700 Sk 1150 S
50 000 Sk 1 000 Sk 1 620 Sk
75 000 Sk 1500 Sk| 2420 Sk
100000 Sk| 2000SK 3310 Sk

Tuéné jsou vyznd@eny pouzité sazby
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Priloha ¢. 5 — Navrh struktury pozadovanych dat

Struktura dat XML pro webové stranky
Produkty Europaische Reiseversicherung AG

Popis: Uréené pro systémy na objednavku pojighi:
. s dotazem na cenu bez uloZeni objednavky
. S moznosti fmeho vloZeni objednavky
Pouzitelné univerzatn

Zakladni vlastnosti rozhrani:
* moznost objednat seasré cestovni pojigni a storno
» automatické rozgleni na vice smluv podle ceny letenky
e nelze uplatnit slevy pro rodinu
* nutnost selekce voleb druhu padist na straé uzivatele podle délky, mista
pobytu, ¥ku zakaznika

1A.Request s objednavkou:

<ERVInsuranceOrder>
<OrderNo>
<l-- DataType: AlphaNumeric
Lenght: 9 max.
Vami ugenécislo objednavky (kdyz bude prazdné, bude vracemégea - bez
zapisu) -—>
</OrderNo>
<UserName>
<!-- DataType: AlphaNum
Lenght: 8
Vam pidéleny kéd na ozngeni zprostedkovatele pojighi (uname) —>
</UserName>
<DateFrom>
<!I-- DataType: Date
Format: DD.MM.YYYY, alebo D.M.YYYY
Datum platnosti od —>
</DateFrom>
<DateTo>
<I-- DataType: Date
Format: DD.MM.YYYY / D.M.YYYY
Datum platnosti do —>
</DateTo>
<CountryCode>
<l-- DataType: Alpha
Lenght: 3 max.
Kod zeng, pii Stornu je prazdny
3-mistné kody viz http://cs.wikipedia.org/wiki/IS@166-1
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Muze byt nahrazeny tagem "ToEurope"ifippdt Ze mate pouze ukazatel
Evropa/S¥t —>
</CountryCode>
<ToEurope>
<I-- DataType: Integer
Lenght: 1
Values: 0 = S&t
1 = Evropa
Nemusi byt pouzity vifypact pouziti "CountryCode" -->
</ToEurope>
<Currency>
<I-- DataType: Alpha
Lenght: 3
Jednotka pouzité ¢gny (zatim jen SKK/CZK, poigchodu na €: EUR) -—>
</Currency>
<Arrangement>
<l-- DataType: AlphaNum
Lenght: 100 max. May be empty.
Zvlastni ujednani ke smlogiv>
</Arrangement>
<IndividualCode>
<!-- DataType: AlphaNum
Lenght: 20 max. May be empty.
Vlastni kéd (nap pro oznaeni zadavajiciho) —>
</IndividualCode>
<Adress><!-- Don't repeat !! - Adresa objednatele: prvnpgané osoby —>
<Town>
<!-- DataType: Alpha
Lenght: 30 max.
Obec — bydlist objednatele —>
</Town>
<StreetNo>
<l-- DataType: AlphaNum
Lenght: 35 max
Ulice acislo —>
</StreetNo>
<PostCode>
<l-- DataType: Numeric
Lenght: 5
P —>
</PostCode>
<Telefon>
<!-- DataType: AlphaNum
Lenght: 30 max
Cislo telefonu objednavatele —>
</Telefon>
<Email>
<!--DataType: alphanum
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Max lenght: 30
Value: E-mailova adresa -->
</Email>
</Adress>
<Passenger>
<|D>
<I-- DataType: Integer
Lenght: 2 max.
Pdadovécislo zakaznika (0 to max 61) -—>
</ID>
<FirstName>
<I-- DataType: Alpha
Lenght: 10 max.
Jméno klienta -—>
</FirstName>
<LastName>
<l-- DataType: Alpha
Lenght: 20 max.
Fijmeni klienta -—>
</LastName>
<BirthDate>
<l-- DataType: Date
Format: DD.MM.YYYY /D.M.YYYY
Datum narozeni klienta -—>
</BirthDate>
<Sex>
<l-- DataType: Alpha
Lenght: 1
Possible values: M = muz, F = Zena -—>
</Sex>
<TourPrice>
<I-- DataType: Numeric
Lenght: 6 max.
Cena zajezdu, letenky v jednotkach podle CURRENC
V pripact SKK, alebo CZK jen celéislo -—>
</TourPrice>
<InsuranceType>
<!l-- DataType: Alpha
Lenght: 3 max.
Possible values:
KC = komplexné cestovné Standard
KC+ = komplexné cestovné PLUS
CP = cestovné poistenie PLUS
LN = liecebné naklady PLUS Euro
0 = neobjednané -—>
</InsuranceType
<CancelType>
<l-- DataType: Alpha
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Lenght: 3 max.
Possible values:
ST = poistenie storna Standard
ST+ = poistenie storna PLUS
0 = neobjednané
Jak je nula v InsuranceType i CancelType ohlagba -—>
</CancelType>
</Passengerz!-- Sekvence Passenger sézm opakovat s nasledujicim ID ->
</ERVInsuranceOrder>

1A.Sample request :

<ERVInsuranceOrder>
<OrderNo>123</OrderNo>
<UserName>demo</UserName>
<DateFrom>12.5.2008</DateFrom>
<DateT0>21.5.2008</DateTo>
<CountryCode></CountryCode>
<ToEurope>1</ToEurope>
<Currency>SKK</Currency>
<Arrangement>to je len test</Arrangement>
<IndividualCode>Evzen</IndividualCode>
<Adress>
<Town>Tregin</Town>
<StreetNo>lavska 25</StreetNo>
<PostCode>91106</PostCode>
<Telefon>0907456123</Telefon>
<Email>kvet@gmail.com</Email>
</Adress>
<Passenger>
<ID>1</ID>
<FirstName>Jan</FirstName>
<LastName>Hrasko</LastName>
<BirthDate>12.12.19955</BirthDate>
<Sex>M</Sex>
<TourPrice>3987</TourPrice>
<InsuranceType>KC</InsuranceType>
<CancelType>0</CancelType>
</Passenger>
<Passenger>
<ID>2</ID>
<FirstName>Jana</FirstName>
<LastName>HraSkova</LastName>
<BirthDate>01.01.1978</BirthDate>
<Sex>F</Sex>
<TourPrice>3987</TourPrice>
<InsuranceType>KC</InsuranceType>
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<CancelType>0</CancelType>
</Passenger>
</ERVInsuranceOrder>

1B.Request pre vypéet:

Pro vykonani vypétu bez zapisu se odeslw xmelézec bez OrderNo

Pro vypaet st&i, jak budou odeslané tyto tagy. Ostatni mohowb§tdné, nebo
nemusi byt \ibec.

<ERVInsuranceOrder>

<UserName>demo</UserName>
<DateFrom>12.5.2008</DateFrom>
<DateT0>21.5.2008</DateTo>

<ToEurope>1</ToEurope>
<Currency>SKK</Currency>

<Passenger>
<|D>1</ID>

<BirthDate>12.12.19955</BirthDate>

<TourPrice>3987</TourPrice>
<InsuranceType>KC</InsuranceType>
<CancelType>0</CancelType>
</Passenger>
<Passenger>
<ID>2</ID>

<BirthDate>01.01.1978</BirthDate>

<TourPrice>3987</TourPrice>
<InsuranceType>KC</InsuranceType>
<CancelType>0</CancelType>
</Passenger>
</ERVInsuranceOrder>
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1B.Response :
Odpowd Travsupsys s cenamiiglotazu_bez OrderNo

<?xml version="1.0" encoding="utf-8" ?>
<ERVResponse>
<OrderNo>
<l—- Prazdnyetézec -->
</OrderNo>
<SumPrice>
<l—- celkova cena poji8hi za objednavku -—>
</SumPrice>
<Currency>
<!-- DataType: Alpha
Lenght: 3
Jednotka pouzité ¢ny -—>
</Currency>
<Passenger>
<ID> <!-- Identické s ERVInsuranceOrder -->
</ID>
<InsurancePrice>
<!-- DataType: Numeric
Lenght: 6 max.
Cena objednéavky v &n¢ Currency -->
</InsurancePrice>
<CancelPrice>
<l-- DataType: Numeric
Lenght: 6 max.
Cena objednavky storna €ma Currency -->
</CancelPrice>
</Passenger#-- Opakuje sa pokuddba -->
<Errorinfo>
<l-- DataType: Numeric
Lenght: 1
Values: 0 - OK
1 - Chyba
</Errorinfo>
<ErrDescription>
<!-- DataType: Numeric
stav pojisni
Max Length: 128
Possible values: HlaSeni o gspu / chyls -->
</ErrDescription>
</ERVResponse>
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