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Abstrakt

V tejto bakalarskej praci sa bude hovorit’ o firme Balky, s.r.o. abude sa zvazovat
moznost’ rozvoja podnikania tejto firmy.

V teoretickej Casti tejto prace sa definuji zakladné pojmy vcetne definicie
podnikatel'ského zameru a jeho Struktary. V praktickej Casti je navrhnuty a spracovany

podnikatel'sky zdmer novej ¢innosti podnikania.

Abstract

In this bachelor work the firm Balky, s.r.o. is discussed and another way of its posibble
development is considered. The theoretical part defines basic concepts including
business plan and its structure. The practical part attends to the suggestion and
the elaboration of the plan of a new business activity.
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Uvod

V dneSnom svete si vicSina l'udi kladie otdzku, ¢i po ukonceni Studia sa pokusi
podnikat’, alebo sa zamestnd ako zamestnanec. Kazda alternativa tohoto rozhodnutia
nesie so sebou klady aj zapory. Samozrejme jednoduchs$im a dostupnejSim rieSenim sa
zda byt zamestnanie sa u nejakej firmy. Doty¢ny méa mnozstvo vyhod, istot, nepremrha
tol’ko Casu anevyvinie tol'ko tusilia. Nikde tiez nemé zarucené, Ze sa mu tato snaha
adekvatne vrati. No na druhu stranu, si nikdy nepovie, Ze pracuje sam na seba.
Nepreveri naplno svoje schopnosti. Neskusi si zariskovat’. Preto obdivujem Tl'udi, ktori
sa na takuto cestu vydali, nebali sa a mnoho tomu obetovali. ESte viac si cenim a vazim
takych, ktori vdaka schopnostiam a umu sa dokazali presadit’ a tym si zabezpecili
obdiv, no tiez nadsStandardné financné zabezpecenie. Bohuzial viem, Ze v naSich
pomeroch, atiez vd’aka historii krajiny nie st Pudia zvyknuti na finan¢né rozdiely
medzi nami anamiesto pomoci druhému v Gspechu, dokazu mnohokrat vyrazne
uskodit’. Preto podnikanie u nas je Specifické a je 0 iom mozno polemizovat’ dlhi dobu.
Prave tieto veci ma vzdy velmi zaujimali a tak som si aj vybral tato pracu, ktora
k spominanému ma vel'mi blizko. A tak sa nesmierne teSim, ze si otestujem svoje
schopnosti a citenie podnikatela. Téma tejto prace nebude klasicky podnikatel'sky
zamer, ktory sa pouziva pri zakladani uplne novej firmy. Tento zdmer bude zamerany

na roz$irenie predmetu podnikania o novua ¢innost’.



Ciel’ prace

Tato bakalarska praca ma stanovené tieto ciele:

e vypracovanie konkrétneho podnikatel’ského zameru podniku
e stanovenie kalkuldcie rozvoja novej ¢innosti podniku

e vytvorenie postupu rozbehnutia nového predmetu podnikania
Pracu bude ¢lenena na teoretickt Cast’, prakticku cast’ a zaver.

V teoretickej casti bude Cerpané z odbornej literatiry uvedenej v zozname
literatary. V tejto Casti sa praca pokusi priblizit' zakladné pojmy, poslanie a ciele
podniku, d’alej stratégiu a tieZ rozoberie podnikatel'sky zdmer a jeho teoretickll rovinu.
Dolezitost’ teoretickej cCasti spoCiva v lepSej moznosti naslednému porozumeniu

praktickej ¢asti a vSetkého Co s tym suvisi.

V praktickej casti bude vypracovany podnikatel'sky zdmer podniku BALKY, s.r.o., s
pomocou znalosti, ktoré sa praca pousila priblizit' v teoretickej Casti. Najprv praca
popiSe firmu ako celok, potom sa zameriava na problémy, ktoré podnik suzuju.
A nakoniec detailne rozoberie, novy predmet podnikania, firmou pripravovanu cestovnil

kancelariu.



1 Podnikanie

Tato kapitola sa snazi objasnit’ vSetky oblasti, ktoré s podnikanim stvisia. Konkrétne tu
buda spominané pojmy ako podnikanie, podnikatel’, spolo¢nik, vizie a ciele podniku, no

tiez moznosti neuspechu.

1.1 Podnikanie ako pojem

Pojem podnikanie (enterprise) je vel'mi tazké definovat. Existuji rézne moznosti
interpretacie tohoto pojmu. Modze to byt napriklad ekonomickd, psychologicka,
sociologicka, ¢i pravnicka. [3]

Co sa tyka Ceskej republiky t4 tento termin vymedzuje zakonom ¢&. 513/1991 Sb.,
Vv platnom zneni takto: Podnikdni je soustavnd cinnost provadénd samostatné
podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za G¢elem dosazeni zisku.
Defini¢né Ize podnikani oznacit za proces utvareni ¢ehosi jiného, cemuz nalezi hodnota
prostfednictvim vynakladani potfebného casu a usili, pfebirdni doprovodnych
finan¢nich, psychickych a spolecenskych rizik a ziskavani vysledné odmény v podobé

penézniho a osobniho uspokojeni. [6]

1.2 Podnikatel’ ako pojem

Konatel'om podnikatel’skej Cinnosti je podnikatel’ (“enterpreneur®) slovo francuzskeho

povodu, ktoré v preklade znamena ,,sprostredkovatel alebo ,,prostriedok®. [6]

Dévody T'udi, preco zacat podnikat’ su rézne. Viacsinou ide o zakladny ciel ato je
dosiahnutie zisku. No nemenej dolezité hnacie motory st pre l'udi tieZ potreba
sebarealizacie, vlastnych napadov, moznost' pracovat na nieCom vlastnom, urcita
vol'nost, sloboda. Vsetky tieto ,,podciele” su velmi ddlezit¢, kazdy podnikatel’ si
predstavuje prekrasnu vidinu prace, ¢o ho bavi a ktort chce robit’ a dostatok peiiazi na
naklady na fiu, ale aj na osobny zivot, zo zisku z tejto prace.

Bohuzial' podnikanie nesie tiez velké riziko nelispechu. Na to musi byt pripraveny

kazdy, kto sa na tato cestu vyda. Samozrejme miery neuspechu mézu byt rézne. A nie
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kazdy musi zdkonite prist’ o veSkery majetok, v¢etne osobného. Niekedy je netspech
minimalny, no nazna¢i to nieCo malo o tom, Ze podnikatel’ by mohol skusit’ $tastie,
trebars v inom obore. Kazdopadne je potreba akékol'vek riziko dostat’ na minimum.
Toho sa d& dosiahnut, ked” budeme mat’ dobre rozmysleni a zhodnotent celkovu
situdciu. Pri tom nam pomdze vypracovanie podnikatel’ského planu ako dolezitého

dokumentu, ktory konkretizuje podnikatel’sky zamer.

1.3 Spolo¢nik

Podnikatel mdze svoju cCinnost’” vykondvat' sam, no tiez ju moZe vykondvat so
spolo¢nikom, ¢i dokonca viacerymi. V kalkulacii, ¢i sa do podnikania pustit’ saim, alebo
s nickoho pomocou, je si potrebné uvedomit, ¢o nam tato spolupraca prinesie? Aké st
hlavné dovody pre spolupracu viacerych osob v podnikani? Odpoved” moézeme najst’

v uvedenych dévodoch neuspesnosti malych podnikov.
Podl'a Synka [1] su to:
1. Nedostatok skusenosti
2. Prehnana optimistické predstava o velkosti trhu
3. Podcenovanie vol'by vhodného momentu pre zahéjenie ¢innosti
4. Nedostatok obezného kapitalu
5. Prili§ nakladné zah4ajenie podnikania
6. Nevhodné sidlo podniku
7. Nespravne vedenie uctovnictva

Tiez moze dojst’ k prepojeniu miestnych a zahrani¢nych aktivit, ktoré byva niekedy

oznacované ako spolocné podnikanie. Da sa rozdelit’ na:

a) podnikanie bez kapitalovej ucasti
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b) podnikanie s kapitalovou ti¢astou

Vysledkom priamej investicie dvoch, alebo viacerych podnikov, ktoré na zaklade
zmluvy zakladaji pravnicka osobu, ktorej kapital spolocne vytvaraji a na jej riadeni sa

podielaji oznac¢ujeme ako joint venture ( spolo¢né riziko ). [1]

Doteraz sa spominali, len vyhody spoloc¢ného podnikania, no teraz je Cas, aby sa
spomenuli aj negativa. Problémom je, Ze l'udia st r6zni a aj pri totalnej zhode nézorov
vznikd moznost predstavy si urCitych detailov v trochu rozdielnej rovine. Takze
predpoklad, ze teraz sme so spolo¢nikom vo vybornej zhode, vSetko vidime jasne, no je
tu moznost’, Ze Casom sa bude nas nazor na vyvoj firmy lisit’, urobime jednu prostl vec.
Vytvorime s pomocou pravnika partnerski dohodu, ktora bude vypracovana pisomne.
Tato zmluva bude upravovat body odliSujice sa od zdkona a pokryvat’ oblasti, ktoré

nie st zastipené zakonom. Dnes je uz takéto zmluva v podnikani nutnostou. [5]
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2 Poslanie podniku, ciele a vlastnici

Podnikova stratégia musi uspokojit zaujmy hlavne dvoch skupin. A tymi si
predovsetkym vlastnici podniku a zamestnanci. Preto podnik musi s tymito skupinami
prednostne ratat’ a zahrnut ich do svojho pocinania. Poziadavky tychto dvoch skupin sa

samozrejme potom musia odzrkadlit’ v poslani podniku.

Poslanie podniku moZeme definovat’ ako stanovenie vnutorného podnikového
kontextu, v ktorom budu prebiehat’ strategické rozhodnutia. Inak sa da tomu
rozumiet’, ze poslanie vymedzuje, na ¢o sa ma podnik ststredit’ a akym smerom ist.
Vsetky strategické rozhodnutia vyplyvaji z poslania podniku.

Autori stratégii spravidla doporu¢uju zahrnat’ do poslania podniku tri komponenty:

1. Definiciu vizie podniku

2. Stanovenie zdkladnych ciel'ov podniku

3. Stanovenie podnikovej filozofie

2.1 Definicia vizie podniku

Definicia nas sama o sebe nuti polozit’ si otazky. V akom obore bude firma podnikat’?
Aky ten podnik bude? Odpovede na otazky sa liSia v tom, ¢i podnik ma jednu

podnikatel'skt aktivitu, alebo ich ma viac.

2.1.1 Podnik s jednou podnikatel'skou aktivitou

Opét si musime polozit’ otazku “Aka je nasa podnikatel'ska aktivita? Derek F. Abell

predpokladal, Ze podnikatel'skd aktivita by mala fungovat’ v troch rovinach:

1. Kto bude uspokojovany (aka skupina zédkaznikov)

13



2. Cim bude uspokojovany (aké st potreby zakaznika)

3. Ako budu uspokojované potreby zakaznikov (aké schopnosti alebo kvalifikaciu k

tomu bude podnik potrebovat))
2.1.2 Podnik s viacerymi podnikatel'skymi aktivitami
Takyto podnik ma Specidlne problémy v pripade, ze chce definovat svoju
podnikatel’sku aktivitu. V tomto pripade je podnikatel'ska aktivita zamerana na cely

subor podnikatel'skych aktivit. V tychto podnikoch sa kladie otizka “Aka je naSa

podnikatel'ské aktivita? musi byt poloZend na dvoch trovniach:
1. Uroveti podnikatel’skych jednotiek
2. Podnikova troven

Kedze urovenn podnikatel'skych jednotiek je zamerana na zdkaznika, tak podnikova
uroveil nemoze byt len obyCajnym agregatom jednotlivych podnikatel'skych aktivit.
Podnikova urovenl sa musi orientovat’ na vytvaranie spravneho portfolia jednotlivych

podnikatel'skych aktivit. Definicia podnikatel’ského portfoélia musi zahrnovat’:
« Ucel podnikatel'ského portfolia z hl'adiska celého podniku

o Potrebnu skladbu podnikatel'ského portfolia

« Potrebnu rovnovéhu vo vnutri podnikatel'ského portfolia

Ak neexistuje Ziadne obmedzenie v skladbe podnikatel'skych aktivit, potom podnikovy
management moze rozne experimentovat. No musi vziat' v uvahu, Ze v portfoliu je
dolezita rovnovaha medzi rdznymi aktivitami. Musi preto rozhodnut, ako vybalancovat
jednotlivé aktivity tak, aby kazda podnikatel'skd aktivita vytvarala odpovedajuci

prispevok na tvorbu podnikového zisku.
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2.2 Podnikové ciele

Podnikové ciele v podstate charakterizuju, ¢o chce podnik dosiahnut’. Davaju zmysel
stanovenému poslaniu a su potrebné aj pri planovani stratégie. Napr. uvedeny zakladny
ciel General Electrics bol prvy, alebo druhy na kazdom trhu, na ktory vstapi. Pravdou
vsak je, ze vSetky ciele by mali smerovat’ k jednému a to k maximalizacii bohatstva

vlastnikov podniku.

2.2.1 Maximalizacia bohatstva vlastnikov podniku

Vlastnici podniku poskytuju firme kapital a za to oCakavaju odpovedajuci vynos zo
svojej investicie. Hlavny ciel va¢siny podnikov je maximalizacia vlastnikov podniku,
ktori dlhodobo zaistuji zvySovanie vynosu akcii. Vlastnici ziskavaja vynos v dvoch

podobach:
1. Podoba dividend
2. Podoba trznej ceny akcii pri rastacich cenach tychto akcii ( kapitalové zhodnotenie )

NajlepSou cestou ako sa dostat’” k vytizenej maximalizacii bohatstva vlastnikov je
sledovat’ také stratégie, ktoré maximalizuji vynosnost’ investicii ( ROI ). Tato
vynosnost’ sa povazuje za dobry ukazovatel’ efektivnosti podniku. Samozrejme z toho
vyplyva, Ze podnik je efektivnejsi, ked dokaze vyplacat’ dividendy a dosahuje lepsi
vysledok pre akcionarov. Podl'a vysky ROI sa odvija aj dopyt po akcidch firmy. Dopyt

nasledne vedie k zvySovani ceny akcii, ¢o vedie k zhodnoteniu kapitalu.

2.2.2 Odvodené ciele

Peter F. Drucker adalsi teoretici varuji pred jednostrannou orientaciou na ROI.
Orientacia len na ROI moéZe zviest manazérov na nespravnu cestu a vd’aka tejto
orientacii mozu uskutoCnit’ chybné rozhodnutia. Napr. maximalizicia ROI

Z kratkodobého hl'adiska.

Kratkodoba orientacia obchadza skuto¢nost’, Zze takéto akcie, ktoré su z dlhodobého
hladiska podstatné — neberu v uvahu vyskum, vyvoj, nové kapitalové investicie a pod.

Aj ked kratkodobé akcie modzu priniest kratkodobo vysoké ROI, vysledkom
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z dlhodobého hladiska je podinvestovanie, tazkosti na trhu a zhorSenie ROI
z dlhodobého hladiska. Cez uvedené negativne dosledky manazéri casto takéto
rozhodnutia robia. Umoznuje im to skutocnost, Ze nepriaznivy efekt z kratkodobej
orientacie nemodze byt bezprostredne materializovany a vlastnici podniku nemusia

zaznamenat ich negativny dopad aj niekol'ko rokov.

2.3 Filozofia podniku

Tretou sucastou poslania podniku je filozofia podniku, ktora odzrkadluje zakladné
miery, hodnoty a filozofické priority, nimi su ti, ¢o robia rozhodnutia, viazany, a ktoré
sprevadzaju management podniku. Tato ¢ast’ sa zaobera vztahom dvoch aspektov a to

podnikanie a uznanie socialnej zodpovednosti.

Vela podnikov si stanovuje filozofické krédo, aby zdoraznili vlastny jasny nazor na
podnikanie. Podnikové krédo vytvara zaklad pre vyjadrenie podnikovej kultiry, neskor
aj urcité chovanie tohoto podniku. Napr. heslo zaistit’ rast produktivity s prispenim
zakaznikov a zamestnancov prostrednictvom nizsich cien a vysSich platov. To sebou

prinasa Specifické stratégie, ciele a operativnu politiku. [8]
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3 Stratégia

PreCo su niektoré podniky uspesné ainé nie? PreCo sa niektorym podnikom dari
ziskavat’ vac¢si podiel na trhu a iné sa o to len marne snazia? Aby sme poznali odpovede
na tieto otdzky, museli by sme mat hromadu skusenosti. No mnoho firiem, alebo
dokonca Statov tieto skusenosti ma aza sprdvnu odpoved’ povazuju strategické
riadenie. Aby toto strategické riadenie mohlo prebichat’, musi mat’ podnik vypracovanti
urcita stratégiu, ktorej sa drzi a vyuziva ju pri svojom riadeni. Plati to obecne, ako pre
malu firmu o velkosti jedného zamestnanca, tak pre velku firmu s niekol’kymi tisicami

Zamestnancov.

3.1 Definicia stratégie

Tradi¢ny pristup

Stratégia ma svoj povod vo vojenskej oblasti, kde bola definovana ako veda 0 planovani
aurceni smeru vojenskych operéacii. V ekonomickej oblasti existuje mnoho definicii
tohoto pojmu. Alfred Chandles definuje stratégiu ako urcenie dlhodobych cielov
podniku, priebehu jednotlivych akcii a rozmiestenie zdrojov nezbytnych pre splnenie
danych cielov. Definicia hovori otom, Ze stratégia je racionalnym planovanim.
Podobne ako Chandles definuje stratégiu aj James B. Quinn z Dorthmouth College. Ten
definuje stratégiu ako model, alebo plan ktory integruje organizaciu hlavnych cielov,

politiku a sled jednotlivych ¢innosti do jedného celku.
Novy pristup

Tradi¢nd definicia stratégie vychddzala z predpokladu, Ze zakladom stratégie je
raciondlny plan postupu k dosiahnutiu stanoveného ciela. No tito definicia bola
podrobena kritike. Hlavnym kritikom je Henry Mintzberg z McGill University, ktory
tvrdi, ze planovaci pristup nespravne predpoklada, ze stratégia je vzdy vysledkom
raciondlnych Uvah. Mintzberg tvrdi, Ze tradi€na definicia stratégie zabuda na

skutoCnost’, Ze stratégia moze vznikat’ z vnutornych potrieb podniku, kde nie je potreba
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formélnych planov. Dalej predpoklada, Ze stratégia je viac ako ¢o podnik zamysla alebo

planuje urobit, je to tiez i to, ¢o robi a o musi robit’, aby bol Gspesny.

Mintzberg preto definuje stratégiu ako sled rozhodnuti a ¢innosti, kde vysledkom je
nielen to, ¢o podnik chce urobit, ale aj to, o by mal resp. musi urobit’, aby si udrzal

silnti konkuren¢nu poziciu.

Mintzberg tvrdi, ze “nutna stratégia“ je Casto uspeSnd a moze byt vhodnejSia nez
“zamysland stratégia“. Z tohoto vsSetkého vyplyva, Ze nie je dolezité len to Co sa
zamysla a aky je plan. Je tiez dolezité, ¢o podnik skutocne potrebuje. Preto idedlnou
stratégiou je kombindcia tychto dvoch aspektov.

Na zdklade tychto Gvah sa da tvrdit, Ze stratégia zahrnuje to, ¢o podnik hodla
V budicnosti urobit’ a sticasne ito, o musi urobit’, aby zaistil rozvej svojho

majetku a bol likvidny.

3.2 Principy strategického myslenia

Princip variantnosti vyplyva zo skutoCnosti, Ze nevieme ako sa v priebehu
strategického obdobia budu vyvijat’ faktory ovplyviiujuce stratégiu podniku. Strategické
obdobie zvykne mat’ dizku 3 az 10 rokov. Moze dojst, k zmene mnohych veci, k zmene
na politicke] scéne, vo svetovom hospodarstve, ale domacej ekonomike, vede atd’.
Stratégia podniku preto musi byt vypracovana vo viacerych variantoch, ktoré
vychédzaji zo znalosti moznych vyvojov situacie okolo podniku. Podnik tym celi
vzniku tzv. strategického prekvapenia, ktoré ho postavi do situacie, kedy uz nie je
schopny svojimi silami oddialit’ zriitenie podniku.

Varianty stratégie podniku musia byt pritom kompatibilné, tj. musia byt
koncipované tak, aby podnik mohol podnik v pripade potreby prejst od jedného
variantu  k druhému aaby tym nebola ohrozend jeho existencia. VacSinou to
predpokladd mat’ varianty, v ktorych sa vyuziva tie isté vyrobné zariadenia a ta ista
kvalifikovanost’ pracovnej sily, akurat patri tento variant do iného segmentu dopytu. To
umoziuje vysoku pruznost’ stratégie, ktora je v si¢asnom premenlivom svete jednym
z predpokladov uspesnosti podniku, pretoze prispdsobuje podnik neistote, diskontinuite

a turbulentnému vyvoju okolia.
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Princip permanentnosti praci na stratégii suvisi s predchadzajicim principom.
Znamena, ze pracovat na stratégii treba neustale. Treba sledovat’, ¢i vSetko prebieha
podrla planu, ¢i nedochddza k odchylke od predpokladanych hodnét. V pripade zistenia
odchylok je potreba rozhodnut’ o d’alSom postupe. Moznostou je prechod na iny variant
rozvoja, zotrvanie upovodného variantu aj za zmenenych podmienok, alebo

vypracovanie uplne nového variantu.

Princip celosvetového systémového pristupu vychddza zo skutocnosti, ze sucasny

ree
1

svet je vzajomne prepojeny a doslova “vSetko so vSetkym suvisi®. Preto dobra stratégia
podniku musi vychadzat zo znalosti o celosvetovom politickom, ekonomickom,
ekologickom, vedeckotechnickom i socidlnom vyvoji na celom svete. Iba na zaklade
vSetkych tychto informacii méze byt kvalitna stratégia spracovana. Vytvorenie systému
strategickych informacii je preto jednym zo zdkladnych podmienok uspesného

spracovania stratégie.

Princip kreativneho pristupu vychadza z poznatku, ze v siasnom svete sa na trhu
nepresadi ziadny podnik, ktory neprindSa nieco nové. V stratégii preto nema miesto
rutina, opakovanie starého, napodobovanie nie¢oho, ¢o uz pouzivaji iny. Presadia sa len
firmy, ktorych stratégie prindSaji bud’ nové vyrobky, alebo nové technoldgie, nové
spOsoby uspokojovania potrieb trhu, nové cesty zniZovania ndkladov atd’. Takéto
napady, maja len pracovnici s kreativnym myslenim. St to “Sampidni* podniku. Podnik
im musi pripravit’ vhodné podmienky, vSetko ¢o k praci potrebujti, ale tiez musi ich
firma zahrnit' podporou a starostlivostou. Tiez musia byt vhodnym spésobom
odmenovani. Platy Sampionov u Spi¢kovych firiem mnohonasobne prevySuju priemerné

mzdy.

Princip interdisciplinarity znamena vyuzivanie poznatkov a metod vsetkych vednych
oborov pri vytvarani stratégie. Skusenosti ukazuju, ze najvicSich vysledkov bolo
dosiahnuté pracou interdisciplinarnych timov pri rieSeni urcitych problémov, alebo
poznatkov z ur¢itého oboru v obore tplne inom. U nés je Casta otazka osvojenia znalosti

ekonomiky pri rieSeni technickych a investi¢nych problémov.
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Princip vedomia prace srizikom vychadza zuz spominanej neistoty o rozvoji
faktorov ovplyviiujicich stratégiu podniku a zo zlozitosti strategického rozhodovania.
Ziadne strategické rozhodnutie nema zaistent stopercentnt Gspesnost’. Kazdé je spojené
s rizikom. Riziko sa znizuje tym viac, ¢im viac mame vypracovanych variantov a viac
ziskanych informécii. Poznané riziko nie je tak velké ako nepoznané. No Uplne vylucit
sa samozrejme neda. Preto v ¢ele podniku musia byt pracovnici psychicky sposobili
toto riziko niest. Finan¢né plany podniku musia pocitat’ s rizikom asmoznym

neuspechom niektorych strategickych operacii.

Princip koncentracie zdrojov vychadza z poznatku, ze kazdé strategické rozhodnutie
vyzaduje urcité, Casto znacné zdroje. Ich rozptylenie vedie k neuspechu. Naopak
koncentracia podniku na malé mnozstvo strategickych cielov vacSinou prinasa tspech.
Nejde len 0 zdroje finan¢né a hmotné, ale hlavne o zdroje 'udské, predovsetkym zdroje

kreativnych pracovnikov.

Princip vedomia prace s ¢asom vychadza z toho, ze v modernej trznej spolo¢nosti
“Cas je viac ako peniaze®. Radikalne skratenie doby vyskumu, vyvoja, vystavby, vyroby
i obehu je preto samozrejmou sucastou stratégie uspe$ného podniku. Zvlastny vyznam
ma tieZ spravne nacasované vyuzivanie finan¢nych prostriedkov podniku. Peniaze

musia vynasat’ peniaze a zisk musi plodit’ d’alSie zisky.

Zvladnutie principov strategického myslenia je zakladnym predpokladom strategického

riadenia a spracovania stratégie. Kazdy kto chce podnikat’ si ich musi osvojit’. [8]

20



4 Podnikatel'sky zamer
Vyrazom podnikatel'ského zameru je podnikatel'sky plan.

Podnikatel'sky plan je pomockou pre podnikatela, ktory ma v plane realizovat’ svoje
vizie a predstavy. Vyhodou tohoto plénu je, Ze ked’ sa spravi poctivo a ni¢ sa nepodcenti,
moze zrazit riziko netspechu na minimum. Samozrejme, ked sa podnikatel’ uz po
vypracovani planu dozvie, ze takto to nepdjde, samozrejme skusi to znovu, no uz inou

cestou. Preto je podnikatel'sky plan najva¢Sou pomockou podnikatela.

Dalej sa mozno pozerat’ na podnikatel'sky plan, ako na pisomny dokument spracovany
podnikatel'om, popisujuci vSetky dolezité vnitorné, ale aj vonkajSie faktory stvisiace so

zahajenim podnikatel'skej ¢innosti, ¢i fungovanim existujucej firmy. [3]

Kazdy zacinajuci podnikatel' by mal vypracovaniu podnikatel'ského planu venovat’

vel'kl pozornost’, tym vacsiu ¢im zlozitejSie ¢innosti hodla prevadzat.

4.1 Ucel

Podnikatel'sky plan, inak tiez business plan, alebo podnikatel'skd koncepcia, sluzi
k dvom acelom. A to k vonkaj$iemu a vnitornému. Vnutorny sltzi podnikatel'ovi, na to
aby zistil do akej miery je projekt redlny, ¢i riskantny. Vd’aka tomuto planu zisti, ¢i ho
mad, alebo nema uskuto¢nit’. Plan proste sluzi k tomu, aby podnikatel’ nesiel do projektu,
ktory je uz dopredu stratovy. Druhym ucelom je vonkajsi, ten sa pouZziva, ked
podnikatel nema dostatoéné financie na realizovanie projektu. Vtedy pomocou
podnikatel'ského planu laka investorom na spolupodiel’ani sa na projekte. Samozrejme
od kvality spracovania planu akvality projektu, bude intenzivny zaujem
0 spolufinancovanie. Na koniec eSte nesmieme zabudnit’ na to, Ze podnikatel'sky plan
sluzi este ako nastroj kontroly. PocCas realizdcie projektu, porovnavame skutocnost’
S povodnym planom a mdzeme zistit’ ur€itu odchylku. Podla velkosti tejto odchylky
prijimame ur¢ité opatrenia, aby sme tato odchylku minimalizovali alebo uplne

vymazali.
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4.2 Nalezitosti podnikatel’ského planu

Podnikatel'sky plan musi obsahovat® poslanie firmy, dlhodobé a kratkodobé ciele firmy
a stratégie K ich dosiahnutiu. Popisuje ponukané vyrobky a sluzby, konkurencné vyrobky
aich postavenie na trhu, potencidl trhu, stratégiu vstupu na trh, vyrobu, management

a organizdciu, financnu situdciu, rizika. [3]

4.3 Poziadavky

Podnikatel'sky plan by mal spliovat’ urcité poZiadavky, a to: [2]

e byt stru¢ny a prehl'adny

e byt ¢o najdoveryhodnejsi a realisticky

e nebyt prili$ optimisticky z hl'adiska trzného potencialu

e nebyt vSak ani prili§ pesimisticky — to znizuje atraktivitu pre investora
e nezakryvat slabé miesta a riziké projektu

e upozornit’ na konkuren¢né vyhody projektu

4.4 Struktira

Struktira podnikatel'ského planu nie je presne dand, pretoze kazdy podnik je trochu iny
z pohl'adu odvetvia, velkosti, ¢i sposobu riadenia. Preto neexistuje Ziadny typovy plan,
ktory by sa hodil univerzalne na vsetky firmy. Struktira podnikatel'ského planu moze

vyzerat’ napriklad takto: [4]
1. Prehlad obsahu

2. Zhrnutie
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3. VSeobecny popis podniku

4. KIacové osobnosti a organizacia podniku
5. Vyrobky alebo sluzby

6. Analyza trhu a prognéza obratu

7. Odbyt

8. Vyroba

9. Medzné terminy

10. Finan¢ny plan

11. Financovanie

12. Priloha

Bohuzial' ani po takto zostavenom plane nemdzeme uplne vylucit moznost’ krachu
projektu. No da sa povedat, ze riziko takéhoto pripadu sa rapidne zniZi a nadej na

uspech stlpa.

4.5 Strategické riadenie v podniku

NajddlezitejSie priciny, ktoré ovplyviluji dosiahnutia cielov podnikov st dané
predovsetkym vplyvom faktorov pochadzajucich z okolia podniku. D4 sa povedat’, Ze
uspech podniku v trznom hospodarstve je podmieneny sledovanim okolia, predvidanim
potenciondlnych prilezitosti a hrozieb a rieSenim potencionadlnych problémov
strategického charakteru. Ako uvadzaju Ketkovsky a Vykypél [7] ciele st ziadlce
stavy, ktorych sa podnik snazi dosiahnut’ prostrednictvom svojej existencie a svojich
¢innosti, stratégie potom vyjadruji zakladné predstavy o tom, akou cestou budu
podnikové ciele dosiahnuté. Strategické riadenie je uskutociované vrcholovym

managementom podniku, pripadne vlastnikmi podniku, o prave u malych podnikov,
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ktoré su Casto riadené zakladateI'mi bez dostato¢nych manazérskych znalosti moze byt
prekazkou v rozvoji podniku. Ketkovsky a Vykypél [7] predpokladaji, ze existuje
hierarchickd sustava na sebe nadvézujucich stratégii tvorena podnikovou (corporate),

obchodnou (business) a funk¢nou (functional) troviiou.
1. Podnikova stratégia

Vymedzuje zadkladné oblasti ako s zeme, obor podnikania, strategické obchodné

jednotky, formy konkurenc¢ného boja.
2. Obchodna stratégia

Tato stratégia podrobne definuje konkrétne strategické ciele a cesty ich dosiahnutia pre
jednotlivé strategické obchodné jednotky. Pokial existuji medzi jednotlivymi

jednotkami vzajomné vztahy, st koordinované formou horizontalne;j stratégie.
3. Funk¢na stratégia

Stratégie jednotlivych strategickych obchodnych jednotiek su rozélenené podla
jednotlivych $pecifickych oblasti (napriklad vyskum a vyvoj, marketing, l'udské zdroje,
vyroba, odbyt).

Pred vlastnou formulaciou stratégie podniku je najskor potrebné previest’ strategické
analyzy medzi ktoré patri analyza podniku, analyza ocakavania rozhodujucich

stakeholders, analyza vnutorného prostredia a SWOT analyza.
SWOT analyza

Pri SWOT analyze je vyhodnocované ako mikroprostredie, tak makroprostredie.
Specifikované faktory a skuto&nosti znamenajtice pre analyzovany podnik silné stranky
(strenghts) a slabé stranky (weaknesses), prilezitosti (opportunities) a hrozby (threats).
Tieto klucové faktory st slovne Specifikované v Styroch kvadrantoch tabulky.
Ketkovsky a Vykypél [7] doporucuju reSpektovat’ pri spracovani SWOT analyzy

nasledujtce zasady:
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o zavery musia byt relevantné, resp. mali by byt spracované vzhl'adom na ucel

pouzitia,
« zamerané len na podstatné fakty a javy,
« analyza musi byt’ objektivna, vhodné je spracovanie v skupine,
« najvyznamnejsie faktory zvyraznit,

e je vyhodné jednotlivé fakty identifikovat’, identifikatory vyuzit' pri zdévodneni

navrhu stratégie

Na formulécii podnikovej stratégie, sa podiel'a najuzsi tim vlastnikov a top manazérov,
podnikové stratégia obsahovo vymedzuje prevazne jednotlivé strategické obchodné
jednotky, ich ciele a cesty k ich naplneni. Vychodiskom formulacie obchodnej
stratégie by mal byt rozbor a formulacie strategickych obchodnych jednotiek, tj.
zakladnych

komponentov stratégie — vyrobkov, trhov a funkcii. Nasleduje stanovenie prostriedkov a
foriem konkuren¢ného boja (napriklad pomocou Porterovho konceptu generickych
stratégii). Podl'a charakteru stratégie je rozliSovanad nakladova stratégia, zaloZena na
nizkej cene a stratégia odliSnosti, ktorej vyznam spociva predovSetkym v odliSnosti
vyrobkov od konkurencie a prémiovej vysSej cene. Stratégia odliSnosti je vhodna hlavne
pre malé podniky, ktoré nemo6zu vyuZzivat’ Gspory z rozsahu a maju vysSie variabilné
naklady. Prostrednictvom nékladovej stratégie a stratégie odliSnosti modze byt

realizovana focus stratégia, ktorl vyuzivaji podniky pdsobiace na obmedzenom trhu.

Po vymedzeni oblasti podnikania a rozhodnutia o konkurenc¢nej podstate podnikania, je
mozno formulovat' rdzne strategické alternativy naplnenim zékladnych rozhodnuti.
Podl'a charakteru d’alSiecho vyvoja sa da rozliSit' stratégia expanzie, obmedzenia,
stability a kombinovanu stratégiu. V zavislosti na tom, ¢i podnik méze realizovat
vybrany variant relativne nezéavisle alebo v spojeni so svojim okolim, hovorime 0
internych a externych variantoch strategickych alternativ. V zévislosti od toho, ¢i je
preferovany aktivny alebo pasivny pristup k naplneniu urcitej stratégie rozliSujeme

ofenzivny a defenzivny variant strategickych alternativ. Z vyssie uvedenych variantov a
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kombinécii je nasledne potrebné vybrat' taky variant, ddvajuci najvacsiu zaruku, Ze
budu dosiahnuté strategické ciele s ohladom na vyvoj podmienok v okoli podniku.
Pricom sa doporucuje posudit’ varianty z hl'adiska ich vhodnosti, prijatePnosti a

uskutoénitePnosti.

Po vybere najvhodnejSieho variantu musi nasledovat’ jeho realizacia a overenie jeho
efektivnosti v praxi. Pre uspesnost realizacie je potrebné zabezpecit' nasledujuce

predpoklady:

o vytvorenie organizanych podmienok pre spracovanie vybranej varianty do

naslednych planov a smernic,
« vydanie organizacnej smernice o strategickom riadeni (na zaciatku),

o riadne rozpracovanie stratégie do formy nadvdzujucich planov a smernic, za
predpokladu Ze top management definuje rozhodujice strategické ciele a riadne S

nimi zoznami vsetky zainteresované osoby,

« informovanie manazérov a radovych pracovnikov o tlohach pre ne vyplyvajucich z

prijatej stratégie vcetne spojenia realizacie uloh so systémom motivacie,

o aktualizovanie stratégie, nadvéznych planov a smernic

4.6 Zakladatel’sky rozpocet

V ramci priprav realizdcie podnikatel'ského zameru je potreba okrem spracovania

podnikatel'ského planu zostavit’ zakladatel’sky rozpocet.

4.6.1 Ugel rozpoétu

Utelom spracovania zakladatel'ského rozpoétu je hlavne $pecifikacia a kvantifikacia
potrebnych zdrojov, ktoré sa musia vlozit' do podniku skor, ako tento podnik zacne

profitovat’.
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4.6.2 Nalezitosti rozpoctu

Ide hlavne o[3]:

Supis dlhodobého hmotného a nehmotného majetku nutného na rozbeh firmy

o Kvantifikicia vysSie obeznych aktiv potrebnych v pociatocnych fazach podnikania,

kym firma za¢ne generovat’ peniaze

e Predpokladany rozsah vynosov, nakladov a zisku — tento prepocet je dobré stanovit’

v niekol’kych moznych variantoch od pesimistického vyhl'adu az po optimisticky

e Zostavenie predpokladaného toku petiaznej hotovosti

e Predpokladana navratnost’ vlozeného kapitalu
Pri zostavovani zakladateI'ského rozpoc¢tu by podnikatel’ nemal zabudnut’, ze okrem
pociatocnych Startovacich nédkladov suvisiacich bezprostredne so zalozenim firmy
vznikajl tiez pravidelne sa opakujice vydaje v stvislosti s prevadzkovanim firmy, ako
je ngjom, mzdy, poistenie, poplatky, vydaje na energiu, vodné a stoné, propagicia,
ktoré nebyvajl vo faze zahajenia ¢innosti kryté odpovedajicimi prijmami.

Stym by mal pocitat’ aplanovat’ vykaz vydajov a prijmov v pociatoénom
obdobi tak, aby na jednej strane neohrozil likviditu firmy nedostatkom hotovosti a na

druhej strane, aby neviazal zbyto¢ne vel'a pefiazi v malo vynosnych aktivach.
Zostavenim zakladatel'ského rozpoctu ziska podnikatel' prehl'ad o potrebe finanénych

prostriedkov v pociatoénych fazach vyvoja firmy tj. od zaloZenia, cez zahajenie az po

stabilizaciu a beznu réziu.
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5 Analyza problému a su€asnej situacie

Tato bakalarska praca je o podniku s ndizvom BALKY, s.r.o., ktory ma hlavné sidlo
v Podbrezovej, konkrétne v Casti zvanej Lopej. Ale predmet podnikania sa uskutociuje
v dvoch slovenskych mestach a to si Zvolen, Banska Bystrica. Preto ako bezprostredné
okolie firmy budem povazovat’ tieto mesta a hlavni kancelariu, z ktorej je riadena cela
¢innost’ podniku, ktord je taktiez vo Zvolene. Tieto mestd sa nachadzaju na strednom
Slovensku, vzdialené od seba dvadsat’ kilometrov. Urcite nie je novou vecou, ze zivotna
uroven na Slovensku sa meni od regiénu k regionu. NajbohatSia je Bratislava, potom
zapadné Slovensko, d’alej stredné Slovensko a vychodné Slovensko. Z toho vyplyva
uréita meniaca sa nezamestnanost, rozlozenie strategickych podnikov, ale aj zhorsujuce

sa podmienky pre zacatie podnikania. Priemerna mzda v tejto casti republiky

predstavuje za rok 2007 sumu 17 947,- Sk.

Firma je kapitdlovym podnikom, konkrétne spolo¢nostou s rucenim obmedzenym.
Jedinym trvalym pracovnikom je konatel firmy Ing. Miroslav Balkovi€, ostatni
zamestnanci pracuji na dohodu o vykonani prace. Vo firme je to rieSené tak preto, lebo
firma podnika v roznych smeroch, resp. ¢innostiach a v kazdej z tychto ¢innosti klesa
a stupa dopyt. Preto najvyhodnejSie pre firmu, aby si zachovala flexibilitu, bolo prijat’
tychto zamestnancov na dohodu o vykonani prace. Ale firma ma priemerne jedného

staleho zamestnanca a pit’ zamestnancov na dohodu.

5.1 Cinnosti ktorym sa firma venuje

e Technicka sprava budov
e Vedenie Gctovnictva
o Vypracovavanie bezpecnostnych projektov a registratirnych poriadkov

Firma sa tymito ¢innostami zaobera uz viacero rokov, v podstate od svojho zaloZenia,

¢o bolo pred piatimi rokmi. Okrem vypracovavania bezpecnostnych projektov a
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registratirnych poriadkov, ktorym sa venuje od zaciatku minulého roka, ked tato
¢innost’ bola vel'mi aktudlna. V nasledujucich riadkoch bude popisana silna a slaba
stranka jednotlivych Cinnosti. V zavere zhrnutie, ktorou ¢innostou sa podnik najviac

zaobera, respektive, ktora ¢innost’ mu nesie najvacsi profit.

Technicka sprava budov

e Silna stranka technickej spravy budov je to, Ze firma uz dlhsi ¢as podnikd v tomto

obore a za ten ¢as si stihla vybudovat’ dobré meno a stalu klientelu zakaznikov.

e Slaba stranka podniku v tomto obore suvisi s tou istou vecou. Ma klientelu stalu, no
vd’aka dobrému menu firmy pride niekto novy, ¢o mé zaujem o sluzby tejto firmy
a prichadza problém, ktorym je malo zamestnancov. Podnik uz sa dlhSie pokusa o
nové pracovné sily na trhu prace, ale méa problém néjst’ dostatocne kvalifikovanych

pracovnikov, ktori by mali zaroven zdujem o tto pracu.

Vedenie uctovnictva

« Silna stranka uctovnictva spociva vo vysoko kvalifikovanej uc¢tovnicke, ktora u firmy

po6sobi na spominant dohodu o prevedeni prace.

o Slaba stranka tejto ¢innosti podnikania je, Ze sice firma ma skvelt odborni¢ku na
danu oblast’, bohuzial’ je jedind. Z toho vyplyva aj urCitd obmedzenost’ zékaziek, ¢i

vel'ké problémy v pripade komplikécii s praceschopnost'ou tejto zamestnankyne.

Vypracovavanie bezpecnostnych projektov a registraturnych poriadkov

e Silnd stranka tohoto predmetu podnikania je slab4d konkurencia, no to suvisi
s ohromnou casovou aj finan¢nou naro¢nostou ziskania licencie. Co sa tyka

predstavy slabej konkurencie, licenciu vlastni par 'udi v celej republike.

o Slaba stranka u tejto Cinnosti je Castd zmena zdkona, tj. neustdla zmena datumov
odovzdania, zmena Struktury vypracovania tychto poriadkov a projektov, ale hlavne

zmena, ¢i je firma zo zdkona povinnd vlastnit' takato vec, ¢i je to dobrovolné.
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Samozrejme je to tiez jedna z pri¢in, preco sa do takéhoto podnikania az tak nikto

nehrnie.

Toto boli silné a slabé stranky podnikania. Najviac je zarobkovo ¢inn4, aj financne, ¢i
¢asovo narocna technicka sprava budov, vd’aka menu a sktsenostiam firmy. Na druhom
mieste je vypracovavanie registratirnych poriadkov a bezpecnostnych projektov. Sice
sa jedna o narazovu pracu, ktora najvacésie ovocie priniesla v minulom roku, do polovice
ktorého to zo zakona mali povinnost’ vlastnit’ vSetky firmy v republike. No zhruba
mesiac pred ukoncenim sa zakon zmenil a ti, ktori to nemaju, sa ¢as od ¢asu rozhodnu
si ich nechat vypracovat. Vidina vécSieho zdarobku a vytazenosti je moznd pri
opdtovnej zmene zakona, alebo priblizeniu sa opit’ nejakému ditumu potreby to
vlastnit’. No aj pri ndrazovosti tejto ¢innosti sa poriadky a projekty drzia, co sa tyka
zarobkov na druhom mieste. Na poslednom mieste je ucCtovnictvo ato z prostého

dovodu. Malo pracovne;j sily, malo zékaziek, maly zarobok.

5.2 Financovanie spolo¢nosti

Tato firma funguje na trhu piatym rokom a za cell svoju ¢innost’ nepotrebovala cudzi
kapital. Cerpala vzdy len zo zakladného imania, respektive s pefiazi, ktoré si sama
zarobila. Dovodom je aj to, Ze firma sa nikdy nezameriavala na velké projekty, alebo
finanne naroc¢né zalezitosti. Skor postupovala malymi krokmi a ked’ tak zvacSovala
vydaje az po dosiahnuti ur¢itych prijmov. Takze podnik Zije len z vlastnych zdrojov a to
mu staci ako na beznu Cinnost, tak aj na pripadné investicie do novych oblasti

podnikania.

5.3 Hlavné problémy spolo¢nosti

Najvacsim problémom spolocnosti je nizky pocet zamestnancov. Je to spdsobené tym,
ze dopyt po sluzbach tohoto podniku je premenlivy a preto by nebolo z ekonomického
hladiska rozumné drzat’ tychto zamestnancov na stdlo. No na druhu stranu sa stava, ze
pri velkom naraste dopytu, nie je firma schopna zrazu ndjst’ taka velkl pracovnu silu,

aby uspokojila vSetky potreby zdkaznikov a prave preto mnoho zdkaznikov nema
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trpezlivost’ a nasledne prechadza ku konkurencii. Tento problém sa uZz riesil vo firme
niekol’kokrat, no vzdy sa dospelo k ndzoru, Ze nevyhodnejSie by bolo drzat’ zbyto¢ne
velky pocet zamestnancov, len preto aby V pripade naporu dopytu po sluzbach firmy,
boli vSetky potreby zakaznikov uspokojené. A prechod ku konkurencii zakaznikov

u sluzieb potrebnych v tak malej intenzite nie je trvaly.

54 Postavenie firmy na trhu

Postavenie firmy na trhu nie je zIé. Firma si ziskala za dobu svojej ¢innosti ur¢ité meno
v obore avdaka tomuto postaveniu ma celkom dobry prijem. Ma dobré vztahy
s okolim, pretoze si podnik zaklada na slusnosti a férovom jednani. Na prvy pohl'ad sa
tato situdcia zda ako vyborna, no pravda je trochu ina. Bohuzial’ na tomto trhu podnika
vel'ké mnozstvo firiem a preto nie je jednoduché uspiet. To sa tejto firme do urcitej
miery podarilo, no existuje potrebny krok ¢islo dva ato je rast firmy. No as tymto
krokom je problém. Trh je tak presyteny, resp. zdkazky obmedzené, Ze firma ma
problém s vac¢sim rastom. Jednoducho v tomto smere je trh tychto sluzieb zamerany
skor na mnozstvo malych podnikov ako na jedného ¢i dvoch gigantov. A S tymto

stavom nie je firma spokojna.

Vzhl'adom na predchédzajice skutocnosti sa firma rozhodla, ze skusi §tastie na novom
trhu. A to konkrétne na trhu cestovného ruchu. Firma bude nad’alej robit’ ¢innosti ako
doteraz, no zaroveil sa pokusi presunut’ urcité finanéné zdroje na tento trh a pokusi sa
presadit’ ako cestovna kanceldria. Pokial’ sa to firme podari a uspeje vo velkej miere,

moZe sa na tento trh presunut’ uplne.

Na to aby sa zistilo, €1 sa firma dokaze presadit’ a uspiet’ ako cestovna kancelaria sa
musia najprv zistit' niektoré skuto¢nosti, ktoré¢ buda zaroven parcialne ciele. To bude
napriklad zistenie, ¢i firma dokéaZe profitovat’ zjedného z4jazdu? Ak éano, kolko
zdjazdov musi za sezénu absolvovat, aby dokéazala pokryt' réziu? Ako ziska firma

zakaznikov?
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6 Vlastné navrhy riesenia

V tejto préci sa uz ¢osi pohovorilo 0 moznosti nového predmetu podnikania, cestovnej
kancelarie. Je namieste prejst’ k redlnym predstavam firmy a tieZ objasnit’ situdciu ako
sa podnik k tomuto napadu vlastne dostal.

Firma Balky, s.r.o. zafina podnikat’ v oblasti cestovného ruchu tuplnou nahodou.
Konatel’ firmy, Ing. Miroslav Balkovi¢ sa dozvedel, Ze jeho znamy robi pre svojich
priatelov a kamaratov zajazdy na Kubu, bez akéhokol'vek vynosu. Tento znamy
niekol’ko rokov zil na Kube a tieZ tam pracoval a za tito dobu si tam vypestoval mnoho
dobrych vzt'ahov, mimo iné aj s predstavitelmi turizmu na Kube. A tiez udrzuje styky
s charge d” affaires Kuby v CR Nasledne konatel’ firmy sa jedného zajazdu zucastnil
a vtedy ho napadla myslienka, ze pre€o z podobnych zdjazdov nespravit’ zarobkovi
¢innost’. Preto sa rozhodol po vzajomnej s dohode stymto znamym, Ing. Josefom
Stofanom, Ze by to mohli skusit. Dohodli sa, ze Josef Stofan, by sa staral o zajazdy

samotné a Miroslav Balkovi¢ by vsetko riadil a koordinoval.

Preto ako prvu vec, je potrebné si zaziadat’ na obchodnom registri o pridanie cestovnej
kancelarie do predmetu podnikania. Treba poznamenat’, ze zajazdy budi poskytované
v Ceskej republike, prevazne v Brne aokoli. Bude sa tak diat, pomocou nového
zamestnanca Ing. Josefa Stofana. Pomocou tejto osoby, by chcela firma ziskat’ cenovii
vyhodu, oproti konkurencii, vd’aka jednaniu priamo s kubanskou cestovnou kancelariou.
Normalne ceské cestovné kancelarie jednaju zvlast s hotelmi, zvlast si zabezpecuju
odvoz atd. Vdaka sprostredkovaniu len cez jednu kubansku kancelariu, to pride na
firmu o poznanie lacnejSie. Preto moéze firma bud stanovit' cenu, rovnako ako
konkurencia, ¢im ziska vyhodu vicSieho zisku. Alebo druhou a lepSou moZznost'ou je
pre firmu stanovit’ cenu o nieco niz§ie a tym sa uviest’ na trhu. Preto najlepSou reklamou
bude prvy zéjazd, po ktorom firma dufa, Ze si ziska dobré meno a vd’aka tomu prildka
dalSich zakaznikov. Inak sa reklame spociatku nebude venovat' velka pozornost'.
Vynimkou bude vyroba reklamnych predmetov a ich nasledné rozdanie medzi
potencionalnych zakaznikov. Dalej okrem propagicie zijazdov, bude v kompetencii

Ing. Josefa Stofana, robit’ sprievodcu a presné naplanovanie celého zijazdu. Podnik
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planuje dvojtyzdnovy zéjazd, bude sa nazyvat “Velky okruh® a trojtyzdiovy zajazd,
bude sa nazyvat’ “Naptic¢ Kubou®.

6.1 SWOT analyza

Uz v predchadzajucich riadkoch bolo povedané cosi o silnych a slabych strankach
cestovnej kancelarie. Bola spominana silné stranka a to cena zajazdu a tiez kvalitny
sprievodca cestovnej kanceldrie. Je mozné doplnit, Ze silnou strankou je
vynimo¢nost’ zdjazdu, ked podobny zijazd sa ukonkurencie Vv podstate
nevyskytuje. Bola spominand slabé stranka v podobe slabej reklamy. Tiez je mozno
dodat’, Ze slabymi strdnkami st neskusenost na novom trhu, stym suvisiace
nezname meno firmy v obore alen jeden sprievodca. Posledny fakt, by mohol
napriklad pri chorobe sprievodcu zajistit’ firme nemalé problémy.

Do prilezitosti firmy na novom trhu patri ziskanie si zakaznika vyhodnou cenou,
alebo relativne slabou konkurenciou v obore, resp. utakychto zajazdov.
V prilezitostich sa samozrejme odzrkadli aj stapajici dopyt po exotickych z4jazdoch
u solventnych spoluobfanov. Samozrejme nie je mozné sa vyhnit' hrozbam, ktoré
na novu cestovnui kanceldriu urcite ¢ihaju. Je tu hrozba nepresadenia sa na novom
trhu, pre viaceré moznosti. Hrozi neziskanie potrebného mnozstva klientov. DalSou
hrozbou st finanéné moznosti ¢eského naroda. Pretoze zajazd si napriek vyhodnej
cene, Ziada aj tak nemalé peniazné prostriedky a bohuzial z priemernych platov sa na

tento zdjazd musi Setrit’ relativne dlhu dobu.
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Silné stranky Slabé stranky

. . - slaba reklama
- nizka cena zé4jazdu

. . - neskisenost’ na novom trhu
- kvalitny sprievodca s dobrou znalost’ou

Kuby

- nezvucné meno firmy pre klienta

e e - len jeden sprievodca
- jedine¢nost’ zdjazdu

Prilezitosti Hrozby
- ziskanie si zakaznika cenou - moznost’ nepresadenia sa
- slaba konkurencia - neziskanie potrebného mnozstva

- trend stapajiceho zaujmu o exotické Klientov
oblasti - finan¢né moznosti potencionalnych

klientov

6.2 Plan zajazdov

Nasledujuice dve podkapitoly sa zaoberajii popisom obidvoch typov zdjazdov.
6.2.1 Dvojtyzdinovy zajazd

Dvojtyzdiiovy zé4jazd odStartuje na Ruzini v Prahe, kde sa vSetci ucastnici stretnu.
Potom bude nasledovat’ let bud’ do Madridu, Londyna, alebo Pariza, zalezi, ktora
spolo¢nost’ ponukne najlacnejsie letenky. Samozrejme §lo by letiet’ aj cez iné destinacie,
ale prevaha letov je cez tieto mestd a tiez najlacnejsSie letenky su poskytované touto
trasou. Cestujuci presadnu do in€¢ho lietadla anastdva presun do Havany. Podla
nasledujiceho planu je zrejmé, ze zajazd bude kombinaciou klasickej dovolenky na
plazi a poznavacieho zdjazdu. To preto, aby zajazd oslovil ¢o najviac potenciondlnych
klientov. Prvé Styri dni budu uCastnici z4jazdu ubytovani v Havane, budu poznavat
prevaZzne pamitihodnosti mesta ale tieZ zivot v meste. Po tychto Styroch diioch nastane
presun do mesta Pinar del Rio, kde budu l'udia ubytovani d’alSie dva dni. Tu si pridu na

svoje prevazne milovnici prirody, no je tu moznost' vidiet scenérie, ktoré oslovia
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kazdého z nas. Potom sa zajazd presunie do Guajimica, kde bude ubytovanie tri dni a tu
sa l'udia budi moct’ kochat’ prirodnymi tkazmi, ale tiez sa poteSia potapaci, pretoze je
tu moznost’ vidiet' az stovky roéznych morskych Zzivo¢ichov. No tiez je tu moznost
kapania, ¢i uz v mori, alebo v bazéne. Potom je presun do Santa Clary, kde sa cestujtci
zdrzia len jeden den. Je to miesto ur¢ené hlavne pre obdivovatelov historie, pretoze sa
tu uskutocnili dblezité udalosti suvisiace s revoluciou na Kube. Posledné Styri dni si
cestujuci ubytovani na svetoznamom poloostrove Varadero. Tam sa uskutociuje
prevazne volny program s moznost'ou nakupu a posledného oddychu pri mori, ale aj pri
hotelovom bazéne. Potom nasleduje presun do Havany na letisko José Martiho a let do

Prahy s medzipristatim opat’ bud’ v Madride, Londyne, alebo v Parizi.
6.2.2 Trojtyzdiovy zajazd

Trojtyzdnovy zdjazd podobne ako dvojtyzdiiovy zacina na Prazskom letisku, kde sa
stretnu vSetci cestujuci. Tiez sa leti cez tri alternativy Madrid, Londyn, Pariz. Na rozdiel
od kratSicho zajazdu sa pristdva v Santiagu de Cuba. Tak ako uz samotné nazvy
zajazdov naznaCuji u prvého §lo o okruh, ktory zacinal a koncil v Havane. U tohoto
zajazdu sa zacina v spominanom Santiagu de Cuba a kon¢i na druhom konci krajiny a to
v Havane. V Santiagu de Cuba sa cestujici zdrzia 4 dni a spoznaji mnoho
pamétihodnosti, niektoré st dokonca pamiatkami Unesco. TieZ tu moZno vidiet
mnozstvo prirody, najvyssie pohorie na Kube atd’. Potom sa zajazd presunie do mesta
zvan¢ho Bayamo, kde je najznamejSou atrakciou peSia zona a jej okrajoch mnoZstvo
barov a podnikov zameranych na zabavu. Dalsi de opit’ presun do d’aldiecho mesta s
nazvom Holguin, tu stoji za zmienku mizeum s najvicSou zbierkou ulit a lastir na
Kube. Nasledujtici dent opat’ presun, tentokrat do mesta Camaguey, tu sa z4jazd zdrzi
dva dni. Pritom navstivi mnozstvo miest, ktoré budu prevazne venované prirode a
umeniu. Potom pride presun do Guajimica, tu sa nase z4jazdy prelinajl, turisti sa na
mieste zdrzia tri dni. Opdt’ bude pobyt venovany prirode a odpocinku pri vode.
Nasleduje cesta do mesta Santa Clara, z4jazd tu stravi dva dni a pocas nich zazije
navStevy priemyselnych objektov. Tiez navStivia cestujici pomnik znameho
argentinskeho tcastnika kubanskej revolucie Ernesta Guevary prezyvaného Kubancami
“Che*. Tiez podobne ako u dvojtyzdnového zajazdu sa zajazd presunie na Varadero,

kde stravi Styri dni plné opalovania na svetoznamej pldzi s moZznostou vyletu po

35



polostrove, alebo ndkupu suvenirov. Ako posledné mesto navstivia cestujuci Havanu,
kde podobne ako u kratsieho zajazdu spoznaju samotné mesto, jeho novu i stara Cast’,
ale tiez kultirny — nocny zivot v meste. Po piatich diioch stradvenych v Havane sa
presunie zdjazd na letisko a odtial’ lietadlom cez jednu z alternativ Madrid, Pariz,

Londyn az do Prahy.

Vyhodou tohoto zijazdu je, Ze cestujuci sa nestretne pocas zdjazdu so ziadnym
zazitkom dvakrat. Zivot na Kube a s tym spojenych mnoho veci sa meni od mesta k
mestu. Dalfou vyhodou je, Ze cenovy rozdiel medzi tymito zajazdmi nie je nijak
markantny, aj ked’ si cestujuci tohoto zajazdu na Ostrove slobody budu uzivat’ o tyzden
viac. Na druhu stranu mnoZzstvo l'udi dava prednost’ kratSiemu zé4jazdu, z dovodov prace

alebo rodiny. Trojtyzdiovy z4jazd si kazdy vel'mi dlho rozmysTla.

6.3 Naklady na zajazd na osobu

V nasledujtcej tabul’ke je mozno si v§imnut’ naklady na jeden zéjazd, kolko firmu stoji
jeden cestujuci a kol'ko tvoria naklady na sprievodcu. A tiez kol'ko firma zinkasuje za

jedného turistu.
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Tabul’ka 1 — Naklady na jeden zajazd

Naklady

2-tyzdiovy

3-tyzdiovy

naklady na osobu

naklady na osobu

pobyt na Kube :

skupina 15-20 os6b 16 324 21182
skupina 21-30 osbb 15 269 20 016
letenka 21 800 21 800
vizum 750 750
spolu pobyt 38874 -37819 | 43732 —-42566
naklady na sprievodcu:
letenka 21 800 21 800
diéty 16 324 24 486
vreckoveé 6 530 9794
plan.poplatky na Kube 583 583
mimoriadne poplatky 1110 1110
spolu sprievodca 46 347,00 57 773,00
Vynosy 2-tyzdnovy 3-tyzdnovy
cena na osobu cena na osobu
cena zajazdu 49 500,00 57 000,00

Zdroj: vlastné spracovanie

Z tabulky 1 je patrné, Ze naklady na jedného cestujuceho sa menia v zavislosti na pocte
ucastnikov zdjazdu. Na Kube miestne cestovné kancelérie rozliSuju dva druhy skupin.
Aby brali zajazd za skupinu musi cestujliicich byt minimalne péitnast. Od tohoto poctu
dostava zdjazd k dispozicii kubanskeho sprievodcu, ktory ale bohuZzial’ nepoznéa Cesky
alebo slovensky jazyk a preto sluzby firemného sprievodcu st nepostradatel'né.
Vyhodou je, Ze vytaZzenost’ sprievodcu CK BALKY nebude azZ tak vysoka a preto sa da
uSetrit’ na nakladoch na mzdu. Kubansky sprievodca cakd zdjazd na letisku, spolu
s autobusom a vodi¢om autobusu. Od tohoto momentu su obidvaja a autobus celé dva
resp. tri tyZzdne k dispozicii z4jazdu. Kubanska strana im hradi ubytovanie a stravu
Vv tych istych hoteloch ako cestujucim.

Dalej ztabulky 1 vyplyva, ze d’alSou hranicou je podet cestujucich dvadsatjeden.
V podstate sa ni¢ velkého s tymto poctom nemeni, no menia sa naklady spojené na
jedného ¢loveka. Pocet cestujucich je maximalne tridsat’. Pretoze kapacity autobusu a aj
praca sprievodcov je ur¢ena maximalne pre tento pocet. Letenka a viza pre cestujuceho,
ale aj pre sprievodcu st nemenné. Letecké spolo¢nosti nie su ochotné¢ déavat
mnozstevnu zlavu, naopak uznavaju skupinu len do poctu dvadsatdva cestujicich

a ostatnym sa musia kupit’ letenky samostatne na meno.
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Taktiez je vidno z tabulky 1, Ze podnik plati firemnému sprievodcovi diéty, ktorych
vyska je zdkonom dand a vreckové ktoré moze byt maximalne Styridsat’ percent z diét
aVtejto vyske ho firma sprievodcovi vyplaca. Tiez st tam planované poplatky, tie su
hlavne spojené s poplatkami na letisku a mimoriadne st na krizové zaleZitosti. Ako
posledné su uvedené ceny za jednotlivé zajazdy, ktoré su zaroven pre firmu aj jedinymi

vynosmi.

Pred tym ako sa budl rozoberat’ samotné naklady za zajazd, je potrebné si uvedomit’, ze
to nie su jediné ndklady. Po odratani nakladov za cestujucich a sprievodcu, treba dat’
sprievodcovi este plat a diéty. Ten plat pobera aj v ¢ase ponukania zajazdov. Dalej si
treba uvedomit’ nédklady spojené s cestovanim, telefonovanim a tiez reklamou, aj ked’
minimalnou. Samozrejme tieZ treba platit’ za kancelariu a energie, ktoré sa minu pri jej

pouzivani.

6.4 Naklady na zajazd celkom

Tato kapitola dopliuje predchadzajucu o celkové ¢isla a o hospodarske vysledky,
ktorych bude podla vypocétov dosiahnuto pri zajazde pre 15 a 21 cestujicich, tiez bude

povedané, preco bola zvolena prave tato velkost’ skupin.

6.4.1 Zajazd pre 15 cestujucich

V nasledujticej tabul’ke bude rozobrany zajazd pre 15 cestujlcich, je to minimélna

hranica, aby bola skupina uznana kubanskou stranou.
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Tabul’ka 2 - Naklady a vynosy na zajazdy pri GiCasti 15 cestujucich v K¢
Naklady 2-tyzdiovy 3-tyzdiiovy
néaklady na 15 oséb | naklady na 15 0s6b

pobyt na Kube :

pobyt pre 15 u&astnikov 244 860 317 730
letenky pre 15 oséb 327 000 327 000
vizum pre 15 oséb 11 250 11 250
spolu pobyt 583 110,00 655 980,00
naklady na sprievodcu:

letenka 21800 21 800
diéty 16 324 24 486
vreckoveé 6 530 9794
plan.poplatky na Kube 583 583
mimoriadne poplatky 1110 1110
spolu sprievodca 46 347,00 57 773,00
Vynosy 2-tyzdnovy 3-tyzdnovy

cena za 15 osbb cena za 15 oséb
cena zajazdu 742 500,00 855 000,00

Hospodarsky vysledok | 2-tyzdnovy 3-tyzdnovy
naklady na 15 0s6b | naklady na 15 osbéb
spolu naklady 629 457,00 713 753,00
spolu vynosy 742 500,00 855 000,00

Zdroj: vlastné spracovanie

Vo vrchnej Casti tabul’ky je vidno, Ze sa naklady z predchadzajicej tabulky vynasobili
patnastimi Ucastnikmi a dostali sme naklady za vSetkych cestujucich. Ked’ k tomu
pripoc¢itame naklady za sprievodcu, ktoré sa nijak nezmenili, dostaneme poloZku spolu
naklady. V polozke cena zédjazdu resp. spolu vynosy je vidiet’ sucet patnastich cien
zdjazdu, za pitnastich cestujicich. Od spolu vynosov a spolu nakladov sa odvija
hospodarsky vysledok, ktorym sa pri pocte I'udi péatndst’ dosiahol zisk 113 043,- K¢&
resp. 141 247,- K¢.

6.4.2 Zajazd pre 21 cestujucich

V nasledujtcich riadkoch bude rozoberany zédjazd s 21 cestujiicimi. To preto, lebo od

tejto hranice su pre cestovnu kancelariu nizSie ndklady na jedného cestujiiceho.
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Tabul’ka 3 - Naklady a vynosy na zajazdy pri ucasti 21 cestujucich v K¢

Naklady 2-tyzdiovy 3-tyzdiiovy
néklady na 21 0s6b | néklady na 21 0s6b
pobyt na Kube :
pobyt pre 21 ucastnikov 320 649 420 336
letenky pre 21 oséb 457 800 457 800
vizum pre 21 oséb 15 750 15 750
spolu pobyt 794 199,00 893 886,00
naklady na sprievodcu:
Letenka 21 800 21800
Diéty 16 324 24 486
Vreckové 6 530 9794
plan.poplatky na Kube 583 583
mimoriadne poplatky 1110 1110
spolu sprievodca 46 347,00 57 773,00
Vynosy 2-tyzdnovy 3-tyzdnovy
cena za 21 0s6b cena za 21 0s6b
cena zajazdu 1 039 500,00 1197 000,00
Hospodarsky vysledok | 2-tyzdnovy 3-tyzdriovy
naklady na 21 oséb | naklady na 21 0oséb
spolu naklady 840 546,00 951 659,00
spolu vynosy 1 039 500,00 1197 000,00

Zdroj: vlastné spracovanie

Tabulka 3 sa od tabul’ky €. 2 liSi len v pocte cestujucich. Tu sa pocitalo s minimalnym
poctom l'udi, aby sa zajazd posunul do druhého, nikladovo lacnejSieho pasma t.j.
dvadsatjeden. Naklady na cestujuceho su u obidvoch zajazdov 0 nieo niZSie a pocet
ucastnikov je vacsi, preto sa oCakava od tohoto zdjazdu vicsi zisk. Polozka spolu
nakladov sa proti tabulke 2 zvySila o0 211 089,- K¢ resp. 237 906,- K¢&. TieZ sa zmenila
oproti predchadzajucej tabulke aj polozka spolu vynosy 297 000,- K¢ resp. 342 000,-
K¢. Z toho vyplyva aj zmena hospodarskeho vysledku, ked’ sa zvysil zisk 0 85 911,- K¢
resp. 0 104 094,- K¢. Takze teraz zisk ¢ini 198 954,- K¢ resp. 245 341,-K¢.
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6.5 Kalkulacia na jeden rok

Kalkulaciu nakladov a vynosov za obdobie jedného roku, ked’ sa uskutocnia 4 zajazdy
pri kombinovanej ucasti 15 a 21 ucastnikov na 2 dvojtyzdiovych a 2 trojtyzdnovych

zajazdoch v K¢ obsahuje tabul’ka ¢.4

Tabul’ka 4 — Kalkul4cia na jeden rok fungovania CK

Druh nakladov Vyska nakladov
1.z4ajazd 629 457,00
2.zajazd 713 753,00
3.zajazd 840 546,00
4.zajazd 951 659,00
Rezijné naklady :
najomné na kancelariu 41 424,00
energie 2 400,00
mzda zamestnanca 84 000,00
odvody- v SR 35,2% 29 568,00
telefén 12 000,00
iné material. nakl. 4 800,00
cestovné 6 000,00
reklama 12 000,00
Roc¢né naklady 3 327 607,00

Druh vynosov Vyska vynosov
1.zajazd 742 500,00
2.z4ajazd 855 000,00
3.zajazd 1 039 500,00
4.zajazd 1197 000,00
Rocné vynosy 3 834 000,00

Zdroj: vlastné spracovanie

V tejto tabulke okrem nékladov a vynosov na tieto Styri z4jazdy, su vykreslené naklady
na réziu pocas jedného roku. Ako sa uz spominalo, je potrebné platit prenajom
kancelarie, energie, ktoré sa v nej vy&erpaju. Dalej mesaénd mzda za Jozefa Stofana je
7000,- K¢&. Poberat’ ju bude cely rok preto celkové naklady na neho tvoria 84 000,- K¢.
S tou stalou mzdou sa to uskutoc¢nuje preto, lebo jeho pracovna napli je réznoroda.
Pocas ponukania zdjazdov préaca nie je tak ndrocnd, nehovoriac o praci pocas letnych
mesiacov. Vykompenzuje sa to pocas mesiacov, ked’ budu zajazdy, vtedy bude jeho
praca skuto¢ne narocnd. No aj tak bude mu pocas zdjazdu napomocny kubansky

sprievodca.
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V tabul’ke sa d’alej pocita s odvodmi za zamestnanca, ktoré na Slovensku tvoria 35,2
percenta. Tiez s tu ro¢né néklady na telefén ohl'adne zajazdov, ktoré vyprodukuju ako
Jozef Stofan so zakaznikmi, tak s Miroslavom Balkovi¢om, ktory bude konzultovat
pripadné problémy zo Slovenska. Treba pocitat’ aj s inymi materidlovymi nékladmi,
ktoré sa budu tykat' kancelarskej ¢innosti. Potom nékladmi na cestovné, jednak aby
Jozef Stofan mohol jazdit' za zdkaznikmi, alebo aby mohol jazdit’ do hlavnej kancelarie

firmy, ktora je vo Zvolene.

Posledna polozka su naklady za reklamu, tu su prevazne zapocitané naklady na
reklamné predmety. Pre lepsiu predstavu ide o tricka s logom firmy a obrazkom Kuby
a tiez podobné igelitové tasky a Siltovky. No najddlezitejSie z tabulky je rozdiel medzi
celkovymi ndkladmi na jeden rok fungovania a celkovymi vynosmi. Naklady celkom
nam tvoria naklady na Styri zdjazdy plus naklady na ro¢nt réziu. Kdezto vynosy nam
tvoria len vynosy za spominané Styri zdjazdy. Hospodarsky vysledok za rok, alebo

rozdiel medzi roénymi vynosmi a ndkladmi je 506 393,- K¢ zisku.

V tabulke 4 su odzrkadlené naklady a vynosy na jeden rok. Pocita sa s tym, Ze firma
bude uskuto¢novat’ spociatku $tyri zajazdy rocne. Prvy sa uskutocni na prelome
novembra, decembra tohoto roku. Ostatné po novom roku az do konca aprila.
Momentalne zalina prva etapa - etapa poniikania zijazdu Ing. Jozefom Stofanom,

ktory na to, aby naplnil Styri zajazdy v pocte I'udi minimalne patnast’ ma Sest’ mesiacov.

Druhé etapa za¢ne v spominanom novembri tohoto roku a skon¢i v mesiaci april roku
nasledujuceho. Je to kvdli tomu, Ze z4jazdy je vhodné pre Ceskych turistov realizovat’
len v obdobi november — april kvoli klimatickym podmienkam. Do novembra tam
vyc¢inaju cyklony a v maji zacina obdobie dazd’ov, potom nasleduju teploty okolo 50
stuptiov Celzia, ktoré nie su pre naSinca znesitel'né. Zvlast na poznavacom zajazde.

Preto firma pocita so spominanymi S$tyrmi zdjazdmi. Dva budi dvojtyzdnové a dva
trojtyzdnové. V tabulke 4 je mozné si v§imnut, Ze sa pocitalo s kombinaciou pétnast’
a dvadsatjeden ucastnikov na dvojtyzdiové a trojtyzdiiové zdjazdy. Prvy zdjazd ma

pétnast’ ucastnikov a je na dva tyzdne. Druhy zajazd ma pétnast’ cestujacich a je na tri
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tyzdne. Posledné dva z4jazdy maju dvadsatjeden ucastnikov a st na dva a posledny na

tri tyzdne.

Pre firmu je to relativne pesimistickd predstava, ale snazi sa eliminovat’ nasledné
sklamanie resp. neuspech, preto voli pesimistickl variantu. Tiez sa pocita s tym, Ze nie
vSetky zdjazdy sa predaji za plnu sumu. Pri zakapeni napr. pol roka dopredu sa bude
uskutocnovat’ zl'ava na zdjazd a tiez pri nepredani vsetkych zdjazdov sa buda ponukat’
lacnejsie last minute zajazdy. Ale predpoklada sa, ze z4jazdy budu viac obsadené ako je
napisané v tabulke, preto by mali vysSie vynosy eliminovat, menSie vynosy spojené
s predajom lacnejSich zdjazdov. Preto sa pocita minimalne s rovnakym ziskom, ako je

V tabul’ke 4.

6.6 Roc¢né hospodarske vysledky

Ako zaujimavost’ je uréite mozno povazovat’ porovnanie predpokladanych vysledkov
cestovnej kancelarie a skutocnych vysledkov ostatnych ¢innosti. Viac v nasledujuce;j

tabulke a v grafe.

Tabul’ka 5 - Hospodarske vysledky podla jednotlivych ¢innosti

Cinnosti Hosp.vysledok |Hosp.vysledok

v tis.K¢& v %
Technicka sprava budov 445 37,1%
Uctovnictvo 96 8,0%
Archivacia 151 12,6%
Cestovna kancelaria 506 42,2%
Spolu 1198 100,0%

Zdroj: vlastné spracovanie
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Graf 1 — Hospodarske vysledky podl'a jednotlivych ¢innosti

Hospodarsky vysledok

Saf>

@ Technicka sprava budov O Ugtovnictvo
O Archivacia B Cestovna kancelaria

Zdroj: vlastné spracovanie

Na zhrnutie by bolo dobré dodat’, o by takyto zisk, resp. kladny hospodarsky vysledok
znamenal pre firmu. Po preStudovani tabul’ky 5 a nasledne na graf 1 vidi, Ze po prvom
roku existencie, by sa dostala ¢innost’ cestovnej kancelarie na prvé miesto spomedzi
¢innosti, ktoré podnik vykondva z pohl'adu zarobku. So ziskom 506 tisic K¢ roéne by
cestovnej kancelarii dokazala z Casti konkurovat, len technicka sprava budov so 445
tisicami zisku roc¢ne. Potom d’aleko za nimi nasleduje archivacia a na poslednom mieste
je uctovnictvo. TakZe zistenie, Ze z roéné¢ho hospodarskeho vysledku, ktory ¢ini 1 198
tisic K& vytvori 42 percent cestovna kancelaria. Z toho nam patrne vyplyva, Ze cesta na

ktort sa firma chysta dat’ by mohla byt’ ta spravna.
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Zaver

Malé podniky st vdneSnej dobe globalizdcie anadndrodnych koncernov
nepostradatelnou sucastou vsetkych vyspelych ekonomik. Su schopné zvySovat
dynamiku trhu a vytvarat' zdravé podnikatel'ské prostredie, medzi ich hlavné vyhody
patri flexibilita, inovativnost a odolnost’ voci hospodarskej recesii. Maju vyznamni
ulohu v oblasti inovacii a technologickych zmien. Pre zaloZenie podniku a to nielen
malého je kIicovym dokumentom pisomne spracovany podnikatel'sky zamer, ktory
obsahuje vSetky podstatné vonkajsie aj vnutorné faktory ovplyviiujiice nielen zalozenie,
ale aj jeho nasledny chod. Tak isto je nesmierne dolezity v pripade tejto prace a to pri
rozsirovani podnikania firmy o novl ¢innost. Dobre spracovany zdmer moze vyrazne
znizit riziko neuspechu podniku.

V teoretickej Casti sa praca venovala vymedzeniu zdkladnych pojmov spojenych
S danou témou. Pokusila sa vysvetlit pojmy ako podnikatel, podnikanie, alebo
spolo¢nik. Dalej sa povedalo nie¢o o poslani podniku, o jeho ciel'och a jeho vlastnikoch.
Nasledovala stratégia podniku, vysvetlil sa tento pojem a nasledne bol rozobran. Na
zaver V teoretickej ¢asti sa hovorilo o podnikatel'skom zamere. Co to je, na ¢o sa
pouziva a samozrejme sa presli jeho nalezitosti. Spomenula sa tiez SWOT analyza
a zakladatel'sky rozpocet.

Teoretické poznatky sa nasledne aplikovali v praktickej Casti, v ktorej sa vypracoval
konkrétny podnikatel'sky zamer ohl'adne rozSirenia cinnosti o cestovnu kancelariu
u podniku Balky, s.r.o. Spracovany podnikatel'sky zamer zahriiuje vSeobecny popis
firmy, vysvetlenie postavenia firmy na trhu anasledné rozobratie novej cinnosti
podnikania véetne SWOT analyzy. Dalej bola urobena kalkulacia jedného zajazdu, ale
tiez kalkulacia na jeden rok. Zaver praktickej Casti je venovany hodnoteniu vysledkov

kalkulacie.

Ucelom tejto prace bolo navrhnut’ podnikatel'sky plan pre firmu Balky, s.r.0. Treba
povedat’, ze v novej oblasti, v ktorej by podnik rad podnikal, a tou je cestovny ruch je
mozné ziskat’ taky podiel na trhu, ktory by ¢asom zaistil podniku istti vynosnost’ a teda
aj ziskovost’ prave v tejto oblasti podnikania.

Na Uplny zaver je potrebné uviest’, Ze tito praca dokazuje, Ze rozSirenie podniku je

mozné a to s relativne vel'mi pozitivnymi vysledkami.
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Prilohy

Priloha 1 — Informécie o prvom zdjazde

Poznavaci zajezd ,,Napri¢ Kubou*“

Zprostiedkovatel: Vedouci zjezdu:
Balky ,s.r.0 Ing.Josef Stofan
Divadelni 4 Jezkova 2
Zvolen Brno

Tel:00421- 455360573 00420- 548520034

Mob:00421 903 450 474 00420 737322669

e-mail: balkovic@zmail.sk stofin@seznam.cz

Zajezd je organizovan pro piislugniky Ceské a Slovenské republiky.

Termin zéjezdu: odlet 22.11.2008
prilet 11.12.2008
V ptipadé vétsiho zajmu nevylucuje se poradani dalsiho turnusu v navazujicim

terminu.

Trasa zdjezdu: Santiago de Cuba,El Cobre , Bayamo, Holquin,Las Tunas,
Camaquey,Cienfuegos, Trinidad,Santa Clara, provincie Matanzas
Varadero,Rio Canimar, Havana
Obsah a ¢asovy rozvrh je uveden v pfilozeném programu.Drobné zmény v ndvaznosti na
vytizovani letenek a ubytovani se nevylucuji.Definitivni program bude pfedan tcastnikiim jeden

meésic pred odletem.

Navstivena mista: 5 plazi v rozsahu osmi dnii, 7 muzei, 10 kubanskych zvlast-

nosti, 3 zavody,4 trhy, 2 zakladni Skoly , 2 setkani s obéany

Cena zajezdu: 57 000 K¢

V cené zajezdu je zahrnuta :zpate¢ni letenka Praha —Santiago a Havana —Praha
palivové a letiStni poplatky v Evropé
vizum
pobytové naklady na Kub¢ /ubytovani,stravovani,

vstupenky,odborny doprovod/
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V cené zajezdu neni zahrnuta doprava z mista bydlisté na letist¢ Ruzyn,letiStni

poplatek v Havané- 24 EURO a pievoz na letisti ve Francii 17 EURO.

Ubytovani: dvoultizkové pokoje ve standardnich hotelovych komplexech.

Stravovani:polopenze v hotelich ve formé §védskych stold plus jeden obéd pti

fece Canimar. U veceti je v cené kalkulovéano jedno piti nealko.

Doprava: klimatizovany autobus vyhrazeny ¢lentim naseho zajezdu.

Prihlasky: nejpozdé&ji 2,5 mésice pred odletem telefonicky, nebo e-mailem na
kteroukoliv uvedenou adresu .Pfihlaska musi obsahovat jméno a
pfijmeni,datum narozeni, adresa bydlisté,statni ptislusnost,Cislo pasu,
¢islo telefonu a Cislo e-mailu pokud ho vlastnite.

Platba: nejpozdéji 2 mesice pred odletem 30 tisic

nejpozdéji 3 tydny pied odletem 27 000 tisic
Platba se zasila na ucet zprosttedkovatele nebo piedava proti potvrzeni.

Potvrzeni piihlasek:se zajemci uzavie zprostiedkovatel smlouvu

Ing.Balkovi¢,zprostiedkovatel Ing.Stofan,vedouci zjezdu
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Priloha 2— Plan trojtyzdinového zdjazdu

Napii¢ Kubou s lovy fotoaparatem, kamerou nebo vizualné p¥i plavani, Snorchlovani,

prohlidce muzei, botanickych a ptirodnich parki, zdvodd, plazi, kol a kvéteny

1 den:

2 den:

3 den:

4 den:

5 den:

6 den:

7 den:

8 den:

Piistani v Santiago de Cuba. Doprava do hotelu v San Juan. Slavnostni pfipitek.Vecefe.
Ubytovani. Koupani v hotelovém bazénu.

Snidang. Prohlidka pamétihodnosti mésta Santiago de Cuba ( Casco historico — park
Cespedes a okoli ). Navstéva muzea 26. Cervence tzn. Kasdrna Moncada. Odpoledne
prohlidka pevnosti Morro — paméatky Unesco. Navrat do hotelu. Koupani v hotelovém
bazénu. Vecere.

Snidané. Navstéva Velkého kamene ( Gran Piedra ) v pohoti Sierra Maestra. Vyhled
do prekrasného okoli, téméf az ke Quantanamu. Nakup darkovych predmétli na
odpocivadlech pti stoupani do pohoti. Odpoledne pobyt na plazi Baconao. Navrat

do hotelu. Veceie. Koupani v hotelovém bazénu.

Snidané. Navstéva baziliky v EI Cobre — poutniho mista Kubanct. Presun k nedaleké-
mu monumentu al Cimarron — mista povstani otrokd, s vyhledem na baziliku a skaly
zbarvené médi u uzavieného dolu. V odpolednich hodinach pfesun do Bayama.
Ubytovani v hotelu Royalton a prohlidka mésta. Srdcem Bayama je Pargue Cespedes,
pesi zona s muzeem voskovych figurin, Casou de la Trova ...vecefe. Vecerni setkani
S reprezentanty mésta v prostorach CDR.

Snidané. Pfesun do mésta Holguin — mésta parkd. Prohlidka parku Calicto Garcia

a parku Perolta. Navstéva muzea de Ciencias Carlos de la Torre — nejvétsi sbirky

ulit a lastur na Kub¢ a fabriky de Organos — flaSineti. Ubytovani v hotelu Pernik.
Vecete. Koupani v hotelovém bazénu.

Snidané. Pfesun do mésta las Tunas. Prohlidka zavodu na vyrobu Skolniho nabytku
zprovozneéného za ucasti ¢sl. technikll a navstéva pamatnikli Memorial a los Martires
de Barbados. Presun do mésta Camaguey. Ubytovani v hotelu Puerto Principe. Vecete.
Snidané. Prohlidka mésta ( kostel Merced, namésti San Juan, namésti del Carmen )

a navstéva muzea Ignacia Agramonte — vénovaného piirodé a umeni. Navstéva
Vecefe.

Snidané. Piesun na plaz Ancon. Koupani v moii nebo v bazénu a opalovani. V pod-

vecer piesun do Guajimica. Ubytovani v rodinnych chatkach. Vecefte.
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9 den: Snidané. Koupani v moiském zalivu nebo v bazénu. Individualni prohlidka divoké

jeskynky. Vecere.

10 den:Snidang. Pfesun do mésta Cienfuegos. Prohlidka botanické zahrady a vybranych casti
meésta. Odpoledni navrat do Guajimica. Koupani v motském zalivu nebo v bazénu.
Vecete.

11 den:Snidané. Pfesun do mésta Trinidad — pamatky Unesco. Prohlidka mésta vcetné
navstévy baru Cancanchara ( napoje z medu a rumu ). Odpoledni koupéni na plazi
Ancon nebo v bazénu. V podvecer piesun do mésta Santa Clara. Ubytovani v hotelu
Santa Clara. Vecere.

12 den:Snidang. Prohlidka mésta véetne navstévy pamatniku Che. Navstéva fabriky Impud,
budované za pomoci ¢sl. odbornikii. Navrat do hotelu. Vecete.

13 den:Snidané. Pfesun do provincie Matanzas. Prohlidka krokodyli farmy a indianské
vesnicky. Vykoupani se na pldzi Giron. Zastaveni u ndhodného pamatnicku.

V podvecer pfesun na Varadero. Ubytovani v hotelu Acuazul. Vecete.

14 den:Snidan€. Celodenni pobyt na svétozndmé plazi Varadero. Vecete.

15 den:Totéz s moznosti prohlidky poloostrova vyletnim autobusem.

16 den: Totéz s moznosti nakupu na trzistich.

17 den: Snidang. Pfesun do Havany se zastavkou na Rio Canimar. Vylet vyletni lodi do
rekreacniho centra. Projizd’ka na konich a motorovych ¢lunech. Spolecny obéd.
Odpoledne pokracovani v cesté do Havany. Ubytovani na vychodni plazi apart
hotel Atlantico. Vecefe. Koupani na plazi Santa Maria.

18 den: Snidan¢. Okruzni cesta Starou Havanou. Prochéazka ptistavem, ulickami Staré Havany
Navstéva muzea rumu. Navstéva trhu v pristavisti a Maleconu.Navs§téva zmrzlinové-
ho stanku Copelie. Navrat do hotelu. Koupéni na plazi. Vecete.

19 den: Snidané. Celodenni pobyt na plazi Santa Maria. Vecete.

20 den: Snidang. Okruzni cesta novou Havanou ( pamatnik Jose Martiho, Focsa, Quinta
Avenida, ... ). Navstéva motského akvaria — acuario Nacional. Posledni nakup
ve Staré Havané. Odjezd na letiSte.

21 den: Piilet do Paiize v 13:10 hod. na letisté Orly
Odlet z letisté Charles de Gaulle v 19:00 hod.

Prilet do Prahy ve 20:45 hod.

V programu nejsou zahrnuté veéerni kulturni akce v hotelovych komplexech. Ugastnici

zajezdu budou o nich denn¢ informovani. Vstup je pro hosty zdarma.
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Priloha 3 — Plan dvojtyZzdiového zajezdu

Program ,,Velkého okruhu Kubou“

l.den — Pristani v Havané na letisti Jos¢ Martino v 23.30 hod.
Ptivitani stanovenym privodcem.Doprava do hotelu.Vecere.
Ubytovani v hotelu Kohly nebo Bosque.

2.deii - Snidané.Prohlidka pamétihodnosti staré Havany v historickém
centru.Navstéva muzea rumu.Navrat do hotelu.Koupani v hotelo-
vém bazénu.Vecete.Piespani v hotelu.

3.det - Snidan¢ .Okruzni cesta moderni Havanou.Navstéva namésti revo-
luce, pamatniku José Martino, hibitova Kolumba,hotelu Nacional.
Néavrat do hotelu.Koupani v hotelovém bazénu.Vecete.Piespani
v hotelu.

4.den - Snidané.Okruzni cesta po Hemingweyovych stopach.Navstéva mu-
zea Vv San Francisko, piistavisté a restaurace v Cojimaru,Bodeguity
del Médio a hotelu Amos Mundos ve Staré Havané.Navrat do hotelu,
koupani v hotelovém bazénu.Vecefe.Piespani v hotelu.

5.defi - Snidané.Exkurze do ptirodniho parku v Las Terrazas-péstovani kavy
otroky. Slavnostni ob&d v pfirod¢ pti poslechu kubanské hudby.
Navstéva orchideraria v Soroa.Pfesun do mésta Pinar del Rio.
Ubytovani ve Villa Aguas Claras.Vecete.

6.den - Snidané.Pfesun do blizkého Vinalesu.Prohlidka prehistorické nasténné
malby a indidnské jeskyné.Obéd v restauraci. Prochazka okolim.
Vecdete pii hudbé.Prespani ve Villa.

7.dent - Snidané .Pfesun do provincie Matanzas.Prohlidka krokodyli farmy,
Indianské vesnicky a muzea Giron.Vykoupani se na plazi Giron.
Presun do Guajimica.Ubytovani v hotelovych chatkach.Vecete.

8.den - Snidané.Prohlidka botanické zahrady a mésta Cienfuegos.Navrat do
Guajimica.Koupani v hotelovém bazénu nebo v motském zalivu.
Vecere.Prespani v Guajimicu.

9. den - Snidané.Prohlidka mésta Trinidad véetné navstévy baru Canchanchara.
Ochutnavka medovych napojii s rumem. Navrat do Guajimica.Prohlid-
ka divoké jeskynky a koupani. Piespani v Guajimicu.

10.den - Snidan€.Odjezd do kopct pohoti Escambray.Exkurze do parku Guana-
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yara-Slavnostni obéd.Pfesun do mésta Santa Clara.Ubytovani v hotelu
Los Caneyes.Vecete.

11.den - Snidan¢.Navstéva mauzolea Che Guevary .Pfesun do Varadera.
Ubytovani v hotelu Acuazul.Koupani v hotelovém bazénu nebo v mofi
na nejhez¢i plazi. Vecete.

12.deft - Snidané.Volny plaZzovy den moznosti navstévy mistnich trhii.Vecete.
Spole¢né posezeni pii kulturnim programu.Piespani v hotelu.

13.deft - Snidané .Volny pldzovy den s moznosti projizd’ky ostrovem za 5 CUC
/cca 140 K¢&/ po cely den.Vecete.Piespani v hotelu.

14.deii - Snidané.Volny plazovy piilden.Obéd v hotelu.Odjezd na letiste José Marti-
ho do Havany.

15.den - Odlet z Havany tésné po ptlnoci z 24.2. na 25.2.Piilet do Ruzyné
v 21.00 hod.
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