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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva sestavenim podnikatedskgnu pro zaloZeni cestovni
agentury. Na zaklad teoretickych poznatk a provedenych analyz je zpracovan
podnikatelsky plan, ktery bude slouZit jako poditaed vybudovani tsgného podniku.

Abstract

The diploma thesis deals with formulation of busgelan for travel agency. In according
to the theoretical background and analysis is pezpa business plan that will be used as a
base for establishing successful business.
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UvoD

Tématem diplomové prace je sestaveni podnikatetskédmnu pro no¥ vznikajici
podnik v oblasti cestovniho ruchu. Hlavnifivddem i vybéru tohoto tématu diplomoveé
prace bylo spojeni zaliby a znalosti ze studia zatZeni vlastniho podniku, cestovni
agentury.

Existuje cel&ada divodi, prat zait podnikat. Nkdo chce byt vlastnim panem, pro
jiného hraji dlezitou roli penize, jini touzi po sgni svych si. Pra¥ podnikatelsky plan
je jakymsi voditkem k dosazerdchto cili a zarové by mél slouZzit jako podklad pro
vybudovani usggného podniku.

V dnesni dob internetoveho nakupovani by se mohlo zdat, Zezealocestovni
agentury v kamenném obchotude nevydecné. Resto je mozné se statastji setkat
s piipady, kdy zakaznikipd nadkupem na internetu fednostni nakupifmo v kancel#
cestovni agentury, kde mu zkuSeny prodejce dokabé&nout zjezdipsré podle jeho
predstav. Naceském trhu existuje mnoho cestovnich agentur, kegréstedkovavaji
zdjezdy odceskych i zahraknich cestovnich kancéla OvSem nizké procento z nich
poskytuje i dopikové sluzby, jako je ndfklad prodej letenek, vlakovych, autobusovych a
lodnich jizdenek, zaji8hi ubytovani, a autobusové dopravy. Rrawtéto oblasti se
vyskytuje mezera na trhu, kdy v jedné cestovni agierbude mit zakaznik moznost vyuzit
vice sluzeb. Hlavni vyhoda kamenné cestovni aggnéupredevsim v osobnim kontaktu
s prodejcem. Usfch agentury bude proto zaloZzen préa uzsim vztahu se zakaznikem,
vstticnosti a kvalifikovanosti prodejce, ale také pasktim celkového poradenstvi
v oblasti cestovani.

Podnikatelsky plan pro zaloZeni cestovni agentungebsestaven na zakéad
teoretickych poznatka analyzy sotasné situace na trhu. Prvdist diplomové prace bude
zanttena na teoretickd vychodiska, ktera obsahuji zakledormace o podnikani a popis
samotného podnikatelského planu. Na z&kladhto poznatk bude provedena analyza

souwasneé situace na trhu. V ramci analyzy trhu budawzipp metody strategické analyzy
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podniku, jedna seipdevSim o SLEPT analyzu, Potiemodel konkuretnich sil a SWOT
analyzu.
V navaznosti nafedchozi d¥ ¢asti bude sestaven konkrétni podnikatelsky plan,

ktery obsahuje popis podniku zahrnujici ugistpodniku, jeho organizai strukturu, a
popis sluzeb. V analyze konkurence a dodawrdteldou stanoveny konkur&m vyhody a
vybér vhodnych dodavatélpro spolupraci. Neodmyslitelnatésti podnikatelského planu
bude marketingovy plan, harmonogram realizace yaaaizik. Diraz bude hlav&kladen

na finarni plan, ktery konkretizuje ptgbu financi do zstku podnikani a zéaroie

potvrdi, zda je podnik schopen pokryt vSechny ssldady a dosahovat zisku.
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VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Koteny cestovniho ruchu sahaji hluboko do historieoyg\spol€nosti, avSak charakter
cestovani v historii nebyl vzdy takovy, jak ho zréddnes. Hlavni motivaci pro vycestovani
byl obchod, objevitelské cestygdecké zajmy, ndbozenstvi. Az v druhé polévif. stoleti
se zdal trh cestovniho ruchu formovat a to v souvislostiozmachem pmyslu a
celos¥tovym hospod&skym rtistem. Zaatkem 20. stoleti se cestovni ruch stal skutm
hospodé&skym odvtvim a nejétSiho rozmachu se dkal v dol& po 2. s¥étové valce diky

dynamickému ekonomickému rozvoji spaiesti.

V dnedni dob role cestovniho ruchu vychazieglevsim z pdeb clovéka. Uspdadani
lidskych poteb definoval americky psycholog Maslow, ktery npé&eby zobrazoval jako
pyramidu. Poznani a estetické prozitky, jako zakigmojevy cestovniho ruchu, pav této

pyramid® k vrcholim poteb¢loveka z hlediska rozvoje jeho osobnosti.

Hlavnim cilem diplomové prace je zpracovani podwelského planu pro zaloZeni cestovni
agentury. Sestaveni podnikatelského planii pa¢zi prvni kroky, které by &h zacinajici
podnikatel provést. Analyza trhu, konkurence, idfiltatce a analyza jiz zmémych poteb
zékaznik, nasledné sestaveni celého podnikatelskéhoérzanvéetns organiz&niho,
finanéniho planu a jiné, to vSe je pro budouci dsp podniku velmi podstatne.
Podnikatelsky plan bude slouzit jako podklad prougovani usgsného podniku na trhu

cestovniho ruchu.
Pro naplni hlavniho cile je zapt#bi stanovit ddi cile, jimiz jsou

» shromazdni potebnych informaci pro zaloZeni podniku
» provedeni analyz obecného a oboroveého okoli
» Zjisténi situace na trhu, na ktery bude podnik vstupovat

* navrh a sestaveni marketingového, opeitzo a finadniho planu.
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1. TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Podnikani je zakladem rozvoje lidské kultury a lcréice. Podnikani Ize vnimat jako
¢innost, kterd jedince motivuje k tomu, abs¢e@ho dosahl, ¢co ziskal, vyzkouSel si¢oo
noveho, splnil si své sny. Rainmize byt prostedkem k dosaZzeni seberealizace a zbaveni

se zavislosti.

.Podnikani je proces vytv&ni cehosi jiného,cemuz nalezi hodnota preéstnictvim
vynakladani paebnéhocasu a Gsili, pebirani doprovodnych finanich, psychologickych
a spoleenskych rizik a ziskavani vysledné edynv podob perezniho a osobniho
uspokojeni.“(HISRICH, 1996, s. 22)

1.1. Pravni charakteristika podnikani

Podnikem se rozumi soubor hmotnych, jakoz i osdbaimehmotnych slozek podnikani.
K podniku nélezi ¥ci, prava a jiné majetkové hodnoty, kterérpaiodnikateli a slouZzi

k provozovani podniku.
Podnikatelem dle obchodniho zakoniku je:

* 0SOba zapsana v obchodnim st

* 0SO0ba, kterd podniké na zaktalvnostenského opraeni

* o0soba, kterd podnikd na zakiajiného nez Zivnostenského opréwmh podle
zvlastnich pedpig

e o0soba, kter4 provozuje zeédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho pedpisu

13



Podnikani je vymezeno v 82, obchodniho zékonikw jaGustavn&innost provadna
samostatél podnikatelem vlastnim jménem na vlastni odpiowst za Gelem dosazeni
zisku. (16)

1.1.1. Formy podnikani

Pred zaloZenim podniku by kazdy podnikatedl madre zvazit, v jaké forma bude jeho
podnik fungovat. \Eeské republice I1ze podnikat jako osoba fyzicka natdenicka.

Fyzick&d osoba podnikd na zakiadivnostenského opréa¥ni a miZe provozovat Zivnost

ohlaSovaci nebo koncesovanou. Vznika zapisem dwmgtenskeho rejisku.

NejrozsfergjSim typem pravnickych osob, zapsanych v obchodweistiku, je spolénost
S rikenim omezenym, s.r.o., a akciova spotest, a.s. Mezi dalSi typy pravnich forem

podnikani pat verejna obchodni spataost, v.o.s., komanditni spoleost, k.s., a druzstvo.

Volba pravni formy podnikani

Volba pravni formy ma nesmirny vyznam pro kazdemd. Jde o rozhodnuti, které bude
mit pro podnik dlouhodobé ekonomické, pravni aod@ disledky. VykEr vhodné formy
podnikani zavisi na mnoha faktorech, filklpd jednoduchost zaloZeni, g zakladate,
finanéni moznosti, narost, réeni, pdet zakladatél a jiné. JelikoZz diplomova prace
pojednava o zaloZeni cestovni agentury, do nastédapulky ,Srovnani pravnich forem
podnikani* byla vybrana fyzickd osoba jako podrekad pravnickd osoba, spotesti

s rkenim omezenym. V tabulce jsou uvedeny vyhody a Imedy kazdé formy, kteréip

rozhodovani hraji@ezitou roli. (15)
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Tabulka 1 Srovnani pravnich forem - vyhody a nevyhdy

* minimum pravnich povinnosti fp
zakladani
» nizké spravni vylohy pro zaloZeni

* bez nutnosti pgateiniho vkladu

» podnikatelskou ¢innost lze zahgjit
ihned po ohlaseni

* jednoduché jeruSeni ¢i ukorgeni
cinnosti

* bez povinnosti zv@jréni &etni
zawrky

e Ucetnictvi lze vést jednoduchéi
podvojné

e moznost uplaténi vydaji pausalem
pro vypc@et zakladu dah

e zisk zdagn dani z pijmu fyzickych
osob, nérok na uplatni
nezdanitelnych ¢astek a  jiné
odpgaiitatelné polozky

Omezené rkeni spolénika

zakaz konkurence plati pro jednats
na spoléniky jej Ize rozdit
spole&enskou smlouvou

bez nutnosti souhlasufiprozhodovan
vSech spolénika

vklad splatny ve lité 5 let

Ize ustanovit kontrolni organ - dozb
radu

vyplacené podily na zisk
spol&nikim-fyzickym osobani

nepodléhaji  pojistnému  socialniho

pojistni

* vysoké riziko  vyplyvajici z
neomezeného &eni  majetkem
podnikatele

» vysoké poZadavky na odborné
ekonomické znalosti podnikatele

e omezeny fstup k bankovnim
aveéram

» Casté petizeni podnikatele

nutny finargni kapitél

zna&na administrativni natmost i
zalozeni a chodu spd@leosti

zisk spolénosti je zda#én dani z pijma
pravnickych osob, vyplacené podily

zisku jsou dale zd&ny srazkovou dan|

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (15)

Rozhodujicimi faktory $ vybéru formy podnikani byly hlawhadministrativni a finatni

naranost jak pi zaloZzeni podniku, tak i v fibéhu vykonucinnosti. Proto bylo v fipack

zalozZeni cestovni agentury zvoleno podnikani néag&ivnostenského oprawni.
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1.1.2. Zivnostenské podnikani

* druhy Zivnosti

* ohlaSovaci

« femeslné
e vazané
*« volné

* koncesované

OhlaSovaci i koncesované zivnosti jsou podmynodbornou zfisobilosti fyzické osoby
s vyjimkou Zivnosti volné. Odborna gobilost je danarddnym ukotienim vzdélani
(stredni odborna Skola v¢aim listem nebo maturitou, vysSi odborna skolapigssSkola

v ptibuzném oboru) a poZadovanou praxi v oboru dlestilj@dnikani. (17)

Podnikani na zakladzivnostenského opraeni je upraveno zakonem 455/1991 Sb.,
o Zivnostenském podnikani. Dle tohoto zakona jend@st definovana jako soustavna
¢innost provozovana samostatrvlastnim jménem, na vlastni odgawost, za telem

dosaZeni zisku a za podminek stanovenych timtonzedko(17)

K tomu, aby fyzicka osoba mohla podnikat, musiafisana v Zivnostenském réjst na

zakladt Zivnostenského listu nebo koncesni listiny, kterpdava Zivnostenskyrad.

Fyzické osoby musi spbvat fadu podminek. VSeobecnymi podminkami jsou dosazeni
véku 18 let, zjisobilost k pravnim Ukaim, bezihonnost a sgmi daiové povinnosti uci
statu. Dale je dle zvlastnich podminek vyzadovéttaoma zgsobilost u gkterych druld

Zivnosti.

Pro vznik Zivnostenského opré&m musi fyzickd osoba podat ohldSeni na Zivnostansk
Grack, ve kterém musi byt uvedeno jméno idjrpeni, pogipact obchodni firma, statni
ob¢anstvi, bydli&, rodné ¢islo, datum a misto narozeni. Déle pak mistoiedmet

podnikdni a provozovnu, ve které bude provozovamasti zahajeno bezprdstre po

vzniku Zivnostenského oprasmi.
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Po splgni vSech zadkonnych podminek provede Zivnostenskgl papis do Zivnostenského
rejstiku do 5 dii od dorieni ohldSeni a podnikateli vyda vypis.

Vypis musi obsahovat:

* jméno a pijmeni, rodn&islo, datum narozeni a bydkst

» obchodni firma, je-li fyzick& osoba zapsana do oldciho rejstiku a identifika&ni
¢islo

e predmet podnikani v plném nebgast&ném rozsahu

» doba platnosti Zivnostenského oprévh

* den vzniku Zivhostenského opréwn

» datum a misto vydani vypisu

1.2. Podnikatelsky plan

Obecné planovani je nedilnou géasti vSedniho Zivota kazdékimvéka. Velicecasto se
jedna o zcela automatické chovani, jednani & #ibky, které pomohou dojit k &itému
cili. Neni tomu jinak ani f) zaloZeni podniku. Planovani se poji s podnikamérvsech

jeho stadiich. Pro start noveho businessu je pestaveni podnikatelského planu jednim

Vi s

Ze zkuSenosti zapadnich trznich ekonomik je znaheo,usgsSné podniky pouzivaji
planovani natiznych Urovnich a pouzivaji té&zné druhy plad. (1)

Existuji fi stuprgé planovaciho procesu:
1) Porozungni, kde jsme

Jednd seipdevsim o porozuéni silnym a slabym strankdm, produktu nebo stufiem

je lepSi nez u konkurence, obédmceno porozurni konkurerni vyhod. Déle je také
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v tomto stupni procesuitkZita identifikace a porozuimi zakaznikim, pra piéi nakupu

zvolili pravé nasi firmu.
2) Rozhodnuti, kam chceme jit

Stanoveni cil jak pro podnik, tak pro samotného podnikateledgéSi nedilnou saidsti
planovaciho procesu. Stanovené cile bdlynbyt zejména specifikovatelné, ¢hitelne,

dosazitelné reati ve stanovenérdiase.
3) Planovani, jak se tam dostaneme

Treti stupé se tyka strategie, pomoci které bude dosaZencietyygh citi. Zahrnuje
strategie tykajici se marketingu, operaci, lidinarici. Konkrétt v marketingové strategii
je dilezité sestaveni takového marketingového mixu,ykigoponiiZze prodat produkt
raiznym zakaznikm. (6)

Podnikatelsky plan je nejenil@zity pro samotného podnikatele, ale také pro stoug.
Kazdy z&inajici podnikatelfeSi otadzku financi, z jakych zd@iojnovy podnik zajistit.
Z tohoto divodu je dobe zpracovany podnikatelsky plairegpokladem pro ziskani financi
od bankei investof.

Zakladni pozadavky na podnikatelsky plan

» struinost, gehlednost, vystiznost, jednoduchost
* orientace na budoucnost
* vérohodnost a realnost

» kvalitni zpracovani po formalni strance

Podnikatelsky plan by dale néhbyt piiliS optimisticky ani pesimisticky, skryvat slabé
stranky ani rizika projektu. B by naopak jashdefinovat konkuretni vyhodu projektu,
prokéazat schopnost podniku hradit Uroky a spléaky(2)
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1.2.1. Struktura podnikatelského planu

titulni strana

» exekutivni souhrn
* popis podniku

» analyza trhu

* marketingovy plan
* oper&ni plan

* hodnoceni rizik

» finan¢ni plan

e prilohy

Titulni strana

Titulni strana podavéa siny popis podnikatelského planu a podniku. Zahrrijaje jako
nazev a sidlo spaieosti, logo firmy, nadzev podnikatelského planu, mméa gijmeni

autora/zakladatele a podabn
Exekutivni souhrn

Zpracovava se az po sestaveni celého podnikatelgkéhu, nl by vystihnout jeho hlavni
mysSlenku a obsahovat veSkeré informace o podnikarakteru podnikani, néem stoji,
jaké jsou primarni cile a jakou cestou by jicBlarbyt dosazeno. Pravatocast je jak pro
investory, tak pro podnikatele velmildzita. Jeji hlavni funkci je v maximalni mozné&eni
podnitit jejich zajem investovat do podniku. Zamwezhodne o tom, zda investor bude

pokratovat dal veteni celeho podnikatelskeho planu.
Exekutivni souhrn stiné a vystizié popisuje:

+ zakladatele/manazera
e produkty a sluzby
e trh
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e silné stranky
e strategii
» klicova finaréni data

* potiebné finakni zdroje

Popis podniku

Popisem podniku se rozumi stny a vystizny obraz celého podnikatelského &ém
Obsahuje zakonnou formu zakladaného podniku, zeoletivnost, organizaci podnikani,
organiz&ni strukturu, podnikovou infrastrukturu a v nepdsle radd také ucelené
informace jak o lokal& provozovny, tak jeji vybaveni a majetkovych praveledilnou
soutasti popisu podniku je prezentace sluzby nebo \grobe kterym se podnik bude na
trhu realizovat. Jedna se o detailni vyobrazendyktu, aby bylo #ejmé, pré praw tento

produkt bude pro trh zajimavy a konkurenceschofs)y.

Analyza trhu

Obréazek 1 Vniténi a vnéjsi prostiedi podniku

Makroprostredi

Mikroprostredi

¢ technologické

* politicko-pravni

s ckonomické e  veiejnost

e socialné-kulturni *  konkurence
¢ zakaznici
¢ dodavatelé
®  odbératelé

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (5)
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Vi s

zareagovani na &nici se vlivy a trendy na trhu. Tyto vlivy a trenggsobi na podnik
kladré i zapor® a rozhoduji o budoucim vyvoji podniku. Pro proveiddikladné analyzy
je podstatné odlisit analyzy viiiho a vijSiho prostedi, jak je uvedeno na obrazku vysSe -
analyzy SLEPT, SWOT, Porier model konkureénich sil, 7S.

e SLEPT analyza je zkratkou pro externi analyzu doidh, legislativnich,
ekonomickych, politickych a technologickych fakior Slouzi k identifikaci

a zkoumani externich fakiorVSeobeca Ize tici, Ze se jedn& o strategicky audit

vlivu makrookoli.

o Socialni faktory — tato oblast se z&mje na demografické ukazatele, trendy
Zivotniho stylu, etnické a nabozenské otazky, whedii, vnimani reklamy a
jiné.

0 Legislativni faktory - v tét@ésti analyzy se sleduji vSechny podstatné zakony a
navrhy dilezité pro oblast, ve které podnikgobi.

o Ekonomické faktory — wezité jsou pedevSim pro odhad ceny pracovni sily,
produkii a sluzeb. Sleduji se zde dafdair z piijmu, dai z pridané hodnoty,
spotebni dag a jiné), cla, stabilita gmy, Urokové sazby a makroekonomické
ukazatelé jako je HDP.

o Politické faktory — zabyvaji se problematikou slipipolitické scény daného
statu, kterd ovlituje stabilitu celého statu.

o Technologické faktory — vtéto oblasti analyzy jkoumana infrastruktura,

zamgieni a rozvoj pimyslu, stav aplikovanésdy a vyzkumu, podporyédy.

* SWOT analyza p#&t mezi nefastji pouzivané nastroje analyzy, identifikuje silné
(Strenghts) a slabé (Weaknesses) stranky a zarpkieZitosti (Opportunities)
a hrozby (Threats), kterym podnik bude podtekt.
o silné a slabé stranky sadi mezi interni faktory, které ma podnik moznost

ovlivnit
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o hrozby a pilezitosti jsou externimi vlivy, které ovlivnit neg¢, podnik na &
mizZe pouze reagovat v rowinprizpasobeni zawrru, respektive chovanim

podniku.

Obrazek 2 SWOT analyza

Strenghts Weaknesses

Opportunities Threats

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (7)

* Porterova analyza je z&bhena na postaveni podniku v @tiv, na jeji konkureéni
pozici. Zkoumda potencialni nebo jiz existujici kanénty podniku, a stupe

konkurence v daném oé&vi. (9)

VSe zavisi na #i konkurergnich silach :

hrozba vstupu novych konkurént
rivalita mezi existujicimi konkurenty
riziko substiténich produki

kupni sila kupujicich

O O O o O

kupni sila odbratel
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Obrazek 3 Porteniv model 5 konkurenénich sil

Konkurenéni

Uociavate prostiedi

Zakaznici

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (8)

7S — tento model se vyuzivA pro wnit analyzu podniku a zkouma ji
prostednictvim zakladnich oblasti podniku. Jedna se mt&jii, Systémy,
Strukturu, Spolupracovniky, Styl manazerské pracchopnosti, Sdilené
hodnoty.(13)

0 Strategie — formuluje, jak chce organizace dosahnout svych wizak
reaguje na hrozbgi prilezitosti

0 Struktura — jedna se fedevSim o organizai uspdadani v podniku,
popisuje vztahy mezi n@idenymi, podizenymi, ale také vztahy mezi
podnikatelskymi jednotkami.

o Systémy —formdlni i neformalni procedury, které slouztikeni aktivit
podniku, zahrnuje manazerské infokmasystémy, komunikai systémy,
kontrolni systémy, inovai systémy apod.

o Styl prace vedeni -vyjadiuje, jak managementigtupuje kiizeni a kieSeni
vyskytujicich se problétn
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0 Spolupracovnici —lidské zdroje organizace, jejich rozvoj, Skolerdtahy
mezi nimi, funkce, aspirace, motivace a chovaidi firm¢.

0o Schopnosti —schopnostmi je zde mySleno hlg@viprofesionalni znalost
a kompetence, které existuji v organizaci (podniku)

o Sdilené hodnoty -odrazeji zakladni skutrosti, ideje a cile podniku. Tyto
hodnoty musi byt respektovany hl&vn pracovniky a dalSimi

zainteresovanymi skupinami, které se nejvice ppdigetsgchu podniku.

Marketingovy plan

Marketingovy plan je strategickym planem podnikterik uguje, jakym zgisobem se
podnik chysté prosadit na trhu proti konkurencihdgem k vyvoji podniku ® by plan
zohlediovat, v jaké fazi se podnik préwachazi. Jedné séegolevSim o marketingovy plan
pii zaloZeni podniku, jeho vstupu na trh a nastedarketing pro jiz fungujici podnik na
prislusném trhu. Pro vSechny tyto situace byl mmarketingovy plan vyuzivatieznée
nastroje, které jsou definovany v ramci marketiridoy mixu ,4P“ — product, price,

promotion, placement.

Marketingovy mix

* Vyrobek/sluzba (product) oztae nejen vyrobek nebo sluzbu, ale i sortiment,
kvalitu, design, obal, image vyrobce, Zka, zaruku a dalSi faktory, které z pohledu
spotebitele rozhoduji o tom, jak produkt uspokoji jeitekavani.

e« Cena (price) je hodnota vyjg@ha v pedzich, za kterou se produkt prodava.
Zahrnuje i slevy, terminy a podminky placeni, ndliraecbo moZnosti @vu.

* Misto (place) uvadi, kde a jak se bude produkt gvat \etr distribuenich cest,
dostupnosti distribtni si€, zasobovandi dopravy.

* Propagace (promotion)redstavuje, jak se sgebitel o produktu dozvi. ke se
jednat o kandly public relations, reklamu a podgmadeje. (7)
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Marketingova komunikace

Marketingova komunikace je jednou ze zakladnichkéiirmarketingu. Jsou to vSechny
podstatné komunikace s trhem. Jejim cilem je néad&knformaci ovliiiovat poznavaci,

motivatni a rozhodovaci procesy lidi v dané cilove sképih4)

Tabulka 2 Nastroje marketingové komunikace

noviny, stranickécasopisy, brozZury, letaky, plaké&

Reklama billboardy, rozhlas, televize, internet

P¥imy marketing dopisy,e-maily zakaznikm, aktivni internetove stran

Podpora prodeje reklamni gedméty, koncerty za &asti vyznamnych ost

_ _ projevy, sponzorstvi, besedy, tiskové konfere
Public relations o
dobra@inné akce

setkani se zajimavou osobotuinpy rozhovor, mitinky,

Osobni prodej
E : sjezdy, konference

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (10)

Tento gistup pro formulovani marketingové strategie podné&provazanym nahledem na
produktové charakteristiky, cenovou politiku, ispb propagace a metody distribuce.
Marketingovy plan je f zakladani podniku orientovan na gasnost a blizkou
budoucnost, ale v ramci planovani bylanbyt téZ popsanaiedstava vyvoje produkt

a sluzeb, rozvoje nebo ro#sii trhu. (6)

DalSi ¢asti marketingového planu je stanoveni cilovéha @hjeho struktury, analyza
zékaznik, konkurent a segmentace trhu. Peav segmentaci trhu jeutezité rozleneni
trhu na segmenty na zaktaadliSného chovani zékaziikz i zakladnich hledisek —

geografické, sociathidemografické a psychologické. (3)
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Operaéni plan

Oper&ni plan je zaloZen na rozpracované strategii padeigkého zammu v podols
oper&nich detail, jejich vzdjemnych souvislosti a navaznostéagovém horizontu.
Obecrt je cas faktorem vyznamnym jak z pohledu objektivnicktdal, tak z pohledu
subjektivnich kritérii. Planovaci horizont podniglského planu by se d&h pohybovat
v rozsahu minimakhdvou az tti let. Zalezi ovSem na typu podnikani, figaith objemech
a dynamice souvisejicich trhOper&ni plan je tedy projektovym zpracovanim realizace
podnikatelského planu, zahrnuje krokyéasové vymezeni Kovych cinnosti a jejich
¢asovych souslednosti. Byva zpracovan v tabulkovéoweaaeni sasovymi milniky pro
kritické kroky a faze realizace. Existuji vSak stikovargjSi nastroje pro projektové
planovani v podabGanttovych diagrafy) stovych grafi ¢i PERT diagram, které umozni
zanalyzovat kritickou cestu. (6)

Hodnoceni rizik

Kazdé podnikani s sebou nesegitmu miru rizika a nejistoty, ze s&akavané vysledky
budou liSit od realnych. Proto je analyza a hodnbcezik dilezitou sodasti
podnikatelského planu.i€dstavuje snahui@dchézet negativnimidliedikim rizikovych
faktori. Mezi tyto faktory lze z&dit zménu chovani jak zakaznik tak konkurent,
legislativni znény, technologicky pokrok a jiné. Analyza rizik jeopadtna pomoci
expertniho hodnoceni nebo analyzou citlivosti. Expenodnoceni posuzuje vyznamnost
rizikovych faktot dle dvou hledisek — pragdodobnosti jejich vyskytu a intenzity
negativniho vlivu. DalSi analyzou je analyza cdbt, ktera zjiSuje, jak hods je citlivy

hospodésky vysledek na faktory, které jej ouinji. (12)
4 klicové kroky fizeni® rizika:

1) identifikace rizikovych faktar — zjiS€ni divoda a gi¢in vzniku rizika ovliviwujici
vyvoj podniku
2) kvantifikace rizik
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3) planovani krizovych scéha— priprava strategii, plan postug a procedur podniku
v pripact stupovani rizikového faktoru

4) monitoring a fizeni* — sodast implementace, fedstavuje prbéZnou a trvalou
kontrolu a sledovani s rizikem souvisejicich faktamonitorovani vliv zejména
externiho prosedi. (6)

Finanéni plan

Spojovacim¢lankem mezi fedstavami podnikatele a realitou je grdinancni plan. Je
jakymsi owienim redélnosti podnikatelského z&m pripadré nastrojem k feswdceni
investora o jeho vynosnostiideipokladem pro vypracovani finamho planu je schopnost

modelovat mozné varianty budouciho vyvoje.

s

Sestaveni finami planu je jednou z nejtezitéjSich, ale také nejnangjSich casti
samotného podnikatelského planu a vychazi z podéilstrategie. Podle délkiasového
horizontu, na ktery se fin&ni plan zpracovava, se rozliSuje dlouhodoby (stiiakey)

a kratkodoby (operativni).

Dlouhodoby finagini plan je sestavovan na obdobidz g@ti let. Jeho obsahem musi byt
definovani finagnich ciii pro zvoleny¢asovy horizont, stanoveni finawrich politik,

progndza vyvoje prodeje, plan invesii ¢cinnosti a plan dlouhodobého financovani.

Kratkodoby finagni plan, sestavovany na dobu kratSi jednoho ro&$inou nactvrtleti,

mesice, dekady, je oproti dlouhodobému planu podfgibn Obsahuje f@devSim plan
vynosi, nakladi a tvorby zisku, planovou rozvahu, plan gamch toki, plan rozdleni

zisku a plan externiho financovani.
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Obsah finatiniho planu:

» zakladatelsky rozpmt

Sestaveni realného rozfto vydaji na z&atku podnikéni, ale i na provoz podniku, ipat

vvvvvv

rizika nedspchu.
* rozvaha

Rozvaha poskytuje informace o majetku podniku a jéhancovani k ufitému dni, ke
kterému je rozvaha sestavena. Majetek podniku $aZzdn \&asti AKTIVA a zdroje vasti
PASIVA. JelikozZ nelze vlastnit vice majetku, nezgkoji, plati v rozvaze bilafni rovnost
mezi aktivy a pasivy. DalSim principem je souvztssin ktera zdraziuje, Ze spdtba
majetku v jedné for se projevi v ndistu majetku ve for# jiné. Mezi hlavni prvky
rozvahy pat dlouhodoby majetek, @éliny majetek a zdroje financovani majetku (vlastni,

cizi).
» vykaz zisku a ztrat (naklady a vynosy podniku)

Tato ¢ast finagniho planu vyobrazuje naklady, kteréegstavuji hodnotay vyjadienou
spotebu majetku vynaloZzenou na ziskani vyindsa druhé stranvynosy jsou pro podnik
vysledkeméinnosti podniku za wité obdobi. Z&chto ukazatél se poté ziskava vysledek
hospodéeni za dané obdobi. Ve vykazu zisku a ztrat jsdledd a vynosy roderény na

provozni, finakni a mimdgadné.
» cash-flow (pijmy a vydaje podniku)

Ne vzdy jsou naklady a vynosy spojeny s vydajit@ny. Frikladem niize byt nakup
dlouhodobého majetku, ktery se do naklatepromitne, ale také splatky & a jiné.
Cash-flow je pehledem fjmi a vydaji za utité obdobi, sleduje se jako pe&mi tok

v provozni, investini a finaréni oblasti. (3)
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2. ANALYZA SOU CASNE SITUACE

Tato ¢ast se zabyva analyzou gaané situace na trhu. Pro &py start podnikani jsou

Vi s

Cestovni ruch

Na trhu cestovniho ruchu Ize podnikat jako cestdkaniceld nebo cestovni agentura.
Cestovni agenturu e podnikatel provozovat na zakéadivnosti volné. Pro zalozeni
cestovni kancefé je zapatbi ziskat koncesi od Zivnostenskéhtadiu, kde krom
vSeobecnych podminek musi podnikatelnspht odbornou zjsobilost, ktera je pro
koncesované Zivnosti upravena zvlastninedpisy. Dale jsou zde rozdily v kompetencich
cestovnich agentur a cestovnich kandelsdlezi nejdilezitéjSi pati poradani zajezi ke
kterému je oprawn vyhradr provozovatel CK. Déale smi CK nabizet dalSi sluzby
cestovniho ruchu, organizovat kombinace sluzeb gqat$i subjekty, jako jsou préav
cestovni agentury, ale i faatele kulturnich, spalenskych a sportovnich akci. Naopak
CA muze prodej zajed pouze zprogedkovavat pro CK, ale neni opré&ma je sama na

svij Uc¢et organizovat a prodavat.

Jelikoz tSina cestovnich agentur podnikd na z&klad/nostenského opravni bez

koncese, nelze zjistittpsny pdet. P@et aktivnich cestovnich kancél& 25.1.2011 byl
1064 ztoho 288 kancelajsou cleny asociaci. \Ceské republice jsou dvvelké

organizace pro cestovni kandelaa agentury, jsou jimi Asociacgeskych cestovnich
kanceldi a agentur (RCKA) s 159 CK a 31 CA, a Asociace cestovnich kaitelR

(ACK CR) s 106 CK a 28 CA. (21)
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2.1. Analyza odwtvi

V Ceské republice existuje velky &t cestovnich kancedda jest vice je zde cestovnich
agentur. Pro udrZeni své konkurenceschopnosti aznéi je zapotebi stale fichazet na
trh s re¢im novym, sledovat trendy dippisobovat jim svou nabidku. Tyto vlastnosti jsou

predpokladem pro ugpnou cestovni kancela

Zakladni udaje o trhu v Ceské republice

Pro analyzu odstvi se vychazi ze statistickych Utlakteré se za#iuji na zahrargni cesty
rezident a to jak na kratSi tak i delSi cesty za rok 2@dISi cesty jsou gotany od 4 noci

v zahranti a vice.

V roce 2011 celkem vycestovalo na delSi dobu 4t@52rezident, na kratSi dobu 1 027
rezident. JelikoZ podil individualnich vyjeZdna celkovém pt&iu vycestovani na kratsi

dobu je 894:124, jgeba se zabyvat statistikami tykajici se vycestomardelSi dobu.

Na nésledujicim grafu jsou uvedeny zerkteréCedi nefastji voli pro svou dovolenou.
Jiz po rekolik let je na prvnim mistChorvatsko, dale pak Slovensko a Itélie. Pod ldaje
Lostatni“ na grafu jsou uvedeny z&m mensi navdvnosti, ale také exotické destinace,
jako jsou asijské staty, USA, Australie a jiné. fgdmou za rok 2011 a oprotigreslym
rokim nedoslo k vyraznym z&nam, z¢ehoZ lze usoudit stalost v rozhodové&eskych
zakaznik.(31)
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Graf 1 DelSi cesty rezideni do zahranii dle cilové destinace v roce 2011

Delgi cesty rezident( do zahraniéi dle cilové destinace vroce 2011 (%)
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Zdroj: ¢SU [cit. 2012-11-07]

Je vice zpsoh, jak vycestovat do zahraii Volba mezi individualni turistikou a zajezdem
cestovni kanceté zaleZzi na preferencich jedinceii Rybéru hraje roli, zda bude
potencialni zakaznik chtitriphledani dovolené u&gt ¢as. Individualni turistika vyZzaduje
dostatekcasu na planovani, zajdvani ubytovani, letenek jiného zpisobu dopravy, na
druhou stranu jednoduSsi cestudegstavuje nakup zajezdu u cestovni karfeeld
Z nasledujiciho grafu je patrné, Ze individudlngaorizace fevysSila v laiském roce
zajezdy od CK/CA. DBvodem jsou dovolené v Chorvatsku, jakoZto ZesmejvysSim
postem ¢eskych turisi, kam Cesi stalecastji jezdi vlastnim automobilem a ubytovani
zaji¥uji az na mist, ale také stale &Si obliba individualni turistiky, tauz z divoda
uSetenych financi, ale také svobodyi ppobytu v zahrawi, coz ukazuje graft. 2
LZahranini cesty dle dopravniho prostiku“, kde na prvnim mistje s gevahou
automobil, dale pak letadlo a nietim mis¢ autobus. Obeénlze ftici, Ze v dnesni dab
obliba autobusovych zajezdstale klesd, lidé si zvykli na komfort v podoletadla nebo

vlastniho automobilu.
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Graf 2 Zahrani &ni cesty rezidené dle organizace k 31.12.2011

Zahranicni cesty dle organizace

Individualni 2124
Fajezd = CE/CA 1909

Ubytovani ¢idoprava s CE/CA 177

Zdroj: CSU [cit. 2012-07-11]

Graf 3 Zahraniéni cesty rezidenfi dle dopravniho prosiedku k 31.12.2011

Zahranicni cesty dle dopravniho prostfedku

Automobil 1912
Letadlo 1494
Autobus 705

Ostatni 141

Zdroj: CSU [cit. 2012-07-11]

Ze statistik je také patrné, zéwbdem vyjeti za hranic€eské rekreace je téinz 80 %

rekreace, dovolena, na druhém mhjstpak nav&va piibuznych.

Graf 4 Zahrani&ni cesty rezident dle (elu k 31.12.2011

Zahranicni cesty dle ucelu

Rekreace dovalena 3627
Mavitéva pribuznych 526

liny soukromy g9

Zdroj: CSU [cit. 2012-07-11]
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Analyza trhu v regionu Litomysl|

V nasledujicicasti je provedena analy trhu vLitomysiském regionu, kde bude cesto
agentura fisobit, konkréta v Litomysli.

Litomy3l se nachazi ve Vychodni€techach, Pardubickém kraji, u hlavniho tahu siln
R35 z Prahy na @mouc a vedlejSiho na Brno. \koli do 25 km se nachazeji i wtsi
mésta Pardubického kra— okresni nisto Svitavy, Potika, Vysoké MytoCeska Febova
a Usti nad Orlici. Dohledu na strukturu osidler kraji ma Litomy3| vyznamné postave
Do spravniho obvodu &sta Litomysl| pat 35 obci a celkovy gt obyviel je 26 773.

Obréazek 4Poloha mésta Litomysl

Hradec
PRAHA Kralove
& L
& Litomysl
®Erno

sK

Zdroj: Litomysl.cz [cit. 201-11-10]

Svym postavenim se Litomy&hdi mezi vyznamiyjSi meésta kraje, je festupnin
autobusovym uzlem pro cestovani do Skol, pracaalite centrem dojiZehi na tady a ze

zdravotnictvim.

Dle Ceského statistickéha@du se Litomystadi na 8. misto nejvy3sim pstem obyvate
v Pardubickém kraji, wkrese Svitavy pak zaujinmisto teti. Celkovy p@et obyvate
mestacini 10 226, Zoho £955 mu# a 5 271 Zen,ipvekovém ptimeru 40,4 let(23)
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Tabulka 3Vyvoj vékové struktury obyvatelstva litomysiského spravnihcobvodu v letech 2002-2010

0-14 461¢ 448¢ 441 432 4257 4187 4151 413¢ 412
15-64 1795 18137 18107 1819. 1842, 1830¢ 1851: 1864¢ 1859/
65+ 358¢ 356¢ 359 3657 370 3791 385 398 405¢

Zdroj: CSU [cit. 2012-11-12]

Obecrg znamy fakt snizovani gtu osob v pedproduktivnim a produktivnim éku
a naopak zvysujici se get osob v poproduktivniméku se potvrzuje i v LitomySlském

spravnim obvoé

Mezi hlavni zakazniky cestovni agentury budouiparaw obyvatelé tohoto #sta, ale
také obyvatelé #st a vesnic z blizkého okoli, konkrétobcané blizkych spravnich obvibd
— Vysoké Myto, Usti nad Orlic(;esk& Febova, Polika a Svitavy. Celkovy gt obyvatel
vSech obvod dle statistickéhoi@ducini témet 156 tisic. Z nasledujici tabulky vyplyva, ze
celkovy paet je ve ¥ku 15-64 let 108 122 obyvatel. Pro ®owznikajici podnik
nejdileZitéjSi idaj fedstavuje p&et obyvatel spravniho obvodu Litomysl. (23)

Tabulka 4 Potet obyvatel ve ¥ku 15-64 let ve spravnich obvodech k 31.10.2012

Spravni obvod Zeny Muzi Celkem

Litomysl 9 10¢ 9 48¢ 18 59«
Ceska Trebové 6 41z 6 51¢ 12 92¢
Policka 6 63¢ 6 87: 13 51(
Svitavy 11 057 11 18¢ 22 24
Usti nad Orlici 9 071 9 34¢ 18 42(
Vysoké Myto 10 98¢ 11 44: 22 42;
Celkem 53273 54849 108122

Zdroj: CSU [cit. 2012-11-12]

34



Pti pohledu n&lereni cilovych zakaznik dle wku, je patrné, Ze cilova skupina je velmi
rozmanita. V dnesni dekcestuji ténat vSichni, od dti atleho ku, ktei cestuji s rodil,

po osoby dchodového ¥ku. Proto nelze stanovit konkrétni skupinu zakaxnie
vékovem rozhrani. Lze pouz&i, Ze nej¢tsi podil na trzbach maji v dnesni dasoby ve
veéku od 25 do 50 let.

Analyza poti‘eb zakazniki

Pro no¥ vznikajici cestovni agenturu je analyza zakazwilke nez dlezita. Prag tato
analyza niZe poslouzit jako vychozi bod v budovani podnikyaddi, na jakou cilovou
skupinu se podnik zalti, jaké poteby maji potencialni odbatelé, ale také fie uz v tuto

chvili napowdét, zda cestovni agentura bude v budoucngdmspn podnikem.

Pro analyzu zakaznikje vyuzit pizkum spolénosti INCOMA Gfk pro Ministerstvo pro
mistni rozvoj z roku 2010. Vyzkum sledoval vyuzitizeb cestovnich kancél@ agentur a
dalSi aspekty tohoto sektoru, ja#sto jsou sluzby CK a CA vyuzivany, jaky je dastjSi
zpasob nakupu zajezda jiné. Skupina respondénbyla ve ¥ku 18 let a vice, kié

navstivili v poslednich 12ti #sicich cestovni kancélaebo agenturu.(32)

Vysledkem piizkumu bylo zji&ni, Ze najasgjsi frekvenci vyuziti sluzeb je jednoucr,
jak odpowdélo ténei 48 % respondeif jednou za fil roku 17 %, jednou za 3 &sice 6 %

a mert jak jednou roné odpovdélo 29 %. Dalsim dlezitym zjiS€nim byla skuténost, Ze
pii vybéru cestovni kanceté/agentury hrajetdezitou roli gredchozi zkuSenosti, dale pak

moznost navstiveni pobky a na tetim mis¢ jsou reference od znamych.

Vyzkum se také zabyval otazkou vlastnosti, kterdaiblg analyzuji parametry
poskytovanych sluzeb. Na prvnim ndige u respondeitnaplreni atekavani, dodrzeni
smlouvy, kvality ubytovani, pojishi proti Upadku a uva&di pravdivych a Uplnych cen.
Mezi dalSi dilezité charakteristiky se zadily feSeni reklamaci, dale pakishost a ochota

e

prodejd@ a delegat. Pra¥ bezproblémova komunikace §asto dileZit¢jSi pro zakaznika
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nez kvalifikace delegata. Cena, jakozto dalSi viirmafaktor, se umistila az po vSech vySe

jmenovanych vlastnostech.

Z celého piizkumu Ize konstatovat, Ze némost zakaznik je na velmi vysoké arovni.
V posledni¢asti se vyzkum zabyva hodnocenim celkove spokofersgsoskytovanymi
sluzbami cestovnich kancéléa agentur. Obeénplati, Ze mezi zdkazniky panuje vysoka
mira spokojenosti. Upozimje na to uz fakt, Zze 84 % dotadzanych je zcela rgiige
spokojeno se sluzbami cestovnich kaniéglgentur. DalSim uspokojivym zj&tim bylo
opakovani vyuzivani sluzeb u CK/CA, celkem 82 %poeslent by vyuZzilo sluzeb

znovu.(32)

Graf 5 DileZitost vlastnosti CK/CA a spokojenost s nimi
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Zdroj: MMR [cit. 2012-11-11]
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2.2. Analyza obecného okoli

V této kapitole je provedena analyza oborového iokialk jiz bylo uvedeno vyse, hlavni

faktory ovliviiujici podnik jsou zahrnuty v analyze SLEPT - SatialLegislativni,

Ekonomické, Politické, Technologické.

2.2.1. SLEPT analyza

Socialni faktory

Mezi socialni faktory, které ovliwji poptavku sluzbach cestovni agentury, j$ameny

zejména demografické faktory, jako je vyvoj¢po obyvatel, jejich Zivotni Grove

kvalifikaéni Urover a jiné. Kazdy podnik by uh tyto faktory sledovat, aby byl schopen na

n¢ efektivre reagovat.

Graf 6 Vyvoj poétu obyvatel v CR v letech 2001-2011 (v tis. osob)

Pocet obyvatel v CR v letech 2001-2010
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Zdroj: CSU [cit. 2012-11-12]
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Graf 7 Vékova skladba obyvatelstvaCeské republiky k 31.10.201
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Zdroj: CSU [cit. 2012-1112]

ZvySe uvedenych graflze sledove kaZzdor@ni zwSeni pdétu obyvatel, coz pr
planovanou cestovni agent znamena také zvySovani o potencionalnich zakazriik
Uréujici je vSak ¢kova skladb, kterd podniku také nahravéaklje vidst z grafu, nejetsi
pocet obyvatel je ve 8ku mezi 30 40 lety alidé dichodového ¥ku. Jedna se o osol
narozené povale&né dol a lidé narozel v 70. letech 20. stoleti. AvSenegativni dopad
bude mit prgpodnik p@et osob ve &u do 20 let, ktery nyni téd malo p@etnou skupinu

Tato skupina bude pfiStich letech roviz dialezitou skupinoypotencionalnich zakazrnik

Nejen vyvoj pétu obyvatel, ale také Zivotni Gravelomacnos, ma velky vliv nanow
vznikajici podnik. Vroce 2011 vzrostla prmérnd hruba mzda o 522¢Kna 2319 K&
oproti roku gedchozim.(24) Aktualni ptimérna hruba mzda za 2.Q 20&i 24 626 K,
je zaznamenantedy dalSi zvySe.(25) Pfimou Ungrou se ale zvysuji i zivotni nakla
domécnosti. Na nasledujicim grafu je uvedena skladfpdaj ¢eskych domacnost

Dulezity udaj jsou vydaje a rekreaci a kulturu. grafu je patrné, Ze vydaje na rekrea
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kulturu v porovnani s dalSimi vydaji, se pohybug stejné Urovni jako doprava, ostatni
zboZi a sluzby. Neptsi vydaje pedstavuji potraviny, nealkoholické napoje, bydleoida,

energie a paliva.(26)

Graf 8 Struktura vydaj @ domacnosti v letech 1999-2010

Strukiura spotfebnich wwdani u domd cnost (statistiky rodinnych Gétl) v letech 1999 - 2010
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zdroj: ¢SU [cit. 2012-11-11]

Legislativni a politické faktory

K fizeni podniku neodmyslitetnpati velmi dobra znalost legislativy, ktera provaangé

kazdy krok podniku od jeho zaloZenifep chod az po ukéani ¢innosti. V fedeslé
kapitole je zvoleno podnikani zakkadivnostenského oprawni, které seridi predevsim
Zivnostenskym zakonem. Zakén455/1991 Sb. o Zzivnostenském podnikani bylazhu let
jeho existence &kolikrat novelizovan. Posledni novela vstoupilacindost v roce 2008

(zak. ¢. 130/2008 Sb.), ktera #fa predevSim za cil sniZzeni administrativni ézét

a zjednoduseni vstupu do Zivnostenského podnikaalsi novelizace jsou chystané na rok
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2013, ale hlavéh na rok 2015. Jedna se o &y spojené s ohlaSovanim Zivnosti na
zivnostenskémiack.

Nemért dilezité jsou daové zakony. Kazdy podnik se musdit témito zakony a plnit

podle nich své deové povinnosti.

- dan z pijmu fyzickych osob
- da1 z pidané hodnoty
- spotebni da

- dan silniéni, z nemovitosti, &dicka, darovaci a zipvodu nemovitosti

Co se t¢e prvni zmigné dag z prijmu FO, ta se v poslednich letech raita a stale
setrvava na 15 %, avSak podle ministerstva fingmahozné, Ze dojde v roce 2013 ke

zvySeni na 16 %.

Oproti vySi dani z fijmu zaznamenava da pidané hodnoty kazdo&ai zneny. V roce
2012 prokhla znena snizené sazby z 10% na 14%. Takeé pro rok 20318 @d?oslanecke
sremovre ke schvéaleni novely zdkona o DPH, ktera pojedrawdalSim zvySeni sazeb
o jeden procentni bod, tedy u sniZzené sazby z ba %b % a u zakladni sazby z 20 % na
21%. Dalsi zvySovani davych sazeb Ceské republice by &b zvysit gijmy statniho

rozpaitu a dale pak redukovat, respektive udrZovat, sekodejnych financi.(18)

Cestovni agentury odvadi DPH z provizi, kteréuji cestovnim kancetétm. DPH se
v tomto gipad méni podle typu destinace, pokud byl zajezd do zemdjské Unie nebo
do tak zvas tietich zemi. Pro zdjezdy do EU plati sazba 20 %koeé castky provize. Co

se tye provizi ze zjezddo tetich zemi, zde je pini osvobozeno od dan

Novelizace se nevyhnula ani zakoniku prace &ijena od 1. 12. 2012. Nejtsi zneny se
tykaji vypowdi, zkuSebni doby a vypsani doby, ¢erpani dovolené a odstupného.
Napriklad smlouva sjednana na dobwitou nesmi pesadhnout doburit let a niize byt
opakovana pouze dvakrat. ZkuSebni doli@erbyt sjednana az na dobu 6siai po sol
jdoucich ode dne vzniku pracovniho pom ale nesmi byt delSi nez polovina sjednané

doby trvani pracovniho pairu. Také problematik&erpani dovolené proSla zmami.
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Zamestnavatel ma povinnost dir dovolenou zarmstnanci tak, aby ji Werpal
v kalend#&nim roce, ve kterém mu pravo na dovolenou vzni8R).(

U zdravotniho pojigni od 1. 1. 2012 se zvysil minimalni vyrovaci zaklad pro OSY na
¢astku 12 568,50 K Minimalni mesicni zalohy jsou stanoveny na 1 69¢.(9)

Neustalé zvySovani davych sazeb, tauz u dag z pfijmu, ale také u danz pridané
hodnoty, je pro podnik néfnivy. Fredstavuje to pro zvySeni cen zajizdle také zvySeni
daiovych naklad.

Ekonomické faktory

Ekonomické faktory jsou povazovany za faktory s/é&fm vlivem na trh eské
republice.Ceska ekonomika se nyni nachazi v obdobi recesenéoiegativni dopady na
planovany podnik. Jedba se zagtit predevsim na vyvoj HDP, kteryigdstavuje souhrn
v3ech statik vyrobenych v ufitém ¢ase, vdemi vyrobnimi subjektyGR. V roce 2009
zaznamenal'SU velky pokles a naslednyist v roce 2010. Aktuathv 3.Q 2012 hruby
doméci produkt klesl mezikaé¢ o 1,5 % a v megtvrtletnim srovnéani o 0,3 %.iinou
prohlubujiciho se poklesu HDP bylaedevSim slabnouci doméci poptavka a snizujici se
investice do staveb, strojniho vybaveni a doprdvprostedki, ale klesajici tendencidty

i spotebni vydaje domacnosti.(22)

Progndza vyvoje HDP v grafét 10 vykazuje mirnyiast HDP. Pokud poroste HDP, Ize

ocekavat zvySovani poptavky po sluzbach cestovnitagen27)
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Graf 9 Vyvoj HDP v letech 200-2011 v %
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Zdroj: CSU [cit. 2012-1112]

Graf 10Prognéza vyvoje HDP VCR do.Q 2014
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DalSim vyznamnym ukazatelem jsou ¢moveé kurzy, jejichz vyvoj ovliiuje
podnikatelskoucinnost cestovnich kancéla V roce 2012 se pohyboval kurz Kol
25KE¢/EUR a do dalSich let serqpokladd mirné oslabeni koruny, clze vidt na
nasledujicim grafw. 11. Pokud by doSlo kyrazrgjSimu oslabeni gmy, nmelo by to
negativni dopad hla¥nna celkovou ziskovost cestovnich kantelglikoZz zajezdy jsol
kalkulovany svelkym predstihem a prabéhu sezony nemaji podniky pravamit ceniky.
To vSe se odrazi na trzbach, které jsou u zatménh zajezd velmi zavislé na vyvoji kurz
ceské koruny. DalSi negativni ddy ma oslabeniceské korun na vydaje klient
v zéhranii, coZz by se odrazilo i na trzbach cestovnich Kaicenagiklad poklesen

prodeje fakultativnich vylét(27)

Graf 11Vyvoj kurzu eura do 1.Q 2014
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Zdroj: Vlastni zpracovardle (27)

Nezangstnanost, jakzto dalSi ekonomicky ukazatel, ma neodmyslitelny via kazdy

podnik. Od nezagstnanosti se odviji Zivotni Uroveobyvatel, tim spojeid kupni sila a

také poptavka posluzbacl podniku Na nésledujicim obrazkilze vidt aroven
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nezandstnanosti \CR rozdatlenot podle kraji. V Pardubickém kraji se neza&sinanos
pohybuje mezi @ %. Pimérna mira nezagstnanosti - Ceské republice druhémétvrtleti
roku 2012 je 6,7%.Dle MFCR by mira nezagstnanosti ndla v roce 2013 staleist, co?
bude mit dopad i na cestovnancelde. Nejistota zawstnani, pripadré i ztrate, bude
znamenat odloZeni nadkupu zajezdu na posledni chefib stornovani jiz zakoupené
zajezdu. (30)

Obréazek 5Mapa miry nezaméstnanosti vCR ve 2.Q 201
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Zdroj: CSU [cit. 2012-1112]

Technologické faktory

JelikoZ se podnik bude zabyvat prodejem z&jetthnologické progtdi podnik ovliviuje
jen zpohledu infrastruktur. Technologické pokroky wblasti letecké dopravy, ale ta

cenova politika leteckych spd@leost, mizZze mit vliv na ceny zajezd
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2.3. Analyza oborového od¥tvi

2.3.1. Porteriv model konkurenénich sil
Vstup novych konkurenti

Vstup novych konkureit predstavuje pro podnik jedno z hlavnich rizik. Bariéstupu
jsou z kapitaloveého hlediska relatévnizké. Pro zaloZeni cestovni agentury nenieoty
vysoky paateini kapitél, jelikoz niZze byt provozovana fyzickou osobou, kdy neni
vyZzadovan p&ateini vklad. Jedinou investici podnikatele je vybavieancelde nabytkem

a elektronikou. Na druhou stranu z pohledu existuonkurence, zde jsou bariéry
relativné vysoké, jelikoz jed&Zké prosadit se mezi jiz fungujicimi cestovnimi ¢ald@emi.
Duvodem je pedevSim ziskani zakaziik

Rivalita mezi existujicimi konkurenty

Na geském trhu se vyskytuje nespd cestovnich kanceida agentur. Rivalita ¢R je tedy
vysoka. Nej¥tSi konkurenci v dneSni délna tomto trhu lIze spéit v prodeji zajezd
online. Jednou z nejSich internetovych agentur je rtgad cestovni agentura Invia.
Jednd se o prodejce vSech vyznamnych cestovnichelé&nceskych i zahragnich,
obzvlas¢ némeckych, a fedstavuje naeském trhu nejussnsjSi internetovou cestovni
agenturu. Do této pozice se dostaledevsSim diky komplexnosti a vysokou uUrovni
poskytovanych sluzeb, které zakaznik vyhledava.

Co se ty¥e konkurence, kterd budéimo ovliviiovat planované podnikani, pozornost bude
soustedna hlavié na kamenné prodejny vessg Litomysl. Ve mésté pasobi 5 cestovnich
kanceldi/agentur. Kazdy tento podnik nabizizné typy zajezil sluzeb a podokin
Vzhledem k odliSnosti poskytovanych sluZzeb je sémincestovnich kancélféagentur

pusobicich v Litomysli uvedeno v tabuléeb.

- CK Skalla, s.r.o. nabizi vlastni autokarové pobytové a poznavacézzdj do

nejvyhledavagSich destinaci jako je Chorvatsko, Italie, #asko a Slovensko.

45



- CK Rekrea je cestovni agenturou s dlouholetou tradici a jlzpovazovat za
nejwtSiho konkurenta z hlediska poskytovanych sluzeb.

- CK Kalla, s.r.o. se zamuje na prodej vlastnich zajexdio Chorvatska, Italie,
Sparglska a Bulharska, ale rovhna wellnes pobyty na Slovensku a vdidasku.

- CK Real Sport-Sestak Vladimir ma v nabidce vlastni zajezdy spojertédevsim
s adrenalinovymi zaZitk§i sportovnim zar&enim.

- CK CKL -Nad’a Novohradska poskytuje Sirokou nabidku vlastnich autokarovych
i leteckych zéajezil do Chorvatska, ItalieRecka, Bulharska, Spaiska, Turecka
a Egypta. Prodej zajezdinych cestovnich kancefdje v této spolénosti vedlejsi

ginnosti.

Tabulka 5 Pfehled sluzeb konkurenich CK v Litomysli

Vlastni
autobusové zajezdy X X X X
Vlastni
letecké zajezdy X X
Prodej zajezda
ostatnich CK X X
Letenky, jizdenky X X
Ubytovani
Cestovni pojiséni X X X
Internetové stranky X X X X
rezrevaéni systém

-vlastni zajezdy X X

-zajezdy ost. Ck

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Z tabulky¢. 5 je patrné, Ze zatim Zadna cestovni kan&elagentura psobici v Litomysli
nedisponuje rezer¢aim systémem pro zajezdy ostatnich cestovnich kaficBivodem

muaze byt finagni nar@nost, ale takéasova narénost na zavedeni a obsluhu systému.
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N 21

Hlavnim klicem Usgchu podniku f existenci takového ptu konkurence jeffjit s né¢im
novym, nabidnout zakazrik vice nez ostatni podniky. Pro planovany podnitebuelmi
dileZité ziskat si zakazniky Sirokou nabidkou sluB#ala nabidky by ia byt od prodeje
zéjezdr az po prodej samostatnych letenek, jizdenek aovbygi. Oilezité budou rovév

internetove strankamicetn rezervéniho systému zéjeadstatnich cestovnich kancéla
Vyjednavaci sila odigratelu

Odkerateli cestovni agentury jsou koncovi zakaznicilkeomé osoby a zde je velmi mala
vyjednavaci sila. Nemaji moznost ovlivnit cenu dixodi, Ze ceny zajeZd stanovuji

cestovni kanceté a ty se ne#smi ani pro agenturni prodejce.
Vyjednéavaci sila dodavatai

Z hlediska dodavatelje zde velka konkurence a pozidi pyjednavani maji silnou. Na
c¢eském trhu fisobi vysoky poet cestovnich kanceia jejichz zajezdy budou v nabidce
planované cestovni agentury, a Unowyjednavaci sily bude zélezet na velikosti cestovn
kancelde. Malé spolénosti budou mit mensi silu nez velké. U malychaesth kancela
existuje moznost ovlivnit cenu ndklad i prodeji zajezdu skupinlidi. Naopak u velkych
cestovnich kanceté je velmi mala, az miziva Sance na ovimh ceny pro zakazniky
cestovni agentury. Ze stejnéhivddu bude vybr cestovnich kancelBpro spolupraci vice
nez dilezity a bude se odvijetigdevsim od nabidky zajezdposkytovanych sluzeb, ale

také od vySe poskytované provize. Kazda cestoumied& si stanovuje provizi sama.
Hrozba substituta

V dnesni dob je na daném trhu velmi Siroka nabidka zaje2dnoho cestovnich kancéla
ma podobnou nabidku a liSi seétdinou jen cenou nebo poskytovanim doprovodnych
sluzeb. Pro cestovni kancidaje vtomto pipact hrozba substitit vysoka. Fikladem
muaZe byt letni dovolena u e, kterou Ize lehce nahradit jinym typem zajezdapriklad
poznavacim, cykloturistickym a podabrDalSim moznym substitutem je rtégpad koug
zahradniho bazénu, kdy v letnicksttich dokaze uspokojit gebu zakaznika stejrjako

napiklad pobyt u jezer&i wellnes pobyt. Také individualni turistikarquistavuje formu
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substitutu. Diky internetu, znalostem cizich jazyk mezinarodni bankovni provazanosti
jsou lidé vice samostatni a schopni vycestovat.sami

2.3.2. SWOT analyza

SWOT analyza je hlavnim nastrojem pro posouzenydiil a slabych stranek podniku, ale
také mileZitosti a hrozeb. V tabulc& 6 jsou vymezeny hlavni faktory nowznikajici

cestovni agentury.

Tabulka 6 SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky

* umisténi prodejny na namésti ¢ nedivéra zakaznikd v

* online rezervacni systém novou agenturu

* Ikvalifikovanost a nékolikaleté zkudenosti * malé zkusenosti s fizenim
prodejce vlastnitho podniku

e poticha dlouhodobéh
o Siroky sortiment slueb (zdjezdy, letenky. Ezésv;igobféh‘;jmgm

jizdenky, ubvtovani, pojisténi) podniku

ela dieni . * omezené finanéni
. iy "
3t & Hagseii pro pract prosttedky na rozvoj firmy
®  vstficnost viidi zdkamilaim

® vice sluzeb na jednom misté

» zkusenosti s exotickvmi destinacemi a
individudlnim cestovinim

Prilezitosti Hrozby

* malv pocet konkurenceschopnvch agentur v * vstup nove konkurence na
daném méste trh

. Izmkam nom;ych zaka.znﬂm diky pl;op'}racovm}m » nedostatek zikammiki
1nter'netov3-'m strankdm a rezervaénimu za¥inajiciho podnil
systému

» poradenstviv individualnim cestovani (prode; . 1521513“‘_71{ nejistota
letenek, jizdenek, ubvtovani) {zvvsovani dani)

* snizovani kupni silv
obywvatel

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012
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Za hlavni silnou stranku je povaZzovano ugristkancel&e v atraktivni lokal& pfimo na
nanesti, kudy dené projdou stovky lidi. Déle také kvalifikovanost kugenosti majitelky
cestovni agentury. V dnesni doly oblasti poskytovani sluzeb je vice ne#ledité
dosahnout &nosti zakaznika profesionalninfigtupem, vsicnosti a zkuSenostmi. Tyto
faktory budou rozhodujici pro U&gh z&inajiciho podniku. Na druhou stranu dobré jméno
a s tim spojenatyéryhodnost a loajalita zakazrilpati mezi slabé stranky. Vybudovani
takové pozice je dlouhodobym a nesnadnym procegéiazi na spokojenosti kazdého
zékaznika. Mezi ifilezitosti pati predevsim nizSi konkurence vesste Litomysl, existuji
zde cestovni kance® i agentury, ale rozsah sluzeb neni na takovéeniraw takovém
rozsahu. Hlavni hrozbu pro podnikiegdstavuje nedostatek zakaznik/ zatatcich

podnikani, ale také vstup nové konkurence na titipsani kupni sily obyvatel a podabn
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3. NAVRH PODNIKATELSKEHO PLANU

Tato ¢ast diplomové prace obsahuje vlastni nave$eni, ktery vychazi z vyslewlk
piedeslych analyz a teoretickych vychodisek. Podaigky plan je sestavovan pro vznik
realného podniku a bude slouzit jako néastidjzakladani podniku, ale také pro srovnani

a kontrolu vytyenych cit.

3.1. Popis podniku

Zakladni informace

Obchodni nazev: CA MiaTravel

Misto podnikani: Smetanovo nam. 58, 570 01 Litdmys

Pravni forma podnikani: Zivnost volna

Predmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené&ilelpaich 1 az 3

Zivnostenského zakona provozovani cestovni agentury,
zprostiredkovani obchodu a sluzeb

Zahajeni podnikani: Cerven 2013

Vlastnické vztahy: Majitel a provozovatel podnilBc. Miloslava Tmejova

Hlavni ¢innosti no¢ zakladaného podniku bude zptestkovani prodeje z4jead
lodnich listki a zprostedkovani ubytovani. Prodej bude probihat jak v kameprodejy,

tak prostednictvim vlastnich internetovych strdnek, u ktarjoude podnik vyuZivat
systému CeSys2.(20) Tento systém umgg zakazniktm snadné vyhledavani zajézd
ceskych a émeckych cestovnich kancélg@iimo na webovych strankach cestovni agentury

MiaTravel. Zakaznik tak bude mit moznost rezeryaes internet a platby v prodejn
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Umisténi a vybaveni kancel&e

Cestovni agentura bude provozovana v pronajatyblytoeych prostorach na Smetagov
namesti v centru nista Litomy3l, jedna se o jednu mistnost o rozloZer?2 Kanceld
se nachazi v nav zrekonstruované bud®y kde pisobi vice firem a socialni zdzemi
je spole&né. Jako lokalita bylo zvoleno Smetanovo astinkvili své atraktivie a nej\&tSi

koncentraci potencialnich zakazaikemuz samazjme odpovidé i vySe najemného.
Vybaveni kancelid:

» kanceldsky sfil a zidle pro prodejce

» elektronika — notebook, mobilni telefon, tiskarnkopirkou, scanner
* regalovy systém na skladovani katd@l@Sanon

» kteslo pro zakaznikarimo u stolu prodejce

» stil a d& kiesla pratekajici zakazniky

e propagéni stojany na katalogy a letaky

Kancel& bude ladna v modernim jednoduchém stylu s ddgyl v podoké suvenyfi z cest
majitelky. Pro pohodli zdkaznikpii ¢ekani bude fipraven stoléek s Kesly, kde budou
vystaveny katalogy a letdky saimi nabidkami cestovnich kanc#dlaDale bude v

kanceldi ptipraven televizor, kde budou promitany fotografiédea z tiznych destinaci.

Strategie podniku

Hlavni vizi a misi podniku je stat se cestovni @agewu poskytujici komplexni sluzby na
profesionalni Urovni, které dok&zou uspokojit i ngjnar@néjSi pozadavky zakaznik

Cilem je vedle dosazeni ziskuiedevSim ziskani &nosti a loajality zakaznika.
Poskytovani profesionalnich sluzeb je gadé a odviji se od v¢hu vhodného zajezdu
presré na miru zékaznika. V séasnosti existuje tak Siroka nabidka zajeztke uz zalezi

jen na schopnostech prodejce vyhledat a nabidrédatznikovi takovy produkt, ktery bude
nejvice odpovidat jeho pozZadadwk. Individualni pistup ke kazdému Klientovi
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je samo¥ejmosti. Prodejce by ¢hporozungt jeho potebam a tomu ifzpusobit nabidku,
k ¢emuz je zapdebi dlouhodoba praxe v oboru, kterou &owznikajici podnik nize
nabidnout. Zakaznik ocenfgalevSim zkuSenosti prodejce a na tomto faktoru laidesti
postavena celé strategie podniku, jelikoz v dnei je stale slozgSi ziskat si dvéru

klientd, v oblasti cestovniho ruchu obzwWas

Organizaéni struktura

Majitelka a zéarovi jednatelka podniku bude zastavat veSkeriunost v podniku,
od prodeje z4jeZd pres marketing aZ pocatnictvi. Zangstnani asistentky prodeje se bude

reSit operativa, bude hlava zaleZet na objemu prodeje.

Hlavni ¢innosti majitelky:

* jednani s tady

* jednani s dodavateli

» samotny prodej sluzeb
» reklamni¢innost

» vedeni podvojnéhodétnictvi

3.2. Analyza externiho prostedi

Pro no¥ vznikajici podnik je velmi dlezitd analyza externiho préstli, respektive
subjekfi, které budou nejvice oviiwvat podnik. Mezi tyto subjekty patpredevsim
stavajici konkurence a potencialni dodavatelé.

3.2.1. Konkurence

Cestovni agentura bude zptestkovavat prodej zajeidd a ostatnich produkt

prostednictvim internetovych stranek dimpo v kamenné prodejn Z tohoto dvodu
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rozclime konkurenci na online cestovni agentury a sedt&ancelée/agentury fisobici

ve mest Litomysl.

Online cestovni agentury

Cestovni agentura bude zptestkovavat prodej zajeidjak v kamenné prodejn tak
online, podlecehoz? je dlezité rozalit konkurenci. V tabulc&. 7 jsou uvedeny nejtSi

online cestovni agentury fungujici deském trhu.

Tabulka 7 Internetové cestovni kancelée

Invia www.invia.c:
Student-agency www.dovolena.c
Agentura zajezdy www.zajezdy.c

Idnes dovolen: www.idnes.dovolena.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

NejvétSi konkurenci pedstavuji portaly Invia.cz a Dovolena.cz. Tytoédeestovni
kancelde pati naceském trhu kdm nejusgsnsjSim. Klicem jejich aspchu je gedevsim
nabidnuti zakaznikovi&go navic. Jedna se riédad o sluzby ,Parkovani zdarma na letisti

ke koupi leteckého zajezdu”, poskytnuti recenzeli@ podobg.

* |nvia.cz

Cestovni kancefdnvia se stala uggnou diky velmi doke propracovanému internetovému
portalu. Zakaznik si na jednom nishize zakoupit jak zajezd, tak samostatné ubytovani
a letenky. Navic spotmost poskytuje ucelené informace o destinacigtns fotogalerii,
recenze hotél a cestovnich kanceia které ma v nabidce. Pravecenze jsou posledni

dobou stal€astji vyzadovany jako dopkova sluzba.
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 Dovolena.cz

Spole&nost Student-agencyrgd par lety roz$ia svoucinnost o prodej zajedd Hlavni
vyhodou nakupu zajezdu préstinictvim této spolaosti je moznost autobusové dopravy

na letis¢ zdarma, dale pak parkovani na letiStich zdarma.

Ok¢ kancelde vyuZivaji propracovany systém, ktery jim poskgtafilezité informace
a statistiky pro dalSi rozvoj jejich podnikani. YRfav této oblasti Ize spat velkou

prilezitost. Poizeni a vedeniéthto systém je finartné narangjSi, avSak pro usgny

rozjezd cestovni agentury jsou nezbytnouésti.

Do internetové konkurence je nezbytnérarlit i samotné cestovni kanceda ktere

poskytuji své zajezdy také pristnictvim internetu.

Kamenné prodejny

V Litomysli pasobi 5 cestovnich kancéléagentur, které se liSi hla¥rnv poskytovanych
sluzbach. NejsilgSimi konkurenty pro cestovni agenturu budou spualsti DCK Rekrea,
s.r.o. a CK Ckl-N&a Novohradska, které se také zabyvaji prodejemzdéjgnych

cestovnich kanceita

Konkureréni vyhodou pro tyto dv spol€nosti je pedevsSim delSi dobaupobnosti
neposkytuje na svych internetovych strankach vydlédi, naslednou rezervaci a nakup
zajezai cestovnich kancelf online. Zakaznik vigpad zajmu o koupi zajezdu musi
osobré do prodejny, kde mu poté bude poskytnuta nabidkahoto hlediska je hlavni

vyhodou podniku budouci internetové stranky.
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3.2.2. Dodavatelé

NejvétSi paet dodavateél budou pedstavovat cestovni kancida Jiz od prvopisatku
podnikdni je fteba navazat spolupraci jak s nejvyzng®imi kanceléemi, tak

s kancel&emi, které zaujimaji mensi podéském na trhu.

Navéazani spoluprace neni dlouhodoby ani sloZitggsoCestovni kancéi maji zajem o
prodej jejich zajezl prostednictvim cestovnich agentur. Proto je zéglot pouze
telefonicky ¢i e-mailem zazadat o provizni smlouvu, vyplnit &lag zgt. Jakmile bude
smlouva podepsand i druhou stranou, Ize usghiit@rodej. V tabulcet. 8 jsou uvedeny
cestovni kancefé, které nesmi mezi dodavateli chtybDalSi cestovni kance# budou

postupr oslovovany, &uz z poditu zakaznika nebo ki zatraktivreni nabidky.

Tabulka 8 Dodavatelé - cestovni kancefl&

Akvila Travel Alexandrie America Tour
Ancore Atis Axia
Autoturist B&K tour Best reise
Blue Sky Trave Blue Style Bon Tor
Brenn: Campan Canaria Trawve
Caribe Tou Condo Cedol

Ceské Kormidls Datoul Emme

Eso Trave Exim Tour: Fede
FIRO-tour Fische Geop:
Greece Toul Hellas Inex
Interhomt Jokratou Karavar

KM Travel Ko-tour Kovotour Plu
Livingstone Ludor Marine Tou
Mayer&Crocu: Mediterat MT -tour

MTM tour Neckerman NevDame
Oswta Haovice Periscope Skandina Redok Trave
Régic Senator Travi SiamTrave
Snail Trave Spor-S Travel 200:
Viamare VTT Zemel

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012
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Mezi dalSi dodavatelé budou fatspole&nosti uvedené v tabulce niZze s popisem

poskytované sluzby.

Tabulka 9 Ostatni dodavatelé

 Pelikancz ~  letenky
Eurolines.cz autobusové jizdenl
Trajektove-listky.cz lodni listky
Ceska poji¥ovna, a.s cestovni pojidni

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

3.3. Marketingovy plan
Cilovy trh

Pro stanoveni cilového trhu jéeba vychazet zipdeSlych analyz a prdstinictvim
segmentace trhu. Cilova skupina zékairjik ponerné Siroka. Z geografického hlediska
lze vylenit zéakazniky, kt# budou nakupovat ipmo kancel& cestovni agentury,
a zakazniky z Sirokého okoli, kiebudou mit mozZnost nakupu zajezdu piedtictvim
internetovych stranek.iPzameteni na demografick&ereéni, zde se jedna o velice Siroké
spektrum potenciélnich zakazfik.idé cestuji od Gtléhoétktvi, & uz s rodii nebo jinymi
rodinnymi gislusniky, az do ithodového ¥ku. Marketingové aktivity budou stfovany

hlavre na wkovou skupinu od 15-64 let.
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3.3.1. Marketingovy mix
3.3.1.1. Produkt

Prodej zajezil cestovnich kancela

V predchozich¢astech byl jizéastokrat zmiovan fakt, Ze na&eském trhu se vyskytuje
nespd@et cestovnich kanceéia od cehoz se vyviji nabizené produkty. Cestovni agentura
bude zprogedkovavat zdjezdy cestovnich kant¢eléoz ji stavi do vyhodné pozice, kdy

ma velmi Siroky sortiment pro uspokojeni &t zakaznit.
Z&kladni rozdleni poskytovanych zajead

o dle &elu
0 pobytové zajezdy
0 poznavaci zjezdy
0 eurovikendy
o0 wellnes pobyty

» dle destinaci
0 tuzemskeé z§jezdy
o zahranéni zajezdy
0 exotika

» dle dopravy
o vlastni doprava
0 autokarove zajezdy
0 letecké z4jezdy

» dle délky
o 1-7dni
o 8denni
o 10,11,12 denni
o 15 denniavice

V nabidce cestovnich kanc#léze najit nejiznejSi kombinace vSecteéthto tym zajezd.

Prodej bude uskut&ovan jak pimo na prodej& tak prostednictvim vlastnich webovych

stranek, které bude zajdvat firma Darkmay, s.r.0. pomoci systému CeSygntd systém
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slouzi jak pro zakaznikaripvyhledavani zajezdu na internetovych strankaamagy, ale
také samotnému prodejci, ktery midspup do celého systému. Poskytuje statistiky gegde
vyhledavani ze strany zakaznika a n&wusbst stranek. Jednim Avbdi zavedeni tohoto
systému je poskytnout zakaznikovi sluzby na Urawmbtérnetovych cestovnich agentur.
Z4jezd lze vybirat a néasleglimrezervovat online, iéemz bude mit zakaznik moznost
konzultace i platby fmo v kancel& cestovni agentury. Od prvofdtku podnikani se
agentura bude snazit navazat spolupraci s co eejpéstovnimi kancelémi vCeské
republice. Tato spoluprace probih&a na zaklsartnerskych, neboli proviznich, smluv. Vzor

provizni smlouvy je uveden Wiboze.

Prodej letenek, autobusovych jizdenek, lodnickilist

Pro komplexnost poskytovanych sluZzeb jeazen také prodej letenek, autobusovych
jizdenek a lodnich listk

Pro spolupraci byl zvolen internetovy portal Petilz, ktery poskytuje cestovnim
kanceldim a agenturdm moznost prodeje letenek jejich fdstctvim. Navic poskytuje
vyhodu v giistupu do online rezergniho systému, ktery usnadni prodejci vyhledavani
leteckych spolénosti Wetne nizkonakladovych, které zakaznikovi umoZzni cedtova

za fijatelné ceny jak po Evr@ptak do exotickych destinaci.

Pro prodej autobusovych jizdenek, bude zahjenam@ee se spotaosti Eurlines, ktera
nabizi autobusové spojeni do vice nez 20 evropsksneti a térr 150 evropskych gst.

DalSi poskytovanou sluzbou je prodej lodnich fistRpst se jedné o provizni prodej a to
pro spolénost SP Praha, s.r.o., kterd provozuje portal Kraye-listky.cz. Spolénost

nabizi lodni listky po Evrap Nabidka zahrnuje jakistdozemni, tak severni tig
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Zajistni ubytovani

Pri zajiovani ubytovani se bude cestovni agenturactarat edevsSim na Evropské
staty a exotické destinace. N&8im rezervénim portalem je v dnesni déiBooking.com,

ktery bude dalSim smluvnim partnerem.

Cestovni pojisni

Nedilnou sotiasti poskytovanych sluzeb je také cestovni pmjiSNabizené pojidhi bude
od spolénosti Ceska pojigovna, a.sCeska pojifovna nabizi izné cestovni pojihi,
zaleZi jen na typu zajezdu, zda se jedna o pobytie, aktivni dovolenou (naplyZovani),

exotickou dovolenou.

Doplikové sluzby

Jako dopikové sluzby je zvoleno poskytovani darkovych potikaa nakup zajezdu v
cestovni agente. Poukazy budou vystavovany diéupi zdkaznik, zaleZi jen na nich, jaka

¢astka pofipact jméno bude uvedeno na poukazu.

Také prodej map a fvodal je nedilnou satasti poskytovanych sluzeb.

3.3.1.2.Cena

JelikoZ se podnik zabyva zprietikovanim prodeje produkifinych spol€nosti, ceny se
tedy odvijeji od nabidkythto spolénosti. Cestovni agentura jako takova nema moznost
stanovit si cenu zdjezdu, jizdenek a podobNlusi pracovat stim, co nabizeji jeji
dodavatelé. Vyhodou cestovni agentury fedevsim Siroka nabidka zajézdestovnich
kanceldi, kdy napiklad do stejné destinace, stejného hotelu nabiZggizdy d¥¢ a vice
cestovnich kancelas odliSnou cenou.

Ceny zajezdl se liSi délkou pobytu, destinaci, drovni hotelujedo umistnim,

doplikovymi sluzbami, nafiklad u wellness pobyt jsou nabizeny balky zahrnujici
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masaze, vstupy do bazéa jiné. V tabulc&. 10 je uvedeno orientai rozgti cen vSech

typa zajeza.

Tabulka 10 Rozpti cen zéjezdi CK

Exotick& dovolend 0d 30 000 K¢ a vice
Dovolena u mde letecky od 1£ 000 K¢ a vice
Dovolenad u mdre autobusem od €000 K¢ a vice
Dovolena u mde vlastnim automobilen od 2000 K¢ a vice
Poznévaci zjezdy od 2000 K¢ a vice
Wellnes pobyty od 1500 K¢ a vice
LyZaiské zajezd od <500 K¢ a vice

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Slevy

V poslednich letech se cestovni kanteZangiuji ¢im dal vice na poskytovani slev, az

jde o slevy zajezd ,Last minute”, ale také slevyfipvcasném nakupu zajezdu ,First

minute®.

Sleva ,Last minute“— tyto slevy poskytuji cestovni kancalahlavré v obdobi

hlavni sezény derven — z#), kdy se snazi doprodat zbylé z4jezdy se slevbu a
40%. Prodej zajeds timto typem slevy zaznamenal rig$¥ Usgch piblizné pred

6 lety, v pfibchu dalSich let ale cestovni kandeléd ni staleiasgji upoustly.
Jednim z dvodu byla rostouci nespokojenost zakatnikeri si zakoupili zajezd

v plné cer s pedstihem a setkali se na stejném zajessglzadkazniky, ki€ zaplatili

YA

za zajezd podstatnnizsi ¢astku. Na tento a dalSi pady zareagovaly cestovni

v v

»First minute* zgjezdu.
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» Sleva ,First minute* sleva ,First minute“ je poskytovana zakaznikgivivéasném

nakupu zajezdu a v dnesni dole vyhodrjsi jak sleva ,Last minute”. ¥asnym
nakupem zajezdu se rozumi obdotddoza&atkem hlavni sezény, coz je v zimnich
mésicich p@inaje prosincem. Sleva saibe pohybovat az do 40 %. Navic cestovni
kancelde k této slev nabizeji i dalSi zvyhodni, nagiklad @i cestovani dvou
dosglych osob je jedno ditzcela zdarma.

3.3.1.3.Distribuce

Jako misto podnikani bylo zvolencisto Litomysl, konkrété Smetanovo nassti, coz je
hlavni silnou strAdnkou cestovni agentury. Smetanuémsti se nachazirpmo v centru
mésta, kudy den® projdou stovky lidi. Toto umishi prodejny pormize podniku dostat se
co nejdive do po¥domi zakaznik
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Mozné varianty prodeje sluzeb:

sepsani smlouvy a zaplacetiinpo na prodejé

telefonicka rezervace, nasledné sepsani smlouaplaceni v hotovosti na prodéjn
nebo bankovnimigvodem

rezervace a vyplmi smlouvy prosednictvim internetovych stranek, platba
v hotovosti na prodefhnebo bankovnimipvodem

rezervace na strankadch dodavatel nasledné sepsani smlouvy a zaplaceni na
prodejre

Zde jsou vypsany vSechny moznosti nakupu zajezdavrinm cilem je spokojeny

zakaznik, proto chce cestovni agentura nabidnoutepdce variant. Na vSech strankach

dodavatal bude podnik uveden jako obchodni partner. Diky uocse zékaznik f¥e

dozwdét o cestovni agente i prostednictvim jejich stranek. V dnesni dotwste nedivéra

v placeni velkychtastek pes internet, klienti staléastji vyhledavaji zfisob, ktery jim

zajisti, Ze zaplaceni prébne v pdadku a dostanou to, za co zaplatili. Prottcdiv si

sluzbu vyhledaji fes internet a nasledn rezervuji,casto chiji zaplatit a pevzit produkt

na prodejs.

Postup prodeje zajezdu od cestovni kancalé prostrednictvim cestovni agentury:

1)
2)
3)
4)

vybér zajezdu

sepsani smlouvy se zdkaznikem

zaplaceni zalohy pojpad celécastky zgjezdu

minimalre tyden ped uskuténénim z4jezdu jsou zaslany cestovni pokyny

zékaznikovi ¥etn voucheti na ubytovani, letenek a dalSichiebinych dokumeiit
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3.3.1.4.Propagace

s

Pro Usgsny start podnikani je zvoleni spravné propagadeife z nejdlezit¢jSich kroki.
Podniky, jako jsou cestovni agentury, maji propagatoZzenou zejména na osobnim
doporuieni spokojenych zakazriikNejwtsi diraz na propagaci bude kladen \atzich

podnikani, kdy je @leZzité dostat se do p&domi Siroké viejnosti.

Reklama

Prvnim zvolenym nastrojem reklamy jsou infoxmalet&ky o cestovni agenta, kde bude
uveden datum otégni, adresa prodejny, internetové stranky asfrypopis sluzeb. Letaky
budou roznaSenyifmo do schranek domacnosti¢sta LitomysS| jedt pied zahajenim

podnikani.

Samozejmosti bude také informiai panel umisiy pied vchodem do budovy. Panel bude
slouzit jako pout& a zarové jako stojan na letaky. Kolemjdouci tak budou m@zmost

vzit si sami letaky o probihajicich akcich.

DalSi forma reklamy bude ukegreéni inzeratu v regionalnich listech. Reklama bude
umiseéna v nesicniku Lilie, ktery vydava resto Litomysl a je zdarma roznasen do vSech

domécnosti. Reklama bude obsahovat obdobné inferjako letaky.

Samozejmosti jsou také webové stranky, kde se bude weistagentura prezentovat.
Stranky budou obsahovat informace o spodesti, poskytovanych sluzbach, éef vSech
cestovnich kancelh a dodavatdl, jejichz produkty bude agentura prodavatéz8ni
soutasti stranek bude rezetva portél, kde si bude moci zakaznik sam vyhledgzz dle
svych kritérii. Nasledhtaké zakoupit, tauz online neboifimo v kancelé. Velky diraz je
piitom kladen na jednoduchost vyhledavani, slozitdazani kritérii nize zakaznika
odradit.

Do podwdomi zdkaznik se bude podnik snaZzit dostat také peahtictvim profilu na

socialni siti Facebook. Hlavnimiebdem je finatini nar@nost (i celoploSné reklai
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napiklad v radiich¢i televizi. Pro zainajici podnik je tato cesta idealnifeSenim jak
nabidek, ale také sem budou ufoigany fotografie tznych destinaci, uziteé rady a tipy
na cestovani. Timto agobem chceme navazat blizSi kontakt se zakaznikeary, bude
mit moZznost cestovni agenturu oslovit ippd jakéhokoliv dotazu, ipominek a
podobre.

Direct marketing

Ptimy marketing bude spaleost vyuZivat aZip chodu spolénosti a to prosednictvim e-
maili s aknimi nabidkami, novinkami aiznymi akcemi. Tyto e-maily budou zasilany
zasilani &chto informa&nich maiti. DalSim nastrojem direkt marketingu budou letddtgré
jsou planovany na obdobfeu hlavni letni sezénou d@gal zimni sezénou. Poslanigchto
letakii bude informovat stavajici zakazniky o nabidcezdijeale také oslovit potencialni

zakazniky.

Podpora prodeje

Mezi podporu prodeje jsou imzeny reklamniiedméty, které budou zékaznici dostavai p
nakupu z4jezddi jiné sluzby v podniku. Tytofiednety se budou liSit dle sezon. Néglad

v zimnim obdobi budou rozdavany Kk lyglym zajezdm rollery slogem cestovni
agentury. Naopakipnakupu letni dovolené obdrzi zdkaznik ¢laana kufr nebo cestovni

polSt&ek.

Specifickym zpisobem, jak se chceme dostat do q@mmi SirSimu okoli, je gédani
riznych besed a setkani, kde budou vystupovat misstovatelé aipdnasSet o zemich,

které navstivili.
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3.4. Operaéni plan

Zakladani podniku je velmiaso¥ nara@né, proto je vytyeni ¢asové souslednosti
jednotlivych¢innosti dilezité. V tabulces. 11 jsou uvedeny hlav@innosti souvisejici jak

se zaloZzenim podniku.

Mezi prvni kroky bude pé#&t ohlaSeni zivnosti na ZzZivnostenskéniadt, poté bude
nasledovat sepsani najemni smlouvyiedpni prostor, kde bude mit podnik provozovnu.
Po gredani prostor zme montaz jiz vyrobeného nabytku a dalSi praceesgog vybavenim
kancelde. V této dob je rovrez nutné zaloZit podnikatelskycét u rekteré z bank. V tu
chvili bude mit podnik k dispozici vSechny padiné Udaje pro navazani spoluprace,
konkrétré sepsani proviznicki jinych smluv. Z divodu velkého mnoZstvi cestovnich
kanceldi bude tatocinnost vyzadovat del&asovy interval. DalSi idezitou sodasti je
piiprava internetovych strdnek a zamweytvareni image firmy, na které bude podnik
spolupracovat s mistnim grafikem, jehoz Ulohou nedesz zpracovavat i grafické navrhy
letaki a reklamy do mistnich li&t VSechny tyto prvky musi mit stejny design, jdavink o
vytvoreni image firmy. Tuto p&teni propagaci zahdjime jeépred samotnym otéenim
prodejny. Oteteni prodejny a spusti internetovych stranek je planovano na 14.4.2013,
Testovani a zaskoleni v rezetmém portale bude probihatga spudinim z divodu, aby
byl systém po spudti plré funkéni a bez moznych chyb. Ot@ni podniku je planovano
na za&atek dubna, tudizi¥pd hlavni sezonou, ktera ¢tiaa v ngsici ¢ervnu. Bude tak
dostatekéasu na propagaci dildkani potencialnich klieftpro nakup zajeZdz nabidky
Jlast minute“. Negativni strdnkou zahdjeni podnikamubnu bude zejména nulové trzby
z prodeje zajeZdz nabidky ,first minute*.
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Tabulka 11 Harmonogram projektu

1 OhlaSeni Zivnhos 1.3.201: 1
2 Sepséani ndjemni smlouvy &eplani prostc 4.3.201. 1
3 Vybaveni prodejr 11.3.201 8
4 Osloveni a navazani spoluprés dodavate 18.3.201. 20
5 Grafické gipravy a vytvéeni image firm 21.3.201. 5
6 Priprava internetovych stran 21.3.201. 10
7 Pocateni propagac 25.3.201. 30
8 ZajisStni katalodi a prospekt od dodavate 25.3.201. 20
9 Testovani internetovycstranel 4.4.201. 7
10 SpuSEni internetovych stran 14.4.201. 1
11 Oteveni prodejn 14.4.201 1

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

3.4.1. Ganttiv diagram

Graf 12 Ganttiv diagram
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3.5. Finanéni plan

vvvvv

z analyz v pedchozichtdstech. Na zaklgdechto Udaj 1ze odhadnout gt potencialnich
zékaznik, vySi @ijma, vydaji a dalSich ukazatiel Tyto informace dale poslouzi
k celkovému zhodnoceni projektu, zda je realizdugtea rovrez zda ma podnik

piedpoklady stat se U&nym.

Finareni planovani vychazi zcétnich vyka#a podvojného etnictvi, které povede sama
majitelka. V prvnich letech podnik nebude platcersmnédz pridané hodnoty, z tohoto
davodu se ve finafnim planu s DPH negda. Platcem danse podnik stane ve chvili

piekrateni stanoveného limitu obratu 1 milc K

Predikce pijmu a zisku jsou vytvieny ve fech variantach, kdy optimisticka gta s 10%
navysenim trzeb a 10% sniZzenim nakladoesimistickd naopak, 10% snizZeni trzeb a 10%
navyseni naklad Diavodem pro snizenii zvySeni nakladl mohou byt telefonni poplatky,

vydaje na propagaci a spelba energie.

3.5.1. Zakladatelsky rozpotet
Pocateéni vydaje
Pti zahajeni podnikani je pro kazdého podnikateilleité stanovit si, jak velké investice

budou zapdebi. Prvnim vydajem je spravni poplatek 100& Ka vystaveni

Zivnostenského opréaeni.

Mezi hlavni investice podniku patvybaveni kanceté& nabytkem a elektronikou. Pro
spolupraci je vybrana mistni firma TPR-nabytek,r&t@mavrhne, vyrobi a namontuje
kanceldsky nabytek. Celkova cena je odhadnuta na 80 0B(vdétne montdze. Tento

majetekiadime do dlouhodobého majetku a budeme jej odegigodpisova sk. 2).
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Tabulka 12 Daiiové odpisy DM
TN
2013  880C  880C  7120C
2014  1780( 2660( 5340(
201¢ 1780( 4440( 3560(
2016  1780( 6220( 1780(
2017  1780( 8000( 0

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Tabulka 13 Ugetni odpisy DM
(RO Spevy 7|
2013 1200¢  1200¢ 6799
2014 1600¢ 2801+«  5198¢
2015  1600¢ 4402:  3597¢
2016  1600¢ 6003(  1997(
2017  1600¢ 7603¢ 3962
2018 400z 8004( 0

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Dalsi finargné nara&nou sowddasti vybaveni kancdi@ je elektronika. Majitelka vlozi do
podnikani vlastni p@ta¢ i telefon. DalSi elektronika, jako je multifutrikd tiskarna (8 500
K¢), LCD televizor (11 290 K), bude vyZadovat nakup. Déle je nutnéipeni spatebniho
materialu, papiry do tiskarny, psaciigity, pokladni doklady a podan

Pro vedeni podvojnéhocétnictvi bude vyuZit software spéleosti Stormware — Pohoda
profi. Jedna se o zakladni verzi, kterd bude @dtka podnikani dostaijici.

DalSi vyznamnou poloZzkou budou vydaje na intern@teWanky vetrg rezervéniho

systému CeSys2 od spotmsti Darkmay, s.r.o. Navrh a implementace straselplati
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jednorazo¥ (4 999 K), pravidelna Udrzba a aktualizace jsou hrazesgiimé (1 499 K).

Celkovacéastka investovana do gatesni propagaceéini 6 000 K.

Tabulka 14 Patategni vydaje

Spravni poplatek 1 000 K&
Vybaveni prodejny w. montaze 80 000 K
Dekorace 1500 K
Multifunk ¢éni tiskarna 8 500 K&
LCD Televizor 11 290 K
Spotitebni material 3 000 K&
Software Pohoda mini 7980 K
Internetové stranky 4999 K
Propagace ¥. Grafiky 6 000 K&
Celkem 124 269 K

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

3.5.2. Predikce vydaji
Pribézné vydaje

Do pribéznych vydaij fadime mdsiéni najemné ¥etrg inkasa ve vysi 11 000K vydaje na
telefon a internet, dale pak spravu internetovytc@ngk, platby zdravotniho a socialniho

pojistni a podob#. Veskeré provozni vydaje jsou uvedeny v tabulcks.

Jelikoz se podnik zabyva zprieikovanim prodeje produkfinych spolénosti, nevznikaji
v prabéhu roku Zadné naklady spojené&miito sluzbami. Katalogy a propagda materialy

cestovnich kanceltaa ostatnich dodavatejsou podniku poskytovany zdarma.
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Tabulka 15 Mésiéni vydaje

Najemné 8 500 K&
Energie 2 500 K&
Zalohy SP a ZP 3533 K
Poplatek za tel. 1200 K
Poplatek za interne: 450 Ke
Sprava internetovych 1499 K&
stranek

Propagace 600 K&
Spotiebni materiél 800 K&
Celkem 19 082 K
Roéni 228 984 K

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Mésiéni a roéni vydaje

V tabulce¢. 16 jsou uvedeny #&sicni naklady podniku. V roce 2013gqulstavuje nejtsSi
vydaj podniku vybaveni prodejny a ¢@eini propagace. Nadjemné, energie, zalohy na
socialni a zdravotni poji&ti jsou v piibéhu celého roku konstantni. Do poplatjsou

zahrnuty platby za telefon, internet a provoz welobvstranek agentury.
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Tabulka 16 Mésiéni vydaje v roce 2013

Vybaveni 112 270 0 0 0 0 0 0 0 0
prodejny

Najemné, 11000 11000 11000 11000 11000 11000 11000 11000 11000
energie

Propagace 10999 600 600 600 600 600 600 600 600
Zéalohy na 7066 3533 3533 3533 3533 3533 3533 3533 3533
SP a ZP

Spotiebni 0 800 800 800 800 800 800 800 800
materiél

Poplatky 4149 3149 3149 3149 3149 3149 3149 3149 3149
Celkem 145484 19082 19082 19082 19082 19082 19082 19082 19082

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Vydaje, uvedené v tabulae 17, jsou v mezignim porovnani az na vyjimky vicem&n
konstantni. Réni vydaje jsou uvedeny vtabulceé 18 také v realné, pesimistické

a optimistické variart

Tabulka 17 Ra¢ni vydaje v letech 2013-1018

Vybaveni prodejny 112 270 0 0 0 0 0
Provozni vydaje 170 071 221 784 221 784 221 784 221784 221784
Propagace 15799 19 800 14 800 4 800 4 800 4 800
Celkem 298140 241584 236584 226584 226584 226584

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012
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Tabulka 18 Varianty roé&nich vydaji v letech 2013-2018

Optimisticka 253419 205346 201096 192596 192596 192
Realisticka 298140 241584 236584 226584 226584 226584
Pesimisticka 342861 277822 272072 260572 260572 260572

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Finanéni zdroje

Nejvétsi finartni vydaje bude vyZzadovat samotné zahajeni podnikéhi je zapdebi
vybavit kancel§ rozjet internetové stranky, zafit se a vynalozit finagni prostedky do
pocateini propagace a podofinCelkova vyse po progtech¢ini zhruba 120 000 K Tuto
¢astku na Uhradu péteinich vydaf vloZi do podnikani majitelka z vlastnich Usporlda
vklad maijitelky v hodna@t 100 000 K bude slouzit jako finami rezerva do prvnich

mésiail podnikani.

3.5.3. Predikce pijmi

Prijmy podniku budou plynoutipdevsim z prodeje zajexdze zaji&ni ubytovani, letenek
¢i jizdenek. Hlavni fijem bude pedstavovat provize z prodaného zajezdu cestovni
kancelde. Kazda cestovni kancélposkytuje proviznim prodeje jinou provizi. Provize
je pasitana z celkové ceny zajezdu a pohybuje se meZi6%. Rijmy z prodeje letenek,

ubytovani, jizdenek a pojiti jsou také v podabprovizi.

Vyse provizi
» zajezdy 6-10%
* ubytovani 5%

» letenky, jizdenky 5%
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Pro odhad fijma je vychazeno ziedchozich analyz potencialnich zakaaniRle statistik
v Ceské republice v lském roce vycestovalo t&mn40 % vsech obyvatel, tento fakt je
zohledrén také u potu obyvatel spravniho obvodu Litomysl, 40 % z celdoo pdtu
téchto obyvatekini 7 438. Nepedpoklada se, ze kazdy obyvatel si nakoupi zajezove
cestovni agente. Ri odhadu, Zze 5 % obyvatel spravniho obvodu LitongiSkakoupi

zéjezd v cestovni agericini celkovy p@et 372 potencialnich zakaziik

Odhad pijmt z prodeje zajeZdje slozity hlave z divodu rozmanitosti cen zajezdMezi
nejdrazsi dovolené patexotické zajezdy, které se pohybuji od 30 0@Calvice. Dale pak
letecké zajezdy k nfg kde se cena pohybuje vrozmezi od 15 0@0ak 25 000 K.
LevrgjSi varianty jsou autobusové zdjezdy po E¥tgpk poznavaci, tak pobytové, dale
pak napiklad wellness pobyty a podobnPrimérna cena uéchto zajezd cini priblizne

8 000 K.

NejvetSi trzby jsou pedpokladany na ésice cerven,cervenec, srpen a dakdy cestuje
nejvice lidi k mei. Mésice leden, unor,fbzen jsou naopak nejvhagéi pro cestovani do
exotickych destinaci. Poklesijni je kazdoréné zaznamenavan na podzim a nigj&kde

se bude souistdit podnik hlava na prodej letenek, jizdenek a samostatného ubytova

Pro pgedpoklad pijma bude pgditdno s nizSim gimérem cen zdjezd 12 000 K,
pramérnou vysSi provize 8 % a s @em 248 potencialnich zakazhikv roce 2013,
do dalSich let uz s 372 zékazniky. pvajicimi lety na trhu Ize ifedpokladat

s kazdoronim ristem trzeb, které jetekadvano v 25% vysi.

Tabulka 19 Roéni pFijmy v letech 2013-2018

Zajezdy 238 080 464 256 603 533 784 593 1019970 1325962
Letenky,

jizdenky, 15 000 19 500 25350 32 955 42 842 55 694
ubytovani

Pojisténi 2 500 3250 4225 5493 7 140 9282
Celkem 255 580 487 006 633 108 823 040 1 069 952 1390938

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012
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Tabulka 20 Varianty roé&nich p¥fjmi v letech 2013-2018

Optimisticka 293917 560057 728074 946496 1230445 159¢
Realisticka 255580 487006 633108 823040 1069952 1390938
Pesimisticka 217243 413955 538142 699584 909459 1182297

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

V tabulce ¢. 21 jsou vygisleny n&siéni trzby vroce 2013. Bhici se vySe trzeb

v jednotlivych ngsicich je pedevsim z @ivodu sezonnosti prodeje. NejvysSi trzby jsou
ocekavany ervenci, srpnu a @ kdy je nejetSi poptavka po zéjezdech ,last minute“.
Naopak u letenek Ize¢ekavat navyseni trzeb v obddfjen aZz prosinec, kdy roste zajem
o letecké eurovikendy a vamo nakupy nafiklad v Anglii. DalSim dvodem je zvySena
poptavka po letenkach v obdobi Vanoc, kdy lidégéga znamymi aibuznymi Zijicimi

v zahrandi.

Tabulka 21 Mésiéni trzby v roce 2013

Zajezdy 14400 24000 57600 52800 33600 14 400 14 400
Letenky,jizdenky, 0 1500 2000 2000 1500 2000 2500 3500
ubytovani

Pojisténi 151 252 605 554 353 151 151 282
Celkem 14551 25752 60205 55354 35453 16 551 17 051 30 662

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012
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3.5.4. Predikce zisku

Z predchozich predikciifjma a vydaji jsou sestaveny tabulky ke kalkulaci ziskwtraty,

v3e je opt ve tech variantach. Jak je patrné, v prvnim roce bustinix ve ztrdt a to

hlavrg z divodi pocateinich investic, ale také se @ita s nizSimi trzbami nez v letech

dalSich. Na koncigiletého obdobi chce agentura dosahnout zigks f mil. K.

Tabulka 22 Predikce zisku v letech 2013-2018

Prijmy 255580 487006 633108 823040 1069952 1390938
Vydaje 298140 241584 236584 226584 226584 226H84
Zisk/ztrata -42560 245422 396524 596456 843368 13I®4
Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Tabulka 23 Varianty predikce zisku v letech 2013-208

Optimisticka 40498 354711 526978 753900 1037848 1406982
Realisticka -42560 245422 396524 596456 843368 1164354
Pesimisticka -125618 136134 266070 439012 648888 921726

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

3.5.5. Cash-flow

Cash-flow zobrazuje peénni tok v podniku. Na z@tku podnikani bude disponovat

vkladem majitelky ve vySi 220 000 ¢K ktery vlozila z vlastnich Uspor k pokryti

potatenich naklad a na dalSi provoz. Na konci roku 2018 jgedpokladana vyse

financnich prostedk ges 3 mil. K.
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Tabulka 24 Cash-flowv letech 201-2018

penéznich prostredki

Potateéni stav 220000 137440 302 862 603386 1074842 1773210
penéznich prostredki

P¥ijmy za obdobi 255 580 487 006 633 108 823040 1069 952 1390938
Vydaje za obdobi 298 140 241584 236 584 226 584 226 584 226 584
Ostatni vydaje 40 000 80 000 96 000 125 000 145 000 170 000
Koneény stav 137 440 302 862 603386 1074842 1773210 2 767 564

Zdroj: Vlastni zpracovani, 20

Grafické znazoréni vyvoje @jmu, vydaj a ziski

Na nésledujicim grafu | vidét, jaka je predikce vyvojeifimu, vydaj a zisku. Zatimc

zisk bude #ist pfimo angrné < trzbami, vydaje jsou od roku 2015 konstantnroce 2013

N e

a2014 jsou vydaje vyssi diky gatesnim investicim do zaloZeni podniku a propac

Graf 13 Vyvoj p¥ijmi, vydaji a zisku v letech 2013-2018

1600000

1400000

1200000

1000000

800000

600000

400000

200000

0

2013

2014

2015

2016

2017

2018

-200000

H Prijmy
H Vydaje

M Zisk/ztrata

Zdroj: Vlastni zpracovani, 20

76



3.6. Analyzarizik

Kazdy podnik je v dneSni délvystaven utitym rizikim. Analyza rizik se bude zabyvat
zejména hrozbami, kterym ke byt podnik v budoucnu vystaven. S tim souvisi
zranitelnost, ktera duje, jak hodg je podnik odolny Wi hrozbam. DalStast se bude

tykat pravépodobnosti vyskytu hrozeb a jejichipadné miry dopadu na podnik.

Pro analyzu rizik jeieba vychazet ze slabych stranek a hrozeb uvedeveycBWOT
analyze. Sotasti analyzy rizik je identifikace faktior které mohou ohrozit nebo i #iti

podnik, pravdpodobnost jejich vyskytu, jejich dopad a naslediméieace tchto rizik.

Pro identifikaci hrozeb je idezité stanovit si, n@&em bude stat ugpnost planovaného

podniku. NiZe jsou uvedeny néjdzitéjSi pilite podniku.

Sirok& nabidka poskytovanych sluzeb

atraktivni umistni kancelée

kvalifikovanost a Bkolikaleté zkuSenosti majitelky v oboru

* propracované internetové stranky s rezémim systémem

V tabulcec. 25 jsou uvedeny mozné hrozby, prgwadobnost jejich vyskytu a mira dopadu
na podnik. Pravtpodobnost vyskytu a mira dopadu je hodnocena tHdg3lych analyz,
ale také na zakla&dudalosti z minulosti na trhu s cestovnimi kaniesié.
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Tabulka 25 Identifikace rizik

Hrozba Pravdépodobnost viskytu Mira dopadu
Vsiup nove konkurence Nizka Nizki
Nizky poéet zakazniki Sttedni Vvsoka
Nizké pFijmy z prodeje Stfedni Vysoka
Nedivéra zdkaznika v novy  Vysoka Nizka
podnik

Sezdinnost prodeje — pokles Vysoka Nizka
trieb

Indispozice majitelky Nizka Vysoka
Nezvlidnuti velkého poctu Nizka Stredni
zakazniki

TUkonéeni spoluprice ze Nizkd Nizka

strany dodavatele

Zkrachovini nebo ukonéeni  Stiedni Stfedni

cinnosti dodavatele

Vznik nedivéry v podnik Vysokd Stfedni
v piipadé zkrachovini

dodavatele

Kradei vybaveni prodejny Stfedni Nizka
Legislativni zmény Nizka Nizka

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012

Dle predchozi tabulky jsou jako hrozby s nggim dopadem vyhodnoceny tyto:

* nizky paet zdkaznik
* nizké gijmy z prodeje

* indispozice majitelky

Navrhované op#&tni pro uvedené hrozby bude zlepSeni propagace, sabgestovni
agentura dostala do p&momi WtSimu pdétu zakaznik, nagiklad reklamou v radiich a

v regionalni televizi nebdastjSim sponzoringem.
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Hrozba indispozice majitelky ma sice nizkou prpatiobnost, ale pro podnik je velice

zavazna. Této hrozZhze predejit zakladnim proskolenim blizké osoby.

Stredni dopad se tykd nidklad nezvladnuti vysokého @ zakaznili, jelikoZz bude
majitelka zastavat jako jedina roli prodejce. Zawh divodu se planuje spoluprace
se stednimi Skolami, jejichZz studenti budou moci vykoatwpraxi v cestovni ageritl

DalSimteSenim bude najimani brigadinik

V dnesni dob m& kazda cestovni kancelpovinnost byt pojigna proti Upadku. Toto
opateni do jisté miry usnadiié€Seni vzniklé situacetfipkrachu cestovni kanceé u které
si klient zakoupil zajezd. Vifpact, Ze ke krachu dojde, cestovni agentura vzdy komjak
e-mailem¢i telefonicky klienty a poskytne jim dostupné infaace, navrhne mozriéSeni

a pomize zakaznikovi celou tuto situaciiegit.

e

Mezi hrozby s nejnizSi mirou dopadu ipathagiklad kradez vybaveni prodejny
¢i legislativni zngny. Dale se fedpoklada, Ze hrozba vstupu nové konkurence butle mi
nizky dopad na podnik. Pokud ale tato situace nastaandii se cestovni agentura na
vyrazréjSi propagaci nebo zareaguje jinou cenovou politikmagiklad zavedenim
slevovych poukak na ndkup zajezdu v cestovni agéetuJkorteni spoluprace ze strany
dodavatele fedstavuje také hrozbu s nizkou mirou dopadu, jelijo snadné na trhu

cestovnich kanceténajit alternativu.
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ZAV ER

Diplomova préace, jejimz cilem bylo sestaveni podtglského planu pro zalozeni
cestovni agentury, vychazi z identifikovanych ipbt trhu. PestoZe se trh v oblasti
cestovniho ruchu fize jevit jako vysoce konkuréni, nalezla jsem mezeru na tomto trhu,
kterou chci svymi sluzbami vyplnit.

Konkrétre jsem se zafgifila na ucelenou nabidku sluzeb pro klienty, ktera
piedstavuje prodej zajezdletenek, autobusovych jizdenek, trajektovyctkiistibytovani
a cestovni pojigni. Z hlediska oblasti ysobeni se strategie podniku da mdzdna
regionalni, Litomysl a okoli, a s SirSi oblastispbeni, progednictvim internetového
obchodu. Jako vhodnou formu podnikani jsem zvoti@nikani jako fyzickd osoba
z divodu administrativni i finadni nar@nosti.

Vzhledem k sotasnému ekonomickému vyvoji lzergalpokladat, Zze se név
vznikajici podnik bude muset vyfamat sadou problém, jako je zvySeni danz pridané
hodnoty a da#z prijmu, rostouci nezaéstnanost a neustale senici kurz koruny. DalSi
piekazkou p vstupu na trh cestovniho ruchu sp@me v existenci velké konkurence.
Nejvétsi konkurenci pro podnikipdstavuji internetové cestovni agentury s dloufiniet
pusobenim na trhu, kterym se objemem prodrjde cestovni agentur&ko vyrovnavat.
Na druhou stranuifma konkurence ve &t Litomysl je do jisté miry mala. Cestovni
kancelde a agentury ysobici v LitomySli nenabizeji tak Sirokou Skéalu zd jako
planovana cestovni agentura. Hlavni konkanérvyhodu lze spé#t v online rezervénim
portalu, kde si bude moci zdkaznik sam vyhledatkaupit zajezd online prasdnictvim
cestovni agentury. DalSimi silnymi strankami podnj& umiséni prodejny v centru #sta,
kvalifikovanost a gkolikaleté zkuSenosti prodejce, majitelky.

Posledni¢ast této diplomoveé prace se zabyvala samotnym katiiskym planem
pro zaloZeni cestovni agentury. Realizace celélumigatelského planu potrva necelé dva
mésice pdinaje zapisem do obchodniho r#jat, ktery je planovan na 1.3.2013teB
oteenim kancelée dojde k vybaveni kancétkych prostor, navazani spoluprace

s dodavateli a ifpraw internetovych stranek. Pro vybudovéani &spho podniku, je
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zvoleni spravné marketingové strategi€ddin k dosazeni tohoto cile. Propagace cestovni
agentury zéne jest pred samotnym otéenim. Prag v zaatcich podnikani bude probihat
prostednictvim letdl, reklamy v mistnich listech a internetovych stkanealSi cestou,
jak se dostat vice do poglomi potencialnich zakazrikje internet, konkréthsocialni s
Facebook. V této fortnreklamy Ize v sotasnosti spéit nejvétSi potencidl.

NejdilezitéjSi casti celéeho podnikatelského planu byl plan firdnve kterém jsou
vycisleny hlavni peate:ni vydaje. Jedna se o vybaveni kanteldbytkem a elektronikou,
software pro vedenicetnictvi, vydaje na internetové stranky a podob@elkova vyse
téchto vydag cini 124 269 K. Provozni misiéni vydaje byly v¢isleny na 19 082 K
Nasledovala predikcerfpmu, vydaji a zisku. Z vysledk financniho planu Ize konstatovat,
Ze plan je realizovatelny a podnik budaepztratu v prvnim roce dosahovat zisku. V roce
2014 by se rd zisk pohybovat okolo 245 tis.&a v nasledujicich letech j€ekavan jeho
narnst.

V celkovém zhodnoceni lzéci, Ze vSech vy®enych citi bylo dosazeno a tento

podnikatelsky plan e poslouZit jako realny podklad pro zaloZeni cgstagentury.
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Priloha 1 Smlouva o obchodni spolupraci

Aeolus
GGG
Smlouva o obchodni spolupraci

uzaviend mezi

AEOLUS, fecka cestovni kancelar, s.r.o.

Josefska 21, 602 00 Brno

Zastoupena: Antonios lliopoulos, jednatel spole¢nosti

Bankovni spojeni: CSOB Cislo tétu: 187459072/0300

1C0: 26909341 DIC: CZ 26909341

Zapsana v obchodnim rejstfiku Krajského soudu v Brné, oddil C, viozka 44348

Korespondenéni adresa: Jungmannova 30, 110 00 Praha 1
Tel: 222 519 788, Tel./[Fax: 222 524 121
e-mail: provizniprodej@aeolus.cz

(dale jen ,CK Aeolus®)

Cestovni kancelafi / cestovni agenturou (obchodni jméno):

SHdIO SPOIEENOST.........c.vviiiiiiiiiici e e

T T T OO

.. Cislo Gétu: ...
LDIG: ..

Bankovni spojeni:
1€0: ..o

KorespondenCni @dreSa: ...............couiiiuiiiiiii ettt

Prodejce je (neni platcem) DPH
(dale jen prodejce)

za téchto podminek:
|. Pfedmét smlouvy
Prodejce se touto smlouvou zavazuje vyvijet ¢innost vedouci k uzavirani smluv o obstaravani zajezdl a dalSich sluzeb cestovniho ruchu
organizovanych, nabizenych a prodavanych Aeolus - cestovni kancelaf, s.r.o., (dale jen CK Aeolus). Prodejce pfi uzavirani smluv jedna jménem CK
Aeolus a je opravnén k podepisovani pfislusnych smluv o obstarani zajezdd, k ¢emuz ho timto CK Aeolus zplnomocriuje. Rozsah odprodanych
produktt je dany pozadavkem prodejcti a volnymi kapacitami CK Aeolus.

Il. Pfevod prav k produktu

Prodejce je srozumén s tim, Ze objednavatel, se kterym prodejce uzavira jménem CK Aeolus pfislusnou smlouvu, nabyva pravni narok na pinéni
objednanych sluzeb az po zaplaceni dohodnuté zalohy a celého zistatku ceny zajezdu prodejcem na stanoveny Ucet CK Aeolus a pfi soucasném
dodrzeni VSeobecnych smluvnich podminek U¢asti na zajezdech CK Aeolus. V piipadé, Ze bude objednavateli ze strany CK Aeolus odepreno pinéni
smlouvy o obstarani zajezdu z divodd nesplnéni stanovenych podminek zavinénim prodejce, nese prodejce odpovédnost za vSechny pfipadné Skody,
jejichz nahradu by si z tohoto titulu mohl objednavatel vii¢i CK Aeolus uplatiiovat.

lll. Odména za zprostredkovani prodeje

Za uzavfeni kazdé smlouvy o obstarani zajezdu a prodej sluzeb ve smyslu této smlouvy (paragraf |.) pfi dodrzeni VSeobecnych smluvnich podminek
(Casti na zajezdech CK Aeolus, naleZi prodejci zprostfedkovatelska odména (provize). Dohodnuta odména se polita ze zakladni ceny uvedené
v aktudlnim vydani ceniku a nevztahuje se na pojisténi, pfipadné jiné poplatky a pfiplatky, které nejsou soucasti zakladni ceny. Prodejce nema narok na



odménu v pfipadé, Ze objednavatel zajezd stornuje, nebo se zajezd nerealizuje z divod( neobsazenosti, dale v pfipadé, Ze prodejce nedodrzel platebni
podminky uvedené v této smlouvé, paragraf IV., bod 2 pfipadné, pokud prodejce uzavie ve jménu CK Aeolus Umysiné nebo neimysiné nevyhodnou
smlouvu pro CK Aeolus. V tomto pfipadé ma pravo CK Aeolus prodejcovu smlouvu o obstarani zajezdu nepotvrdit, pfipadné stanovenou
zprostfedkovatel-skou odménu nevyplatit nebo ji snizit. Provize bude prodejci uhrazena pouze na zakladé jim vystavené faktury, kterd kromé zakonem
pfedepsanych nalezitosti musi v textu obsahovat i jméno klienta a €islo faktury nami vystavené. Faktura na provizi musi byt CK Aeolus doruc¢ena do 30
dnl od skonceni prodaného zajezdu.

ViySe zprostredkovatelské odmény (provize) je stanovena v pfiloze, ktera je nedilnou soucasti této smlouvy.

IV. Povinnosti smluvnich stran
1. CKAeolus se zavazuje:

A)  Po obdrzeni objednavky od prodejce potvrdit rezervaci objednanych produktli a toto potvrzeni prodejci odeslat spolu s potvrzenim ceny pobytu.
Po hradé celé ceny zajezdu si prodejce vyfakturuje dohodnutou provizi. V pfipadg, Ze se prodejce dostane do prodleni s Uhradou ziskanou za
prodej sluzeb CK Aeolus, je prodejce povinen zaplatit CK Aeolus smluvni pokuty ve vysi 0,05% z dluzné Eastky za kazdy den prodleni.
Uhrazenim této pokuty neni dot¢en narok na nahradu vzniklé $kody, pfip. vydani bezd(vodného obohaceni.

B)  Pokud prodejce zaplatil na Gi¢et CK Aeolus plnou cenu produktu, pfevést na pfislusného objednavatele produkt a sluzby a vyplatit prodejci
dohodnutou odménu na zakladé jim vystavené faktury. Splatnost faktury je 14 dni.

C)  Poskytnout prodejci vSechny potfebné informace a podklady pro Uspé$né a fadné plnéni pfedmétu této smlouvy, predevsim katalogy, aktualni
ceniky se VVSeobecnymi smluvnimi podminkami ¢asti na zajezdech CK Aeolus, plakaty, prospekty apod.

D) Dodat prodejci dostate¢ny pocet formulari Smiouvy o obstarani zajezdu, doklad o pojisténi produktu CK Aeolus pro pfipad tpadku CK, pojistné
podminky, VSeobecné smluvni podminky ucasti na zajezdech CK Aeolus jako i dalsi podklady potfebné pfi prodeji produktu CK Aeolus.

E) Bezodkladné informovat prodejce o pfipadnych zménach skutecnosti deklarovanych v ramci nabidky produktu, pfedevsim pokud jde o rozsah,
kvalitu, ¢as a cenu.

F)  Zaslat, ¢i odevzdat prodejci, resp. objednavateli v€as pokyny a vSechny potfebné dokumenty pro G¢astniky zajezdu.

G)  Zabezpecit realizaci produktli v deklarovaném rozsahu, Case, kvalité a cené.

H)  Poskytnout soucinnost potfebnou pro pfipadné naroky vyplyvajici ze vztahu mezi prodejcem a objednavatelem.

2. Prodejce se zavazuje:

A)  Nabizet a propagovat produkty CK Aeolus, uzavirat smlouvy jménem CK Aeolus, prodavat zajezdy a sluzby za ceny dohodnuté s CK Aeolus a za
podminek s ni dohodnutych.

B) Bezodkladné reagovat na zménéné podminky realizace produktu CK Aeolus, zejména ve vztahu k objednavateli, s povinnosti informovat o
pfipadnych dopadech na rozsah, ¢as, kvalitu a cenu produktu s pfipadnou odpovédnosti za nespinéni, ¢i nedlsledného pinéni téchto povinnosti.

C) Dodrzovat dohodnuté podminky prodeje produktu CK Aeolus.

D) Ve styku s objednavatelem pouzivat vyhradné formulare smiuv o obstaravani zajezdu CK Aeolus a kompletné je vypliiovat, potvrdit je svym
razitkem a podpisem.

E)  Zaplatit Ghradu ceny produktu ve prospéch CK Aeolus na jeji Ucet v oznadeném penéznim Ustavu véas a dohodnutym zplisobem.

F)  Pfiobjednavani zajezdl ve Ihité krat$i nez 30 dnti pfed odjezdem je prodejce povinen obratem uhradit CK Aeolus celkovou cenu objednanych
sluzeb najednou.

G) Poskytnout objednavateli vSechny informace souvisejici s jejich pobytovym zajezdem pravdivé, (zejména co se tyka jednotlivych ubytovacich
kapacit, dopravy, sluZeb atd.) v souladu s podklady, které mu poskytla CK Aeolus.

H)  Promitnout do vztahu a informovat U¢astniky zajezd( o Véeobecnych smiuvnich podminkach ucasti na zajezdech CK Aeolus, které jsou soucasti
ceniku CK Aeolus a odevzdat je objednavateli véetné ostatnich neoddélitelnych pfiloh smlouvy o obstarani zajezdu.

1) Prodejce nese odpovédnost za nedostatky a kody, které vznikly v disledku nespravného nebo pozdniho informovani klientd a chyby pfi prodeji
sluzeb CK Aeolus.

J)  Prodejce je povinen pro potfebu CK Aeolus uschovat doklady podle této smlouvy, které ziskal v souvislosti se svoji ¢innosti a to po dobu, po
kterou tyto doklady mohou byt vyznamné pro ochranu zajmt CK Aeolus.

K)  Prodejce uchova v tajnosti veskeré informace, které jsou CK Aeolus oznaceny za divérné, a to i po skoneni této smlouvy, do doby nez se
stanou vSeobecné znamé.

L)  Uhradit CK Aeolus odstupné ve vysi odpovidajici VSeobecnym smluvnim podminkam CK Aeolus pro pfipad zrueni zajezdu, v pfipadé, ze dojde
k poruseni smlouvy o obchodnim zastoupeni z diivodu zruseni cestovni smlouvy jiz objednaného zajezdu. Pro stanoveni vy$e smluvni pokuty je
rozhodujici datum odstoupeni od cestovni smlouvy, tj. pfi pisemném odstoupeni datum odeslani storna cestovni smlouvy postou, pfi osobnim
doruceni datum potvrzeni CK Aeolus na cestovni smlouvé.

V. Odstoupeni CK Aeolus od smlouvy o obchodni spolupraci

CK Aeolus ma pravo odstoupit od smlouvy v téchto pfipadech:

1. Prodejce nepoukaze zalohu za objednany zajezd ve stanovené Ih(ité a dohodnutym zplisobem.

2. Prodejce nedoplati zbyvajici ¢ast ceny objednaného zajezdu nejpozdéji 30 dni pied jeho zacatkem.

3. Prodejce nepoukaze celou ¢astku pfi prodeji zajezdu Last minute ihned po obdrzeni faktury, tak, aby platba byla pfipsana na (et CK Aeolus pfed
zaCatkem objednaného zajezdu. Pokud je datum objednani zéjezdu u prodejce krat$i nez 1 tyden pfed pldnovanym nastupem na dovolenou,
zavazuije se prodejce uskutecnit platbu na zakladé kopie faktury zaslané faxem ¢&i e-mailem.

V1. Odstoupeni prodejce od smlouvy o obchodni spolupraci

Prodejce méa pravo odstoupit od smlouvy v pfipadé, Ze CK Aeolus neposkytne smluvné dohodnutou odménu specifikovanou v pfiloze této smlouvy.
Odstoupeni od smlouvy musi byt 0znameno pisemnou formou druhé smiuvni strané a to na adresu uvedenou v zahlavi této smlouvy. Jeho Ucinek
nastava dnem doruceni druhé smluvni strang.

VII. Uginnost smlouvy o obchodni spolupraci
Smlouva o obchodni spolupraci nabyva U¢innosti dnem podpisu obou smluvnich stran a uzavira se na dobu neurcitou.

VIIl. Zavére¢na ustanoveni



Neoddélitelnou soucasti této smlouvy jsou katalog CK Aeolus na sezénu 2009 a aktualni cenik se V&eobecnymi smiuvnimi podminkami (¢asti na
zajezdech CK Aeolus.

Ugastnici smlouvy dale prohladuji, Ze se na jejim obsahu dohodli dobrovolné a na potvrzeni souhlasu ji viastnoruéné podepisuji s tim, ze zména této
smlouvy je ucinna pouze v pfipadé pisemného dodatku, ktery podepisi obé smluvni strany.

Prodejce svym podpisem na této smlouvé o obchodni spolupraci dava souhlas se zasilanim specialnich nabidek, last minute a pfipadnych dalSich
dokument ¢i korespondence tykaji se obchodni ¢innosti CK Aeolus v souladu s platnymi zakony a normami, v¢. zakona ¢.1/1992 Sb.

Smlouva je vyhotovena ve dvou exemplafich, ze kterych CK Aeolus a prodejce obdrzi po jednom.

Vztahy neupravené touto smlouvou se fidi ustanovenimi zak. ¢. 513/1991 Sb., Obchodniho zakoniku. Pro pfipadné spory U¢astniki je pfislusSnym
soudem mistné pfisludny soud CK Aeolus.

Prilohy: Vypis z Obchodniho rejstfiku, certifikat o pojisténi CK.

CK AEOLUS prodejce



Filoha 2 Cestovni smlouva

§eoe. Aeolus CESTOVNi SMLOUVA & /K

fecka cestovni kancelar

OBSTARAVATEL: Zastoupen obchodnim zastupcem/pobockou Cislo smiouvy

AECOLUS, fecka cestovni kancelar, sr.o.

Minoritska 469/1, 602 00 Brno VyTizuje a prezkoumal

ICO: 26909341, DIC: CZ26909341
Zapsana v OR KS Bmo, oddil C, viozka 44348

Obstaravatel se zavaziuje at pro obji a jim toupené sp jici zajezd

Zemé a misto pobytu Termin

Typ ubytovani €.zaj./lzplisob dopravy

Poznamka {bez pravniho namku} Transfer zido

OBJEDNAVATEL: Jméno, piijimeni Datum narozeni Cislo pasu  |Adresa, PSC
E-mail Telefon
Skype

a fim zastoupeni spolucestujici

Objednavatel se zavazuje zaplatit za z3jezd dohodnutou cent podle nasiedujici kalkulace

IDohodnuta cena za s!uzby Dospély Sleva Dité Sleva Celkem

Zakladni cena (ubytovani+doprava vi. letinich

a bezpednostnich tax a paliva+transfer)

Strava

|Nepovinné pfiplatky

Pojisténi

Viza a jiné dojednané sluzby

Jiné slevy nebo priplatky

—
V souladu s pfisluinou pravni dpravou CK AEOLUS prohladuje, Ze ma uzavienou pojistnou &
kel il Sk P CELKOVA CENA
smiouvu na pajisténi zaruky pro pfipad dpadku cestovni kancelafe.
Zaloha Uhrazena Doklad £
Zaloha Uhrazena Doklad €
Doplatek Uhrazeny Dcklad €
Donhodnutol cent Uhrat! objeanavalel v hoIoVOSl NS0 DankoVAIm DIEvoOem NG JCel DDSIATavalels v GO & ?8?4590?2.’9?90 Podepsany objednavatel polvizuje svym
loodpisem, Ze prevzal(a) kopii této smiouvy, katalog s akfudinim vydanim ceniku CK AEOLUS s uvedenymi Vieo W ITH T i GCasti na z4jt
|AECLUS, souhlasi s nimi a piijima je i ve jménu ostatnich uvedenych a jim zastoupenych spol jicich (objedr ), v jejichZ prospechu tuto smiouvy uzawefraj.

(Objednavatel souhlasi se zpracovanim svych osobnich ddail a ddajd osob spolucestujicich za Ucelem zabezpedeni dojednanych sluZeb.

—
FPOJISTNA SMLOUVA - INSURANCE POLICY
Pojistovatel: Aliancz - Slovenska poisfovia, Dostojevského rad 4, SK - 815 74 Bratisiava, 180: 00151700 ev. cislo:

Allianz
I& DPH: SK 2020374362, DIE: 2020374862, Zapsand v obchodnim rejstiiku Okresniho soudu Bratislava |, oddii Sa, vioika & 1988

Skivenski po

E
fpopstnix: oo 3z na vjse
E. ps_:l 6690004780 | Asistenéni spolefnost MONDIAL ASSISTANCE: +420 283 002 781 I saena St 3 ot T3,
fpopstna rizika: o nenkg uvanens inak.
1. Polstent leceonych naKiadi Madical Expensse 15221 € [PPopsment oojeanavars a vscnnl ucasTic
o Freprava 2 ubytovant biizke osooy v pfipace nosprarzace ubytovani na den / manmang 100799 € Z3jezmu na vise Iveden smiouVE
2. Bojstent orazu G § iz nasledky 3307563 € o abetarant Zezu
1. Fojstent nospiaizace behem dovalene naden { ma. podet dnl 10 €115 dniffsazba pojlsineno | den
5. Pojlstent zudpovednost 3 8ROl N3 Ve 33134 € JPolet poflitinjch osob
. Bojistent znapovednast 23 Bk na Zraw 53 fpotst ani
7. Pojstent zavazaoe:, cennosty, sekironickyon 3 optickych na vechny vect v Zavazadle / 23 jednu vic
fisiogt 2 sporioning maraal 23 veachny cemoet | 23 jadnu cennoet 313 e [ieanoroove popemms ke
73 echey pristroje / 73 jedan phistro] 3327133 € T —
I3 VBECNNO SDOFDVTI NArad) / Z3 Jeon0 naras! 332133 € Piatnost pojdténg ; vanmty of Policy
. Pojstenl stomowan zajezdy na os0bu / pojistnon udsiost %95 /2547 € od  from
fo. Bojstent pregeasneno navraty 13 050ty | pojistnou udsiost 332509 € do o
10. Dopifkove asistentnl shiny pravnd pomos 1162 €
1. Dopinkove asistencal sy Z3kia0n! tesnnicka pomoe 133 € Uzemni piatnost | territorial coverags
12. Dopinkowe asistentnl sy POmOE ph 2ivats nato odoizen] okl 133 € Zenaa Z8naB  Zeac  Zem
13. Dopifikoss asistentni siulny Pomoe pi opazensm dodan| Zavazansl 133 € Ewopa Sat E spary
4. Dopiiove asistentni siudy asistence P pledtasnem navra beziming  Stedomort
15. Pojisans zpodedn! doprawnifo prostiediy na jadn poiStnou utdost na ceoby 16,50 € :[ :l |:| :[
PofisiEnim pro pobyty ¥ ramet SR 2003 C _sfe0u Ky 1tatng naKisay v 2unranicl s GopiTGYS Salstsncnl suzmy.
= LRV TATACA Y= 2 DFD CEIY SIS\ DORSIEN, TWGACE POSTNYEN LOSIOST 3 D UCEAY ZEFSTAN, N3 GODU 00 VYDOSOAN! VSACH ZHVER
yplfvaicich 2 pofisiné smiouey,
3 POSKYFILEI GSGONCT AR TET SICOSM B USElY EAKTECE SFERGHICN SZED & ZTASTOVaNT
s B asDbnich guaL v pripadé Bvidace pojisnyth uodios.
JPopsinik timi dava popefovatell Zv3tnI pISaMTY SoURIas & PrEShranKnim PREn0SEm oenNich Gaf, VYRONSVInym v pHPaGE lIkAdace popstnyen Loaiost, do 28md, ke nEzaberpesyll PAMASENCU IMIVEN Cohrany osabnich a3/l
froucsni: Fojsmi = oprawnEny DOmES U DOSL 5 ZAKINE ©.AXILLE £ T 5 OIS CSODTAN UG [EETNE 0OTITOU prencs svyon osoon su1. FSTE e Op SOUNIES S ZDMECOVENIT) DS00MISN VDS DOVONET S TIT, 22 LCINKY
fodvolani nastanou wypatagant i Z pofsine smioury.
soucasn 18t Bou poj=ma poanunky a a KOMPISKNI CASIOVI PORSTNI BSONAVANG S CESTOVTHT KANCHASML

Datum oo Objednavatel/Klient. Obstaravatel/Prodefce. ...,




