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ABSTRAKT

Tato diplomova prace se zabyva vytvorenim nového business modelu pro vybranou cestovni
kancelar. Prace se sklada ze dvou Casti, a to teoretické a praktické. Teoreticka cast popisuje
podnikatelské prostiedi firmy a trh cestovniho ruchu. Analytickd ¢ast obsahuje analyzu
podniku a jejiho okoli a rovnéz obsahuje analyzu aktualniho business modelu podniku a
ekonomickou analyzu podniku. Na zéklad¢ téchto analyz je vypracovan novy business

model, ktery by mél slouzit ke zvySeni ziskii cestovni kancelare

Kli¢ova slova: Cestovni kancelaf, cestovniho ruch, SWOT analyza, SLEPTE analyza,

Porterova analyza péti sil, business model

ABSTRACT

This masters theses deals with creation of a new business model for chosen travel agency.
This theses consists of two parts, a theoretical and practical. Theoretical part describes
business environment and market of tourism. Analytic part contains analysis of the company
and its surroundings and also contains analysis of the actual business model and economical
analysis of the company. The new business model is formed based on these analysis and

should lead the company towards the higher profits.

Keywords: Travel agency, Tourism, SWOT analysis, SLEPTE analysis, Porter's five forces

analysis, business model
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UvVOD

Cestovni ruch se v soucasné dobé nachazi ve velice obtizné situaci. Aktualni vyvoj ve svété
neni cestovani prili§ naklonén a ani podminky pro cestovani nejsou praveé idedlni. Svét
cestovniho ruchu se pozvolna vzpamatovava z obrovského Soku, kterym byla a stile je
epidemie viru SARS-CoV-2. Tato epidemie piisla ve chvili, kdy byl cestovni ruch na svém
nejvyssim vrcholu za poslednich n€kolik desitek let. Ekonomicka situace i viile lidi cestovat
cestovnimu ruchu ptala. Bohuzel epidemie otidsla celym svétem a stejné tak i trhem
cestovniho ruchu. Na néjakou dobu bylo nemozné vycestovat, a poté bylo cestovani
provazeno spoustou tkontl, bez kterych nebylo mozné zadné destinace navstivit. Kdyz uz se
zdalo, Ze se svét dostane pies pandemickou situaci, doslo k valecnému konfliktu mezi

Ukrajinou a Ruskem, ktery cely trh cestovniho ruchu opét zasahl.

Tato prace se ve své teoretické Casti zabyva charakteristikou cestovnich kancelafi,
charakteristikou trhu cestovniho ruchu a podminek vznikli cestovnich kancelafi. Rovnéz se
snazi popsat produkt cestovnich kancelafi a vymezit, kdo je vlastn¢€ ti€astnikem cestovniho
ruchu. Snazi se také charakterizovat podnikatelskou oblast cestovniho ruchu v Ceské
republice. Soucasti této teoretické ¢asti jsou také analytické nastroje, které jsou vhodné pro
popis spolecnosti, jejiho interniho zdzemi a jejiho okoli, které jsou také vhodné pro popis
makroprostiedi a vlivl, které toto makroprostiedi ma na firmu jako i na cely trh cestovniho
ruchu. Hlavnim bodem teoretické Casti je vSak popis business modelu a charakterizovani
business modelu Canvas, ktery je posléze pouZit na vytvoreni nového business modelu pro

konkrétni firmu.

V praktické Casti této prace je predstavena zkoumana firma Delta Reisen s.r.0., na kterou
jsou aplikovany vySe zminéné analytické nastroje. Vysledek téchto analyz popisuje interni
prostiedi firmy a jaky vliv ma toto prostiedi na firemni ekonomickou situaci na trhu. Rovnéz
popisuje okoli podniku a v§echny vlivy na podnik plisobici. V neposledni fad¢ popisuje vliv
aktualni politické a pandemické situace na podnik a na trh cestovniho ruchu. Zbytek
analytické Casti se zaméfuje na vyvoj nového business modelu pro cestovni kancelat Delta
Reisen s.r.o. Tento business model by se mél piizptsobit na aktudlni chovani zédkazniki
cestovni kancelafe a mél by dopomoci podniku k lepsi ekonomické situaci, ktera byla

v poslednich letech zna¢né€ ovlivnéna.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem je vytvoieni nového business modelu pro cestovni kancelar Delta Reisen
s.r.0., ktery by podniku pomohl ptilakat dalsi klienty. Business model by mél rovnéz pomoci
CK zvysit trzby po jejich drastickém propadu, ke kterému doslo z divodu pandemie a
vojenského konfliktu.

V teoretické ¢asti prace byla vytvorena literarni reSerSe tvorby business modelu a podnikani
v cestovnim ruchu. Diky ni je mozné se detailn¢ obeznamit s tématikou, kterd je obsazena
v praktické ¢asti. Teoreticka ¢ast nam udava podklad pro ¢ast praktickou. Literatura pouzita
v teoretické Casti je Cerpana z anglickych a ¢eskych zdroja, a to internetovych 1 kniznich.
Pii zpracovani prace byly pouzity analytické metody, jez poskytly vystupy potiebné
k analyzovani trhu cestovniho ruchu, podniku a jeho okoli. Jako prvni pouZzitou metodou
byla SLEPTE analyza, ktera poslouzila k popisu celého trhu cestovniho ruchu a vsech vlivi,
které na né¢j v souc¢asné dobé ptisobi. Druhou pouzitou metodou je Porterova analyza péti sil.
Tato metoda byla stézejni pro analyzovani mezoprostiedi, tedy pro popis odvétvi, ve kterém
je podnik aktivni a ve kterém by se chtél dale rozvijet. Analyza slouzila k definovéani
souCasnych zakaznikl, stejn¢ tak jako nejvétsi konkurenty v oboru. Posledni pouzitou
metodou byla SWOT analyza, kterd vychazela z vysledki obou ptedchozich a jesté je
rozsifila o rozbor interniho prostfedi firmy. Ta zachycovala ptedevsim silné a slabé stranky
podniku.

Projekt vytvoreni nového business modelu vychazi z teoretické predlohy a z vysledki
analyzy. M¢l by presné uspokojit aktualni pozadavky zakaznikd a zaroven omezit dalsi
propady trZzeb podniku. Tento projekt je vytvofeny na platné¢ Canvas, kde jsou popsany
vSechny jeho ¢asti. Nasledné je zhodnoceno, jaky ekonomicky dopad by pro podnik mélo
zavedeni tohoto business modelu a jaké jsou jeho rizika. Analyza rizik je realizovana pomoci
rizikové matice, do které jsou zaneseny vysledky bodového hodnoceni. Tato matice je
barevné rozliSena podle metody semaforu.

Zavér prace obsahuje celkové hodnoceni, ve kterém jsou obsazeny nejpodstatnéjsi vysledky

z analyz a ze zavedeni nového business modelu.
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I. TEORETICKA CAST
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1 CESTOVNI RUCH

Cestovni ruch je komplexni spolecensky jev, jako souhrn aktivit ucastniku cestovniho ruchu,
souhrn procesii budovani a provozovani zarizeni se sluzbami pro ucastniky cestovniho ruchu
véetné souhrnu aktivit osob, které tyto sluzby nabizeji a zajistuji, aktivit spojenych
s vyuzivanim, rozvojem a ochranou zdrojii pro cestovni ruch, souhrn politickych a verejne-
spravnich aktivit a reakce mistni komunity a ekosystémit na uvedené aktivity. (Zelenka &

Péaskova 2012, s. 83)

1.1 Definice cestovniho ruchu

Samotné definovani pojmu cestovni ruch neni tak uplné jednoduché, coz zminuje i
Lochmannova: Cestovni ruch je mozné oznacit jako jeden z velmi vyznamnych socialnich
a ekonomickych jevii soudobé spolecnosti. Vymezit cestovni ruch neni jednoduché. Je
mozné jej vylozit takto: ,, Cestovni ruch vzdy zahrnuje cestovani, ale ne kazdé cestovani je
cestovnim ruchem. Cestovni ruch zahrnuje rekreaci, ale ne kazda rekreace je cestovnim
ruchem. Cestovni ruch se uskutecnuje ve volném case, ale ne cely volny cas je vénovain
cestovnimu ruchu. “ (Lochmanova 2015, s. 8)
Na tento popis navazuje Sauer a spol. (2015, s.13), ktery dale uvadi, Ze pokud se ma cesta
stat soucasti cestovniho ruchu, musi byt:

e docasna,

e nepravidelnd,

e Uceloveé zamétena (jak volny Cas, tak podnikani).
Naopak se nesmi jednat o cestu:

e cesty v ramci bydliste,

e pravidelné cesty do zahranici,

e docasné prestéhovani za praci,

e dlouhodobou migraci.
Ovsem je jasné, ze existuji 1 definice, které jsou povazované za obecné pravdiveé a pravidelné
uzivané. Naptiklad Palatkova definuje cestovni ruch takto: Cestovni ruch neboli turismus je
cinnost osoby cestujici na prechodnou dobu do mista mimo jeji bézné zZivotni prostredi, a to
na dobu kratsi, nez je stanoveno, pricemz hlavni ucel jeji cesty je jiny nez vykonavani
vydélecné cinnosti v navstiveném misté. Doba pobytu mimo bézné Zivotni prostiedi je
v domacim turismu do Sesti mésicii, v mezinarodnim turismu do jednoho roku. (Palatkova

2011,s. 11)
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1.2 Definice ucastnika cestovniho ruchu

Podle Zelenky a Paskové (2012, s. 372) se ucastnik cestovniho ruchu vyznacuje jako kazda
osoba, ktera pobyva prechodné mimo misto svého bézného pobytu po dobu neptevysujici
12 po sob¢ jdoucich mésict, pficemz motivaci pro cestu neni vydélecna ¢innost v tomto
misté a ucastni se tedy né¢kterého druhu nebo formy cestovniho ruchu.®, coz se vyznamove

blizi i definici podle Svétové organizace cestovniho ruchu neboli UNWTO.

Pokud jde o rozdeleni ucastnikit cestovniho ruchu, tak alespon ve statistickych vykazech je
nejbeznejsi rozdeleni na turisty a vyletniky. Toto rozdéleni je urceno délkou pobytu

nasledovne:
o turista — docasny navstévnik, ktery v navstévovaném misté prenocuje,

o wletnik — docasny navstévnik, ktery se v navstévovaném misté zdrzi pouze jeden den,

aniz by v misté pienocoval. (Sauer a spol, 2015, s.14)

Na rozdéleni G¢astnikll v cestovnim ruchu ma vSak vliv nejen délka pobytu, ale i spousta

dal$ich faktoru viz Obrazek ¢.1.
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Obrazek 1: Vymezeni a klasifikace ti¢astnikii cestovniho ruchu
Zdroj: Sauer a spol (2015)

1.3 Klasifikace cestovniho ruchu

Co se klasifikace tyce, cestovni ruch muze byt klasifikovan celou fadou zpiisobli. Ryglova
(2011, s17) informuje o vymezeni cestovniho ruchu, a to na jednotlivé sektory, které by méli

obsahovat veskeré sluzby spojené s cestovanim a turistikou. Jedna se o tyto sektory:

e Sektor ubytovacich sluzeb — poskytovatelé ubytovacich sluzeb, od hotelovych

fetézcl aZ po soukromé malé penziony.

e Sektor atrakce — patii sem napf. narodni parky, kulturni ¢i historickd mista a

zajimavosti, tematické parky, botanické zahrady, sportovni centra apod.
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Sektor doprava — leteckd, lodni, zelezni¢ni, automobilova a autobusova doprava,

pujcovny a zprostiedkovatelé plijcovani vozidel.

Sektor zprostfedkovatelé — touroperatofi, cestovni kancelafe, agentury, sezénni
zprostiedkovatelé ¢i agentury, organizatofi konferenci, incentivni domy, rezervaéni

systémy a dalsi.

Sektor organizace — zahrnuje narodni turistické centraly, regionalni centra, turistické

asociace apod.

Miuizeme se vSak setkat i s jinym rozdélenim sluzeb cestovniho ruchu. Napiiklad podle

Jakubikové (2012, s. 21/22) jsou sluzby v cestovnim ruchu jsou velmi nesourodé, coz

umoziuje jejich klasifikaci z nékolika hledisek.

1.

2.

Podle vyznamu ve spotieb¢ ucastnikii cestovniho ruchu
Podle charakteru spotieby

Podle zptsobu tthrady

Podle mista

Podle zptisobu zabezpeceni

Podle funkci ve vztahu k jednotlivym uspokojovanym potiebdm ucastnikl

cestovniho ruchu

Ptehlednou souhrnnou strukturu sluzeb v cestovnim ruchu ukazuje nésledujici schéma (viz

Obrazek 2).
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Obrazek 2: Struktura sluzeb v cestovnim ruchu

Zdroj: Jakubikova (2012)

Kotikova (2013, s.19) uvadi, ze se v odbornych literaturach, i kdyz pouze v ¢eskych, téméef

vyhradné setkdme s jednotnou klasifikaci cestovniho ruchu, a to na druhy a formy

cestovniho ruchu. Podle tohoto ¢lenéni jsou druhy cestovniho ruchu vystupem ¢lenéni podle

motivu Uc¢asti na cestovnim ruchu (napi. rekreacni cestovni ruch, kulturné poznavaci

cestovni ruch apod.). Naproti tomu formy cestovniho ruchu pfedstavuji vymezeni podle

konkrétnich podminek, ve kterych se cestovni ruch uskuteciiuje (napt. kratkodoby cestovni

ruch, organizovany cestovni ruch apod.)

Na této klasifikaci se shoduji i1 dalsi literarni zdroje. Lochmanova (2015, s. 18-22), toto

rozdéleni jesté rozvadi a uvadi, ze formy odpovidaji potiebam castnikli cestovniho ruchu.

Mezi zékladni formy patfi:
e rekrea¢ni CR
e kulturné poznavaci CR
e sportovné-turisticky CR
e Zdravotni a zdravotn¢ orientovany cestovni ruch

e lazenisky a wellness cestovni ruch
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Toto rozdéleni je velice podobné s Ryglova (2013 s. 20), ktera pridava jesté jednu kategorii,
kterou je specifické formy CR. Ty popisuje jako formy, které uspokojuji zvlastni potieby
nejruznéjsich specializovanych spotiebitelskych/cestovatelskych segmentti. Jako specifické
formy cestovniho ruchu miizeme chépat napiiklad cestovni ruch rodinny, seniord,
mladeznicky, chatafsky a chaluparsky, nakupni turistika, nabozensky, gastronomicky,

cykloturistika, mototuristika, sportovni lov, rybolov, karavanova turistika a dalsi.

Ryglova (2013, s. 20-22) dale popisuje také druhy cestovniho ruchu. Uvadi, Ze druhy

cestovniho ruchu délime:

e Dle mista ¢erpani sluzeb cestovniho ruchu, resp. podle vztahu k platebni bilanci

(export, import, domaci spotieba), a dalsimi charakteristikami
e Dle mista ptfevazujici realizace sluzeb cestovniho ruchu
e Dle zpusobu financovani
e Dle délky pobytu
e Dle zplsobu ucasti (zabezpeceni cesty)
e Dle poctu ucastnikt
¢ Dle ro¢niho obdobi
e Dle vlivu na zivotni a sociokulturni prostiedi

e DalSimi hledisky miiZze byt také napiiklad cil cesty, pouzity dopravni prostfedek,

destinace, zplisob ubytovani apod.
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2 CESTOVNI KANCELARE

vvvvvv

o n¢kterych podminkach podnikani v oblasti cestovniho ruchu, ktery nejen Ze vymezuje
oblast podnikdni cestovni kancelafe, ale také urcuje, co je vlastn¢ zdjezd. Tento zakon
doslovné popisuje cestovni kancelat jako podnikatele, ktery je na zakladeé statniho povoleni
k provozovani Zivnosti opravnén sestavovat sluzby cestovniho ruchu pro ucely zdjezdu,
nabizet a prodavat zdjezdy podle § 1b odst. 1 nebo zprostiedkovavat spojené cestovni sluzby
podle § Ic odst. 1.

Cestovni kancelari je také ten, kdo ma v okamziku uzavieni smlouvy o zdjezdu nebo
zprostiedkovani spojenych cestovnich sluzeb sidlo nebo misto podnikani v jiném clenském
staté Evropské unie nebo v jiném smluvnim staté Dohody o Evropském hospoddrskéem
prostoru (ddle jen , stat usazeni*) a jehoz cinnost jakymkoli zpiisobem sméruje do Ceské
republiky, a to véetné online prodeje. Tato cestovni kanceldr, neziizuje-li v Ceské republice
pobocku, miize na tizemi Ceské republiky podnikat na zdkladé opravnéni stdtu usazeni k
provozovani cestovni kancelare, pokud spliiuje podminky ochrany statu usazeni pro pripad
upadku. (zakon €. 159/1999 Sb.,)

Podnikani cestovnich kancelaii vSak upravuje cela fada dalSich zdkont jako jsou naptiklad
tyto:

zakon €. 40/1964 Sb., obCansky zakonik;

zakon €. 513/1990 Sb., obchodni zakonik;

zakon €. 526/1990 Sb., o cenach;

zakon €. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani;

zakon ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi;

zékon €. 634/1992 Sb., o ochran¢ spotiebitele;

zakon ¢. 101/2000 Sb., o ochrané osobnich tdaju;

zakon €. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty;

zakon €. 262/2006 Sb., zdkonik prace;

zékon ¢. 222/2009 Sb., o volném pohybu sluzeb;

zakon €. 372/2011 Sb., o zdravotnich sluzbach; a dalsi.

2.1 Rozdil mezi cestovni kancelari a cestovni agenturou

Abychom mohli urcit rozdil mezi cestovni kancelafi a cestovni agenturou, je nutné si

definovat pojem cestovni agentura. Podle zakona ¢. 159/1999 Sb., o nékterych podminkach
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podnikani v oblasti cestovniho ruchu provozovatel cestovni agentury je podnikatel, ktery je
opravnen na zakladeé ohlaseni volné Zivnosti provozovat c¢innost v rozsahu uvedenéem v § 2
odst. 3. Cestovni agentura nesmi zprostredkovat prodej zdajezdu podle § 2 odst. 3 pism. d)
pro osobu, ktera neni cestovni kancelari. (zékon ¢. 159/1999 Sb.,)
Zasadnim rozdilem je tedy fakt, ze cestovni agentury nesmi sami za sebe prodavat zajezdy
koncovym klientim, mohou pouze pteprodavat zdjezdy vytvofené cestovni kancelaii.
V téchto ptipadech se jedna o zdjezd, pokud cesta spliiuje neékterou z téchto podminek:

e Doprava a program v misté urceni, jehoz cena tvori alespon 20 % ceny zdjezdu nebo

pokud je program pro ucastnika zdajezdu vyznamny a celek presahne 24 hodin,

e doprava a ubytovani, které neni doplitkem dopravy (dopliikem dopravy je trajekt vc.
kabiny, luzko ve viaku; za doplnék dopravy nelze oznacit turisticky okruh lizkovym

vliakem, plavby na luxusnich lodich apod.),

e ubytovani a stravovani, pokud stravovani neni jen doplitkem ubytovani. V takovémto
pripade se za doplnék ubytovani povazuje vzdy snidané; stravovani nad tento rozsah
miize byt povazovano za doplnék ubytovani vyhradné v hotelich, které nabizeji vSem

hostiim ubytovani pouze v rezimu all inclusive apod.;

e ubytovani a program v misté urceni, jehoZ cena tvori alespon 20 % ceny zdjezdu
nebo pokud je program pro ucastnika zdjezdu vyznamny (napr. teambuildingové

akce, Skoleni, specialni kulturni ¢i sportovni udadlost). (Palatkova 2012, s. 14)

2.2 Podminky pro zaloZeni cestovni kancelare

Aby mohla byt cestovni kancelat zaloZena, prvnim krokem je podani Zadosti o koncesi.
Zadost se podava na piislusny Zivnostensky uiad a k této zadosti je jedté nutné pfilozit
dokumenty, bez kterych by Ministerstvo pro mistni rozvoj nevyjadtilo své stanovisko. Jedna
se o tyto dokumenty: original smlouvy s pojistovnou o pojisténi v rozsahu stanoveném v §
6 az 8 zékona zakon €. 159/1999 Sb., podnikatelsky zamér, prohlaSeni o predpokladaném
datu zahdjeni cinnosti, Cestné prohlaseni, zda v poslednich 5 letech nebylo zruseno
zivnostenské opravnéni k provozovani cestovni kancelafe nebo cestovni agentury z divodu
poruseni povinnosti ulozenych zdkonem nebo z divodu jejiho upadku, a to jak fyzické tak
pravnické osob¢, ktera je Zadatelem, nebo fyzické osobé, jejimz statutdrnim orgdnem byla
osoba, kterd je Zadatelem, nebo statutarnim organem pravnické osoby, kterd je zadatelem.

(Pokyny pro vznikajici cestovni kancelate, 2009)
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Origindlem smlouvy s pojistovnou o pojisténi se v tomto smyslu rozumi jako tzv. pojisténi
proti Upadku. Jedna se o pojisténi, které musi mit podnikatel sjedndno po celou dobu
provozovani této zivnosti (zivnost s piredmétem podnikani ,,provozovani cestovni
kancelare*). Pojisténi 1ze sjednat u vybranych pojistoven. Dale jsou to povinnosti stanovené
v §9a§ 1 odst. 3 zdkona o cestovnim ruchu. (Cestovni kancelaf a cestovni agentura neni to
samé. Ne, pokud ji chcete provozovat, 2020) Zdkaznik ma pravo na plnéni vyplyvajici z
pojisteni cestovni kanceldare v pripadech, kdy cestovni kancelar z duvodu svého upadku:

a) neposkytne zdkaznikovi dopravu z mista pobytu v zahranici do CR, pokud byla

doprava soucasti zdajezdu;

b) nevrati zdkaznikovi zaplacenou zalohu pripadné cenu zdjezdu v pripadé

neuskutecnéni zdjezdu;

c) nevrdti zdkaznikovi rozdil mezi zaplacenou cenou zdjezdu a cenou castecné
poskytnutého zajezdu v pripade, ze zdjezd byl uskutecnén jen zcasti. (Zékon ¢.

159/1999 Sb.)

Dal$i podminky, které musi Zadatel spliiovat jsou vSeobecné podminky provozovani
zivnosti, které jsou upraveny zdkonem ¢. 455/1991 Sb., Zivnostensky zakon. Témito
podminkami jsou:
a) plna svépravnost, kterou lze nahradit privolenim soudu k souhlasu zdkonného
zastupce nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelské cinnosti, a

b) bezuhonnost. (Zékon ¢. 455/1991 Sb.)

Posledni podminkou, kterd musi byt splnéna jsou tzv. zvlastni podminky provozovani
zivnosti. Tyto podminky jsou rovnéz vymezeny zédkonem ¢. 455/1991 Sb., Zivnostensky
zakon, a to konkrétné v piiloze €. 3 tohoto zdkona. Pros ziskani koncese k provozovani
cestovni kancelafe je tedy nezbytné splnovat alespon jednu z nésledujicich podminek:
vysokoS§kolské vzdelani ve studijnim programu a studijnim oboru zaméfeném na cestovni
ruch;

a) vyssi odborné vzdélani v oboru zaméfeném na cestovni ruch;

b) stfedni vzdélani s maturitni zkouSkou v oboru zaméteném na cestovni ruch;
c) jakékoliv vysokoskolské vzdelani a 1 rok praxe v oboru;

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

e) jakékoliv stfedni vzdélani s maturitni zkouSkou a 6 let praxe v oboru;
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g)

h)

osvédceni o rekvalifikaci nebo jiny doklad o odborné kvalifikaci pro pfislusnou

pracovni ¢innost vydany akreditovanym zafizenim, a 6 let praxe v oboru,

doklad o profesni kvalifikaci pro provozovani cestovni kanceldie podle zédkona ¢.

179/2006 Sb., a 2 roky praxe v oboru;

doklady podle § 7 odst. 5 pism. b), ¢), f), g), h) nebo i) Zivnostenského zakona.

2.3 Predmét podnikani cestovni kancelare

Kazda cestovni kanceldi mize v zavislosti na své koncesi vykonavat nasledujici ¢innosti

nabizet a prodavat jednotlivé sluzby cestovniho ruchu (napr. vylety, jednodenni

zasedani a exkurze, ubytovani, dopravni ceniny, sluzby cestovniho pojisténi apod.);

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

kancelari (napr. zdjezdy za sportem apod.);

zprostredkovavat prodej jednotlivych sluzeb cestovniho ruchu pro jinou cestovni
kancelar nebo cestovni agenturu, pripadné pro jiné osoby, jako jsou napr. dopravci,

poradatelé kulturnich, spolecenskych a sportovnich akci apod.;

zprostiedkovavat prodej zajezdii pro jinou cestovni kancelar — v takovémto pripadé
musi byt cestovni smlouva uzaviena jménem cestovni kancelare, pro kterou je zajezd

zprostredkovan;

prodavat veci souvisejici s cestovnim ruchem — zejména vstupenky, mapy, pldany,

Jjizdni Fady, tisténé priivodce a upominkové predmety.

Mimo uvedené cinnosti mohou jednotlivé cestovni kanceldre poZadat o dalsi Zivnosti nad

ramec koncese. Mezi nejcastéjsi patri:

vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3 Zivnostenského zdakona (mj.

i pruvodcovska cinnost);

smendrenska cinnost. (Palatkova 2012, s. 25)
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3 TRH CESTOVNIHO RUCHU

Cestovni ruch je casto zkouman jako sytém, tedy jako jednotka prvkii, mezi kterymi jsou
urcité vztahy a vzdajemné vazby. Podle tzv. gnoseologickeho modelu jsou soucasti tohoto

sytemu tri podsystémy: subjekt, objekt a predmét cestovniho ruchu. (Beranek 2016, s. 18)
Palatkova (2007, s. 3—4) navazuje na toto tvrzeni nasledujici charakteristikou:
Subjekty trhu cestovniho ruchu zahrnuji:

—  kupujici

e Ucastnici cestovniho ruchu uspokojujici své potteby v oblasti relaxace, zotaveni,

poznani, kontaktu s lidmi atd.
— prodévajici
o poskytovatele sluzeb cestovniho ruchu (hotely, dopravci, restaurace, ...)
o zprostfedkovatele sluzeb cestovniho ruchu (cestovni kancelare a agentury)

Objekty trhu cestovniho ruchu predstavuji hmotné a nehmotné statky nabizené
prodavajicimi a nakupované kupujicimi. Do skupiny objektii patii zboZi, sluzby, volné statky
(napf. vzduch, klimatické podminky, slune¢ni svit, ...). Objekty se na trhu cestovniho ruchu

vyskytuji bud’ jednotlivé nebo v komplexech (produkt cestovniho ruchu).

Posledni ¢asti systému cestovniho ruchu je pfedmét. Podle Berdnka (2016 s. 19) je predmét
cestovniho ruchu produkt cestovniho ruchu (také oznacovany jako turisticky produkt). Jedna
se o jakykoliv vyrobek, sluzbu ¢i jejich soubor, ktery slouzi k uspokojeni potieb ucastnikli
cestovniho ruchu. Produkt cestovniho ruchu vétSinou piedstavuje soubor sluzeb, které
cestovniho ruchu je produkt cestovni kanceldfe — zajezd — ktery piedstavuje piedem

sestavenou kombinaci sluzeb cestovniho ruchu nabizenou za souhrnnou cenu.

3.1 Nabidka v cestovnim ruchu

Palatkova (2007 s. 8) popisuje nabidku v cestovnim ruchu jako souhrn zbozi a sluzeb, které
se snazi prodavajici realizovat na trhu cestovniho ruchu. Pfedmétem nabidky jsou veskeré
sluzby a zbozi, které slouzi k uspokojeni potieb ucastnikii cestovniho ruchu, tedy ,,souhrnem
atraktivit, sluzeb, hmotnych statka a uzitecnych efekti, které jsou v urcitém misté a Case k
dispozici pro uspokojeni potieb i¢astnikli cestovniho ruchu, a které¢ prodévajici chtéji na

trhu cestovniho ruchu realizovat.*
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Beranek (2016, s. 37) déli nabidku v cestovnim ruchu na dvé casti:

1. Primarni — atraktivity, které jsou dany zejména kulturné-historickym vyvojem a

pfirodnimi podminkami, ale mohou byt rovnéz pro ucastniky cestovniho ruchu

vytvofené (tzv. organizované atraktivity — festivaly, koncerty apod.);

2. Sekundarni — vybavenost, kterd je budovana, aby dopliiovala atraktivity a

umoziovala jejich vyuziti (materidlné-technologickd zdkladna a sni souvisejici

soubor zboZi a sluzeb).

3.1.1 Primarni nabidka

Palatkova (2007, s. 8-9) ji charakterizuje jako atraktivity destinace cestovniho ruchu, které

predstavuji prvotni slozku nabidky ve vazb€ na motivaci k cesté do destinace. Atraktivity

uspokojuji primarni motivy Gcasti na cestovnim ruchu. Jedna se o:

e piirodni atraktivity (soucést SirSiho rekrea¢niho prostoru) - terén, klima, vodni toky

a plochy, vegetace + fauna, ptirodni l1éCivé zdroje, ptirodni zvlaStnosti, kvalita

zivotniho prostiedi, a dalsi

e kulturné-historické atraktivity

o

architektonické pamatky — hrady, zamky, tvrze, hradiste, zticeniny, palace,

historické cirkevni stavby
kulturni zafizeni — galerie, muzea, obrazarny, archivy, ...

organizované atraktivity — filmové, hudebni a divadelni festivaly, folklorni
slavnosti, veletrhy a vystavy, kongresy, sympozia, sportovni akce
(mistrovstvi, olympiady, ...), pfehlidky a soutéZe a dalsi spolecenské akce, a

dalsi

socialni atraktivity — zpiisob Zivota lidi, tradice, zvyky, gastronomie, a dalsi

3.1.2 Sekundarni nabidka

Palatkova (2007, s. 10) dale charakterizuje také sekundarni nabidku, o které tvrdi, ze

zahrnuje dopravni, ubytovaci, stravovaci, sportovné rekreacni a dalsi sluzby, tedy materialné

technickou zakladnu destinace.

Sekundarni nabidka a jeji soucdsti:

e vytvafeji podminky pro vyuZiti primarni nabidky



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 25

e uspokojuji sekundarni potfeby (realiza¢ni potfeby) = SEKUNDARNI NABIDKA
e zahrnuje ,,vSechny sluzby, které musi byt k dispozici pro pouziti v cestovnim ruchu*

e je odvozena od primarni nabidky a musi kopirovat charakter produktu destinace

(objem kapacit, struktura kapacit, typ staveb, ...)
e vykazuji vy$$i miru pfizplisobivosti poptavce — dynamické nabidka
e zahrnuji dostupnost (dopravni — vnéj$i + vnitini) destinace (komunikacni + ¢asova)
e zohlediuji image destinace

e zahrnuji animaci v destinaci — zdbavni programy, spolecenské a sportovni aktivity,
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4 PODNIKANI V CESTOVNIM RUCHU V CR

Podle oficidlniho seznamu cestovnich kanceldii v CR vydaného Ministerstvem pro mistni

rozvoj je k 31.3.2022 v CR 582 cestovnich kancelafi.

Sektor cestovniho ruchu byl ovSem od roku 2019 velmi silné ovlivnén dénim ve svéte.
V roce 2020 zaznamenal nejvétsi porad v historii. Celkovy propad sektoru cestovniho ruchu
potvrzuje také Zdenék Lejsek (2022) zoddéleni statistiky cestovniho ruchu Ceského
statistického radu, ktery informoval Sirokou veiejnost o tom, zZe ,,Podil cestovniho ruchu
na tvorbé hrubé pridané hodnoty v narodnim hospodarstvi cinil 1,45 %. Mezirocné se
Jjednalo o dramatické snizent, nebot' v roce 2019 stejny podil dosdhl 2,76 %, tedy vice nez
v sektoru zemédelstvi, lesnictvi a rybarstvi dohromady. Vyrazné se propadla produktivita
celého odvétvi Cesky statisticky ufad (2022) dale uvadi, Ze zaméstnanost v oboru
Cinila 222,0 tisice osob, coz bylo mezirocné o 7,3 % méné. Celkovy objem vydaji za

cestovni ruch dosahl 135,8 miliard korun.

Sektor cestovniho ruchu byl zaroven jednim z nejvice ekonomicky postizenych sektorti

v CR. O tomto piehledné informuje CSU (2022), ktery vydal nasledujici ptehled:
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Tabulka 1: Cestovni ruch vs. jina odvétvi 2019 a 2020
Podil na | Podil na|Podil na|Podil na
hrubé zameéstnan | hrubé zameéstnan
pridané osti 2019 | pfidané osti 2020
hodnot¢ (%) hodnot¢ (%)
2019 (%) 2020 (%)
Zpracovatelsky pramysl 24,80 26,31 24,08 25.81
Velkoobchod a maloobchod + | 10,96 13,26 10,74 13,14
opravy a udrzba mot. Vozidel
Cinnosti v oblasti nemovitosti 9,32 1,77 9,83 1,86
Stavebnictvi 5,62 7,48 5,71 7,72
Zdravotni a socialni péce 4,74 6,68 5,49 6,95
Vzd¢lani 4,69 6,09 5,06 6,33
Zemédelstvi, Lesnictvi a Rybarstvi | 2,15 2,97 2,11 2,99
Cestovni ruch 2,75 4,41 1,45 4,16
Tézba a dobyvani 0,57 0,48 0,44 0,47

Zdroj: Cesky statisticky urad 2022

Udalosti pandemie koronaviru mély za nasledek také razantni snizeni poétu CK v CR. Jak

informuje Ministerstvo pro mistni rozvoj (2021) v roce 2019 bylo na tizemi CR 856

cestovnich kancelafi, kdezto v roce 2021 uz pouhych 626 a nyni jen 582, coz je propad o

274 za 3 roky. Ubytek na trhu cestovniho ruchu se viak netyka pouze cestovnich kancelafi.

Podnikatelskou zakladnu tvoii z 47 % cestovni agentury, 28 % cestovni agentury a cestovni

kancelafe a 24 % cestovni kancelafe. Jak informuje portal Businessinfo.cz (2021) v roce

2021 doslo k podstatnému sniZzeni mnozstvi firem vstupujicich na trh cestovniho ruchu.

Tento fakt doklada tabulka ¢. 2 a 3 nize:
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Tabulka 2: Vyvoj poctu cestovnich agentur, cestovnich kancelafi a souvisejici ¢innosti
(NACE 79) v letech 2015 az 2021 - Spolecnosti s ru¢enim omezenym a akciové

spole¢nosti
Rok Celkovy pocet | Pocet zaloZenych | Pocet zruSenych
2015 2632 110 47
2016 2701 122 48
2017 2737 143 83
2018 2 802 122 79
2019 2 864 101 101
2020 2874 47 91
k 27.4.2021 2 837 9 17

Zdroj: Businessinfo.cz

Tabulka 3: Vyvoj poctu cestovnich agentur, cestovnich kancelafi a souvisejici ¢innosti
(NACE 79) v letech 2015 az 2021 - Osoby samostatné vydéle¢né ¢inné

Rok Celkovy pocet | Pocet zaloZenych | Pocet zruSenych

2015 8 955 383 245

2016 9 060 347 233

2017 9429 392 237

2018 9717 427 255

2019 10 256 421 311

2020 10 288 165 305
k27.4.2021 10 245 24 41

Zdroj: Businessinfo.cz

Rok 2021 znamenal pro podniky v oblasti cestovniho ruchu zlepSeni, server TTG uvadi, Ze

odvétvi cestovnich agentur, kancelafi a rezervacnich Cinnosti v roce 2021 dosahly

meziroéniho ristu trzeb o témé&k 58 procent. Urovné z roku 2019 viak zdaleka nedosahly.

Dale zmifiuji, ze hlavni letni sezona letos pfinesla vyrazné obnoveni vyjezdového cestovniho

ruchu a dosdhla téméf stejné urovné jako pred pandemii. Tradi¢né€ nejpopularnéjSimi

destinacemi byly fecké ostrovy Kréta, Zakynthos ¢i Rhodos, z dalSich pak Bulharsko 1
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Turecko. Stalicemi jsou také egyptska letoviska Marsa Alam a Hurghada, do kterych se 1éta

1 béhem zimy.

Jifi Liebreicht (2022) uvadi, Ze se struktura poptavky po cestovnim ruchu béhem pandemie
znaéné proménila. Nemala ¢ast tuzemskych cestovateld upfednostiiuje pobyty v Cesku pied
témi v zahrani¢i. Na coz navazuje server TTG (2022), tika, ze Nejvétsi zajem byl o horské
oblasti, jako jsou Krkonose, Sumava nebo Beskydy, ale i o jizni Moravu a okruh po
zapadoCeskych laznich. Ze zmény tak profituji nékteré hotely, penziony, restaurace ¢i

cestovni agentury.

Jiti Liebreicht (2022) nakonec zmifnuje, ze i Svétova organizace cestovniho ruchu
predpoklada, ze obnova mezinarodniho cestovniho ruchu miize trvat dal§ich nékolik let,

posledni vyhled hovofil o roku 2024.

Toto tvrzeni bylo ovSem zvefejnéno jesté pred udalostmi na Ukrajiné, posledni informace
ze serveru TTG (2022) hovoii o tom, Ze tuzemské agentury zamétené na piijezdovy cestovni
ruch v dusledku rusko-ukrajinského konfliktu nemaji podle Asociace cestovnich kancelati
CR (ACK CR) nové poptavky. Ceské republika je povazovana za zemi blizkou bojim, coz
odrazuje predevsim turisty ze zamoii.

Jelikoz je situace nestala a nikdo nevi, jak bude vypadat budoucnost v oblasti cestovniho

ruchu, vSechny firmy se snazi reagovat na nastalou situaci. Jednou z moznosti, jak muize

firma reagovat, je vytvotreni nebo upraveni svého business modelu.
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S BUSINESS MODEL

Wirtz (2011, s.10) uvadi, ze mnoho autort se snazilo a stale snazi formulovat definici pojmu
business model, avSak dodnes Zadna vyslovna definice nebyla uznana, a to kviili komplexité
tohoto tématu. S timto nazorem souhlasi rovnéz Chesbrough (2002, s.533), ktery dodava, ze
business modely jsou pravdépodobné nejvice probiranym a zaroven nejméné rozumeénym
tématem na internetu. Zminuje, ze pokud by se mélo jednat o jakysi popis business modelu,
pak je business model v zasadé metoda, kterou firmy vyuzivaji k dosazeni vlastni

udrzitelnosti na trhu — neboli kterou vyuzivaji k vytvareni piijma.

Tento popis se rovnéz shoduje s definici Rothaermela (2018, s. 14), podle kterého business
model specifikuje, jak firma provadi své podnikani se svymi kupci, dodavateli a partnery za

ucelem vydélani penéz.

The Business Model Canvas

e E = 7, . g s e
Key Partners i\'-“ﬁ; Key Activities o Value Propositions  £)-5 (.uswnrerRehmoushrp{ / Customer Segments E\‘

o

Key Resources ()_l? Channels
T

Cost Structure Revenue Streams

wiwwbusinessmodelgeneration.com : 08 ®

Obrazek 3: Business model
Zdroj: Brychtova (2019)
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6 SEGMENTY BUSINESS MODELU CANVAS

6.1 Zakaznicky segment

Jak popisuje Heikenwiélder (2014) ,,Zakaznicky segment® popisuji jednu nebo vice skupin
nebo subjekti, na které bude model orientovan. Zakaznici ptedstavuji zdroj piijml v byznys

modelu a kazdy model musi obsahovat alespoil jednoho zékaznika.

6.2 Hodnotové nabidky

Podle Osterwaldera a Pigneura (2012, s. 22) ,,Hodnotové nabidky* jsou spojeni vyrobkt a
sluzeb, které vytvareji hodnotu pro urCity zékaznicky segment. Hodnotova nabidka
predstavuje diivod, pro¢ zékaznici davaji konkrétni firmé prednost pted jinou. Tato nabidka
fesi urcity problém zékaznika nebo uspokojuje uréitou jeho potiebu. Kazdd hodnotova
nabidka se skladd z vybraného spojeni vyrobka nebo sluzeb, které reaguji na pozadavky

specifického zdkaznického segmentu.

6.3 Kanaly

Jak zmifluje Osterwalder a Pigneur (2012, s. 26) ,,Kanaly* popisuji, jak firma komunikuje
se zakaznickymi segmenty a jak k nim pfistupuje, aby jim piedala hodnotovou nabidku.
Kanaly maji n¢kolik riznych funkci, napt.:

e zvySovani povédomi o vyrobcich a sluzbach firmy mezi zadkazniky,
¢ nabidnuti moZnosti zakoupit si konkrétni produkty a sluzby,

e piedani hodnotové nabidky zakaznikiim atd.

6.4 Vztahy se zakazniky

Brychtova (2019) uvadi, Ze vztahy se zakazniky zahrnuji formy komunikace se zdkaznikem
za nabizené sluzby, diky kterym komunikuje s poskytovatelem hodnoty pted, v prib¢hu i po
poskytnuti konkrétni nabidky. Vztahy se zakazniky mohou vychazet z nasledujicich

motivaci: ziskani zakaznik, udrzeni zdkazniki, navySovani prodeje (tzv. upselling).

6.5 Zdroje prijmu

Osterwalder a Pigneur (2012, s. 30) dale definuji ,,Zdroje pfijmi* jako hotovost, kterou firma
generuje z kazdého zdkaznického segmentu. Business model se miZe opirat o dva rlizné typy

zdroju ptijmu:
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1) transakéni piijmy z jednorazovych zakaznickych plateb,

2) opakujici se pfijmy z prubéznych plateb, a to bud’ za pteddni hodnotové nabidky

zékaznikiim nebo za poskytnuti poprodejni zakaznické podpory.

6.6 Klicové zdroje

Kdyz se zamétfime na tento stavebni prvek, Heikenwélder (2014) uvadi, ze ,,Klicové zdroje*
predstavuji aktiva nutna k fungovani byznys modelu. K typickym zdrojam patii:

e Fyzické zdroje — vyrobni prostory a zafizeni, suroviny, infrastruktura a sklady
e Dusevni zdroje — patenty, licence, autorska prava, znacky, know-how

e Lidské zdroje — pfedevsim z pohledu kreativity a zkuSenosti

¢ Financ¢ni zdroje — hotovost, bankovni zaruky a uveéry

Kli¢ové zdroje jsou nutnym piedpokladem pro to, abychom zakaznikim dokézali

prostiednictvim distribu¢nich kanalti dodat hodnotovou nabidku.

6.7 Klicové ¢innosti

vvvvvv

business model fungoval. Kazdy business model se opird o radu klicovych cinnosti. Jde o
nejdiilezitéjsi cinnosti, které musi firma vykonavat, aby dokdzala uspésné fungovat. Klicové

cinnosti se lisi v zavislosti na typu business modelu. *“ (Osterwalder a Pigneur, 2012, s. 36)

6.8 Klicova partnerstvi

Podle Shedy (2016) jsou kli¢ova partnerstvi seznam vSech ostatnich externich firem/
dodavateltl/ stran, které mizeme potiebovat ke splnéni svych klicovych ¢innosti a tim zajistit
hodnotu pro zdkaznika.

K tomu, abychom ur¢ili, kdo je pro nas klicovym partnerem nam idealn€ poslouZzi otazka:
»Pokud muj business nedokaze splnit klicové Cinnosti sam, na koho se budu muset

spolehnout, abych to dokazal.

6.9 Struktura nakladu

Podle Osterwaldera a Pigneura (2012, s. 40) ,,Struktura ndkladi* ptedstavuje veskeré

naklady souvisejici s fungovanim business modelu. Tento stavebni prvek popisuje

vvvvvv
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7 POUZITE ANALYTICKE METODY

7.1 SLEPTE analyza

, Podle anglickych nazvii, resp. jejich prvnich pismen je analyza této soucasti
podnikatelskeho prostredi znama téz jako SLEPTE, PEST, STEP ¢i PESTLE. Zahrnuje
Siroky soubor viivii, které se dotykaji strategického zameru firmy. “ (Fotr a spol 2020, s. 57)

7.1.1 Sociologie, kultura, demografie

Jak upozornuje Fotr a spol (2020, s. 57-58) postupem globalizace socioekonomického
prostoru nabyva tato slozka makroprostiedi v analyzach stale vétSiho vyznamu. PredevS§im
je nepominutelna pii posuzovani rozhodujicich investic, rozhodovani o umisténi organizace
¢i divize, je soucasti studii proveditelnosti. Jeji podstatnou slozkou jsou:

e demograficky vyvoj populace, porodnost, mortalita,

e pravidla pro zaméstnanost obyvatel, ochota pfijmout praci,
e socialni programy pro rizné skupiny obyvatel,

e mira korupce,

e mira vzdélanosti,

e dé¢lka pracovni doby,

e dostupnost pozadovanych profesi,

e Zivotni Uroven a zivotni styl,

e tradice, nabozenstvi apod.

7.1.2 Legislativa

Kozel (2011, s. 27) ji specifikuje jako soustavu zadkond, vyhlasek a ptredpist, jez zahrnuje
vliv vladnich a politickych organti, odborovych organizaci. Stat témito pravidly chrani
celospoleéenské zajmy, spotiebitele i vyrobce. Mezi zakladni pravni normy v CR pati:

e obchodni a obcansky zakonik,
e zakon o zivnostenském podnikant,
e danove zékony,

e zakonik prace,
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e zakon o zameéstnanosti,
e zakon o mzde,

e zakony na ochranu zZivotniho prostiedi atd.

7.1.3 Ekonomika

Makroekonomické tidaje a jejich trendy mohou zasadné ovlivnit zvolenou strategii. Fotr a
spol (2020, s. 58) tvrdi, Ze se jedna o trendy svétové i narodni. Mira ekonomického ristu
ovlivitluje uspésnost firmy na trhu, pfimo determinuje pfilezitosti a hrozby ovlivilujici
strategicky zamér. Zakladni sledované faktory jsou:

e kurzy mén

e inflace,

e urokové sazby,

e mira ekonomického ristu — vyvoj HDP,

e ceny v jednotlivych komoditach — energetika, sluzby,
e primérné mzdy a jejich predpokladany vyvoj,

e mira nezaméstnanosti a budouci vyhled,

e kupni sila obyvatel, vyvoj spotieby,

Vyznamnym ekonomickym aspektem je i transpozice evropskych norem (EU) a ovliviiovani
narodniho ekonomického prostfedi vyplyvajicitho z mezinarodnich zavazkl jednotlivych

zemi.

7.1.4 Politika

Fotr a spol (2020, s. 59) dale udava, ze stejn¢ jako u legislativnich faktorti je nezbytné
podrobovat analyze i plsobeni politickych faktort. Politické faktory zdsadné vymezuji
podnikatelskou pozici a miru investi¢ni angazovanosti. Faktory ndpomocné pii provadéni
této analyzy jsou:

e politicky systém, stabilita vlady a politick€ého systému,
e investi¢ni pobidky, ochrana investic, mira statniho protekcionismu,
e regulacni a deregulacni zésady 1 podpora nebo naopak sankce k urcitym projektim,

e vyvoj statniho rozpoctu a rozpoctova politika,
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e zapojeni statu v ekonomickych a vojenskych integracich apod.

7.1.5 Technologie

Thaddeus (2006, s. 48) upozoriuje, ze piredvidavost vyvoje smérl technického rozvoje se
muze stat vyznamnym cCinitelem uspéchu podniku. A proto je tfeba brat v iivahu:

e rychlou zménu tempa technologie v daném prostiedi,

e vysi vydaji na vyzkum (zakladni, aplikovany) primyslu, v némz podnik ptisobi,
e rychlost moralniho zastaravani,

e jaké substituty by mohly nahradit produkty firmy néasledkem inovace,

e nové pracovni metody a techniky (napf. mobilni telekomunikace) a nové distribuéni
mechanismy (intranet, extranet); ovlivnéni distribuce t€émito zménami,

e zda ma zdkaznik néjaké vyhody vyplyvajici z inovace napf. internetové
bankovnictvi, nova generace mobilnich telefon,

e databazovou technologii umoziujici organizaci piistup ke komplexnim datim a

distribuci informaci.

7.1.6 Ekologie

Prostiedi riznych zemi nebo regioni miize mit v oblasti zivotniho prostfedi rizné priority.
Fotr a spol (2020, s. 59-60) zminuje, Ze ekologické pfedpisy mohou ovlivnit investicni
vystavbu, pouziti n€kterych materiali a norem. Naopak projekty ladéné ptiznivé k Zivotnimu
prostfedi mohou mit veétsi GspéSnost pro realizaci. Znalosti ekologickych trendi se lze
vyhnout konfliktim s mistnimi zvyky a regulaci. Mezi zkoumané ekologické trendy patii
napiiklad:

e vnimani ochrany Zivotniho prostiedi,

e diraz na obnovitelné energie a jejich vyuZziti,
e prosazovani udrzitelného rozvoje,

e nakladani s odpady a recyklace,

e socialni odpovédnost firem apod.
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7.2 Portertv model péti sil

., Tento model je zalozeny na predpokladu, Ze intenzita konkurence na trhu zavisi na
charakteru peti zakladnich skupin subjektii a jejich vzdjemném pusobeni. Jedna se
o stavajici konkurenty, potencialni konkurenty, poskytovatele substitutii, dodavatele
a zakazniky. V nékterych odvétvich miize byt jeste vhodné vzit v uvahu vliv statu a podnikii

poskytujicich komplementdrni vyrobky. “ Safrova Dragilova (2019, s. 76)

7.2.1 Zakaznici

Fotr a spol (2020 s. 61) definuje zédkaznika jako osobu, ktera posuzuje obchodni podminky,
vstficnost jednani, korektnost vztah a flexibilitu dodavatele. Rozhodujici faktory pro
zvySeni intenzity konkurence tvofi:

e nizsi pocCet zakaznika,

e niz§i stupen diferenciace vyrobk,

e jiné alternativy dodavek (substituty),

e vyssi cenova citlivost zakaznika.

7.2.2 Dodavatelé

Z4dny podnik se neobejde bez dodavateli. Kazdy podnik musi poéitat s nakupem réiznych
zaizeni, spotfebniho materidlu a sluzeb. Cim slozitéjsi je podnikatelsky zamér, tim je
obvykle sloZit&jsi 1 struktura dodavatelll, s nimiZ musime spolupracovat. Dokud je na vybér
velké mnozstvi dodavateltl, ktefi dodavaji viceméné rovnocenné produkty, je situace malo
rizikova. Najit jiného dodavatele a prejit k nému je snadné a nevyzaduje to vEtsi asili ani
naklady. Safrova Dragilova (2019, s. 80) rovnéz poukazuje, Ze problém nastava ve chvili,
kdyz:

¢ je dodavatelti malo nebo je dokonce jeden jediny, takze si mize témét neomezené

diktovat cenu a podminky;

e na spolupraci s dodavatelem jsme vynalozili velké naklady (materidl je specialné
testovany nebo vyrabény na miru, mdme na néj setfizené stroje a pii prechodu

k jinému dodavateli bychom museli zastavit vyrobu a znovu vSe nastavit apod.);
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e cena toho, co od dodavatele kupujeme, vyrazné ovlivituje cenu naseho findlniho
produktu (jde tedy o kliCovy zdroj a pii jeho zdrazeni bychom museli nejspis zdrazit

vysledny produkt).

7.2.3 Substitu¢ni vyrobky

Substitutem se rozumi produkt, ktery ma vlastnosti produktu vyrabéného v oboru a ktery
uspokojuje potiebu zakaznika. Fotr a spol (2020, s. 62) uvadi, ze konkurenceschopnost
substituti je ovlivnéna snadnosti, s jakou kupujici mize zacit substitut vyuzivat. Jsou v tom
zahrnuty néklady kupujiciho spojené se zaménou produktu za substitut. Poskytovatel
produktu uplatiiuje kromé cenové politiky 1 poskytované poradenstvi, garance a servis.
Stupen (intenzita) konkurence se zvétSuje:

e zlepSenim poméru kvalita/cena u substitutu,

e rozsahem nabizenych garan¢nich a servisnich sluzeb,
e dostupnosti substitutu,

e pfistupnosti zdkaznika ke zméné,

e snizenim investic zakaznika pfi nakupu substitutu.

7.2.4 Potencialni novi konkurenti

Mira hrozby vstupu novych konkurentti do odvétvi, kde organizace plisobi, zalezi hlavné na
tom, jaké existuji bariery vstupu do odvétvi. Fotr a spol (2020, s. 62) poukazuje na to, Ze si
stavajici organizace buduji bariéry pro ztizeni vstupu novych firem, které tvofi:

e strategicka bariéra (volna kapacita, zadrzovana technologie, uméle nizSi cena,

preference znacky zakazniky, diferenciace vyrobk),

e strukturdlni bariéra (investice potfebné pro vstup na trh, kapacita pro zajisténi
konkurenceschopnych nakladu, ptistup ke zdrojim, nezkuSenost s distribuci, ¢innost

a politika statu).

7.2.5 Konkurence v oboru

Safrova Drasilova (2019, s. 77) uvadi, Ze stavajici konkurenti uz na trhu jsou a fei stejny
problém stejnym nebo obdobnym zpiisobem. Charakter vztahi mezi stavajicimi konkurenty
do zna¢né miry definuje cely trh a maze byt jakykoliv na stupnici od vzdjemného respektu

24

a prilezitostné spoluprace az po nelitostnou rivalitu a likvidaéni boj. Cim nepratel3t&jsi
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konkuren¢ni prostiedi je, tim vEtsi je riziko nepfijemnosti pifi vstupu na trh (ale nékdy plati

znamé pftislovi ,,kdyz se dva perou, tfeti se sméje*). V kazdém ptipad¢ je dobré zjistit:
e kdo jsou nasi konkurenti a kdo jsou jejich zakaznici,
e kolik jich je a jak jsou velci/silni,
e jak je mezi né rozd¢leny trh,
e co délaji a jak to délaji,
e v ¢em jsou dobfi a v ¢em maji naopak rezervy,
e jaké maji plany a jak se jim finan¢né dafi,
7.3 SWOT analyza

Srpova (2011, s. 173) tikd, ze vhodnym integrujicim nastrojem v ramci strategické situacni
analyzy je SWOT analyza. Blazkova (2007, s. 156) ji charakterizuje takto:
Silné stranky = Strenghts (S) - za silné stranky jsou povazovany ty faktory, diky kterym ma
spole¢nost silnou pozici na trhu. Pfedstavuji oblasti, ve kterych je firma dobra. Jedna se o
podnikové dovednosti, schopnosti, potencidl a zdrojové moznosti.
Slabé stranky = Weaknesses (W) — Jsou naprostym opakem silnych stranek. Jedna se o
faktory, kvli kterym ma firma slabou pozici na trhu. Nedostatek silné stranky v nékterych
ptipadech znamena slabou stranku, a to brani efektivnimu vykonu firmy.
Ptilezitosti = Opportunities (O) — pfedstavuji moznosti, s jejichz realizaci stoupa potencial
na efektivnéjsi dosazeni cila a rist podniku. Pfilezitosti by méli zvyhodinovat podnik vici
konkurenci. Pro moZnost jejich pouZiti, je musi firma nejdfive identifikovat.
Hrozby = Threats (T) — za hrozbu se povazuje nepiizniva situace ¢i zména v okoli podniku,
kterd zpusobuje prekazky pro ¢innost spolecnosti. Mohou znamenat nebezpeci neuspéchu
nebo dokonce moznost upadku. Podnik musi rychle reagovat odpovidajicim zpisobem, aby
hrozby minimalizoval nebo Uplné€ odstranil.
Co se tyce samotného analyzovaného prostiedi, to specifikuje Fotr a spol (2020, s. 55) takto:
Podnikatelské prostiedi se v souladu s obrazkem 4 ¢leni na dvé ¢asti a to:

e Externi prostfedi, které zahrnuje jednak makroprostiedi (existuje nezavisle na vili

podniku), jednak mezoprostiedi (podnik muze castecné ovlivnit nastroji

marketingu).

e Interni prostfedi, resp. mikroprostfedi (podnik jej pfimo ovlivituje svymi ¢innostmi).
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MAKROPROSTREDI

Legislativa Demografie

Distribuce

MIKROPROSTREDI

Ekonomika Zdroje
strategického
zaméru (podniku)
Konkurence Dodavatelé

Substituty

Technologie Ekologie

Sociologie
Kultura

Obrazek 4: Podnikatelské prostredi
Zdroj: Fotr a spol (2020)
Sedlackova (2006, s. 91) fika, ze SWOT analyza vyuziva zavér predchozich analyz tim, ze
identifikuje hlavni silné a slabé stranky podniku a porovnava je s hlavnimi vlivy z okoli
podniku, resp. prilezitostmi a ohrozenimi a sméfuje formulaci strategie.
,, Cilem SWOT analyzy neni v Zadném pripadé zpracovani seznamu potencialnich prileZitosti
a hrozeb a silnych a slabych stranek, ale predevsim idea hluboce strukturované analyzy

poskytujici uzitecné poznatky. Sedlackova (2006, s. 91)

7.3.1 Externi analyza

Fotr a spol (2020, s. 56) uvadi, ze vysledkem externi analyzy je seznam piilezitosti a hrozeb.
P11 jejich stanoveni je tfeba dbat na to, aby analyza respektovala ¢as (minulost, pfitomnost,
budoucnost) a byly pfi ni sledovany jevy a faktory, které jsou relevantni pro strategicky
zamér a jsou tedy podstatné pro naplnéni strategickych cilti.

Zde navazuje Kotler (2012, s. 48), ktery tvrdi, ze podnikatelskd jednotka musi neustale
monitorovat klicové makroekonomické sily a vyznamné faktory mikroprostiedi, které
ovliviiuji jeji schopnost dosahovat zisku.

a) Analyza makroprostiedi

Podle Fotra a spol (2020, s. 56) se pti analyza makroprostiedi zkoumaji faktory zahrani¢niho
a narodniho prosttedi, které jsou vyznamné pro strategicky zamér. Idealni pro toto zkoumani

je analyza SLEPTE (viz vySe)

b) Analyza mezoprostiedi
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Fotr a spol (2020, s. 59) uvadi, ze analyza mezoprostfedi zacina rozborem odvétvi, ve kterém
je podnik aktivni nebo kam chce rozsitit svoji Cinnost. Odvétvova analyza se zabyva
zékladnimi charakteristikami, jichZ dosahuji zde ptlisobici podniky. Metodicky je postup
analyzy standardizovan podle Porterova modelu péti sil (viz vyse). Jedna se o sily, které se
nazyvaji konkuren¢ni. Jsou to sily, jeZ jsou spojeny s oborem, ktery je predmétem
zkoumaného zaméru. Podle Portera je charakter a stupeni konkurence v ramci odvétvi zavisly
na tom, jaka je vyjednavaci sila dodavatelii, vyjednéavaci sila odbératelti, hrozby ze strany
konkurentli, nebezpeci existence substitutli za vyrobky nebo sluzby a stupen rivality mezi
firmami. Prolinani mezoprostfedi a interniho prostfedi firmy vede k vyssi flexibilité a

zefektivnéni technologie, vyvoje produktu a logistiky

7.3.2 Interni analyza

,,Jednou veci je najit atraktivni prileZitosti, jinou véci je ale byt schopen je vyuzit. Kazda

spolecnost proto musi zhodnotit své interni silné a slabé stranky. *“ Kotler (2012, s. 48)

Fotr a spol (2020, s. 64) pokracuje a uvadi, ze Vysledkem interni analyzy je uréeni silnych
(S) a slabych (W) stranek podnikatelského subjektu v jeho funkénich oblastech. Riizné typy
firem maji rozdilné funkéni oblasti, proto jsou provadéné analyzy co do obsahu vzdy

specifické ve vztahu k danému strategickému zaméru.

Cilem interni analyzy podle Fotra a spol (2020, s. 64) je nejen objektivné zhodnotit soucasné

postaveni firmy, ale posoudit 1 jeji potencial realizovat uvaZzovany strategicky zamer.

Silne stranky Slabe stranky
(strengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavaji skuteénosti, zde se zaznamenavaiji ty véci,
které pfinaseji vyhody jak zakaznikam, které firma nedéla dobfe, nebo ty,
tak firmé ve kterych si ostatni firmy vedou lépe
Prilezitosti Hrozby
(opportunities) (threats)
zde se zaznamenavaji ty skuteénosti, které zde se zaznamenavaji ty skuteZnosti,
mohou zvysit poptavku nebo mohou lépe trendy, udalosti, které mohou snizit poptavku
uspokojit zakazniky a pfinést firmé uspéch nebo zapfi¢init nespokojenost zakazniku

Obrazek 5: SWOT matice
Zdroj: Jakubikova (2013)
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II. PRAKTICKA CAST
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8 PREDSTAVENI FIRMY

Pro tuto diplomovou praci jsem se rozhodl zhodnotit stary business model cestovni kancelare
Delta Reisen s.r.0. a zaroven navrhnout novy business model, ktery by mohl pomoci firmé
k dosazeni vyssich ziskt.

Nejprve bych firmu Delta Reisen s.r.o. rad predstavil. Tato cestovni kancelaf patii mezi
novejsi na soucasném trhu cestovniho ruchu, jelikoz byla zalozena v roce 2016. Firma ma
hlavni sidlo ve Zliné na adrese na ulici Barto§ova 5532 a v CR. Firma ma soucasné dobé
jednu pobocku v CR v Mad’arsku a na Slovensku, to pobocky viak hospodafi samostatng,
sdileji pouze spole¢né partnerstvi a jméno. Soucasti firmy je rovnéz IT oddélené, které se
nachdzi v Liberci. Podnik ma jedenact zamé&stnancii, z nichz Sest jsou prodejci z4jezdul, dva
pracuji v ucetnim oddéleni a tfi jsou soucasti IT oddéleni v Liberci. V dobé zaloZeni méla
firma pouze devét zaméstnanct.

Predmétem podnikani firmy je vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3
zivnostenského zdkona — Provozovani cestovni agentury a privodcovskd ¢innost v oblasti
cestovniho ruchu.

Jak uz je zminéno v nazvu firmy, pravni formou je spolecnost s ru¢enim omezenym. Firma
je zastupovana jednatelem Reginou Lepikovou.

Zakladni kapital firmy je 200 000 K¢, ktery byl rozdélen mezi Ctyii spolecniky a je v plné
vysi splacen. Podil spole¢nikli na firmé je 70 %, 10 %, 10 % a 10 %.

Hlavni podnikatelskou ¢innosti firmy Delta Reisen s.r.o. je tedy prodej ¢i preprodej zajezdi.
Firma je partnerem nejvétSich némeckych, rakouskych, ale 1 Ceskych cestovnich kancelari a
pfeprodava jejich produkty. Rovnéz méa pravomoc vytvaret vlastni balicky zajezda
koupenim letenek, hotelu a transferti zv1ast’ a vSechny tyto jednotlivé ¢asti zkompletovat do
jednoho zajezdu, ktery se posléze prodava pod zastitou Delta Reisen s.r.o.

Firma ma mimo tyto partnerské smlouvy jesté uzavieno velké mnoZzstvi partnerskych smluv
s cestovnimi agenturami v CR a na Slovensku, kterym umoziuje pieprodavat pravé

produkty némeckych a rakouskych cestovnich kancelaii.
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9 ANALYZA FIRMY NA TRHU

V této kapitole bych chtél analyzoval podnikatelské prostiedi firmy, vSechny vlivy, které
maji ucinek na jeji podnikani, ptipadné na cely trh cestovniho ruchu. Samoziejmé bych také

rad zanalyzoval vSechny aspekty uvnitt podniku, které maji vliv na jeho tispéSnost na trhu.

9.1 SLEPTE analyza

Jak uz bylo feceno v teoretické €asti této prace, analyza SLEPTE je idedlnim analytickym
nastrojem pro zhodnoceni podnikatelského prostiedi, proto jsem se ji rozhodl pouzit a
aplikovat na podnikatelské prosttedi, ve kterém se pohybuje cestovni kancelafe Delta Reisen

S.1r.0.

9.1.1 Sociologie, kultura, demografie

V tomto oddilu hraje nejvétsi roli bezesporu demografie, a to predevsim kvili obecnému
starnuti populace na této planeté a také odkladani zalozeni rodiny, coz jsou v soucasné dobé
nejvetsi demografické trendy. Co to znamena pro oblast cestovniho ruchu?

V prvnim ptipad¢ to znamena nartst seniorského cestovniho ruchu s tim, Ze tento nartst
bude kazdym rokem vétsi a vétsi. Jelikoz bude do budoucna ptibyvat seniort, bude logicky
rust také zajem seniorl o cestovni ruch, coz zcela jisté ovlivni trh cestovniho ruchu. Z tohoto
ditvodu bude preference starSich osob a jejich spotiebitelské chovani mit zasadni vliv na
poptavku. Na tento vyvoj bude nutné v disledku zmény struktury poptavky, adaptovat
produkty cestovniho ruchu.

V druhém piipadé¢ odkladani rodiny bude mit za nasledek zménu poptavky v tom smyslu, Ze
lidé ve stfednim véku budou poptavat vice zazitkovych dovolenych, ptipadné budou
vyhledavat lokality s vétsi blizkosti velkych a stfednich mést z divodi ruSnosti lokality a
velké variace zébavy. Nebudou tolik vyhleddvané rodinné hotely, coz mize mit velky dopad
na hoteliéry a majitele v urcitych destinacich. Naopak poroste poptavka po piiméstskych
resortech a hotelech s omezenim Adults Only, tedy po hotelech pouze pro dospélé.

Co se sociologickych a kulturnich aspekti tyce, jedna se predevSim o zvyklosti
navstévovanych zemi, které je potfeba uréitym zptisobem dodrzovat. Jako piiklad mohou
slouzit destinace, kde se vyznavd muslimska vira. V téchto zemich je nutné dbat tfeba na
zahalovani Zen (alespoii ¢aste¢né) nebo dodrzovani svatku Ramadanu, tedy ptstu, kdy je pro

navstévniky zakazéano (nebo pfinejmensim nedoporuceno) pit alkohol a jist na vetfejnosti.
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Rovnéz je dillezitym aspektem také zivotni troven. Cim lepsi bude zivotni Groven, tim vice
budou lidé ochotni utratit za svoji dovolenou, popiipad¢ tim cCastéji budou mit zijem

vycestovat.

9.1.2 Legislativa

Legislativa je pochopitelné velice dilezity aspekt podnikani v cestovnim ruchu. Jak uz bylo
zminéno v teoretické ¢asti, aby se mohl podnik stat cestovni kancelafi, je nutné dodrzet celou

fadu zékonti. Témi bezesporu nejdilezitéjSimi jsou tyto:

zékon ¢. 40/1964 Sb., obCansky zakonik;

zakon ¢. 513/1990 Sb., obchodni zakonik;

zakon ¢. 526/1990 Sb., o cenach;

zékon €. 455/1991 Sb., o zivnostenském podnikani;

zakon ¢. 563/1991 Sb., o ucetnictvi;

zakon €. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele;

zakon ¢. 101/2000 Sb., o ochrané osobnich tdaju;

zakon €. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty;

zakon €. 262/2006 Sb., zakonik prace, a dalsi.

Podniky cestovniho ruchu museji také sledovat novelizace vSech zakond, které se jich
néjakym zptisobem dotykaji, stejné tak jako na vyhlasky, které mohou jakymkoliv zpisobem
omezovat jejich €innost, poptipadé upravovat podminky podnikani v oboru cestovniho

ruchu.

9.1.3 Ekonomika

Ekonomika je velmi zdsadnim aspektem obzvlast’ v soucasné situaci ve svété. Vzhledem k
vSeobecnému zdrazovani a nedostatku urcitych komodit dochdzelo v posledni dobé
k zna¢nému zdraZzovani. Problémem navic je, Ze vSechny soucasné ekonomické ukazatele
naznacuji, Ze by tento trend mél v nasledujicich mésicich ne-li letech nartstat. To miiZze mit

zasadni vliv na poptavku po cestovnim ruchu, ale také na nabidku.

Idedlnim ptikladem jsou tfeba ceny pohonnych hmot. Kviili situaci v Rusku a na Ukrajiné
jdou ceny pohonnych hmot strmé vzhiru. To mé za nasledek zvySovani cen nabizenych
produktli z dlivodli zdraZzovani cen letenek, ale také snizovani zajmu o pobyty v destinacich,
kam je mozZné se dopravit vlastni dopravou. Nejde ovSem pouze o zdrazovani pohonnych

hmot, v soucasné dobé totiz dochazi k obecnému zdraZovani veskerych energetickych
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zdrojii, coz ma opét vliv na jak na nabidku, tak i na poptavku. V tomto piipad¢ se totiz
zdrazovani energetiky dotyka jak cestovnich kancelafi, tak pfepravnich spolecnosti, tak i
provozovatelii hotelli. Zdrazovani energetickych zdrojii ma tedy za nasledek vétsi naklady
pro hotely pfi pobytu hosta, rovnéZ znamenaji vétsi ndklady ptepravnich spoleCnosti na
dopravu cestujicich do destinace a z destinace zpét, plus navic maji za nasledek vyssi
naklady na provoz cestovnich kanceldfi a agentur. Toto celé je v soucasnosti pfi¢inou
zdrazovani zajezdu.

Politické déni na vychod¢ ovSem nemd vliv pouze na pohonné hmoty, ale také tfeba na
ménové kurzy. Kazdodenné dochazi k rozdilim domdaci mény v porovnani s ménou

evropskou (Eurem).

Vyse zminéné ekonomické vlivy jsou v souvislosti se sou¢asnym dénim ve svété bohuzel
negativni. Z t&ch pozitivnich bych rad vyzdvihl naptiklad vyvoj HDP, které v CR meziroéné
stouplo. Navic odhad do budoucna je ten, ze by mélo HDP i nadéle stoupat. Rovnéz v CR

doslo k meziro¢nimu zvyseni zaméstnanosti, a i zde se ocekava do budoucna rust.

Jako posledni faktor bych rdd zminil primérnou vySi mzdy. S tou je situace ovSem
komplikovanéjsi. I kdyz primérnd vySe mzdy mezirocné vzrostla, coz je pro trh rozhodné
dobrym znamenim, realnd mzda klesla, a to z divodi obecného zdrazovani ostatnich
komodit. To znamena, Ze i kdyz ma ob&an CR meziro&né vice penéz nez diive, fyzicky je

schopny si za n€ koupit mensi mnozstvi zbozi.

9.1.4 Politika

Pokud jde o politickou situaci ovliviiujici trh cestovniho ruchu, jak jsem jiZ naznacil
v ekonomické ¢asti, aktualné nejvice zasahujici do podnikatelského prostredi je valka na
Ukrajing€. OvSem vice nez dva roky byla nejzasadnéjSim politickym vlivem pandemie, kviili

které jesté do dnes existuje spousta podminek, které upravuji vstup a vystup z destinaci.

Vzhledem k pandemii napfed nebylo mozné viibec vycestovat (z diivodu nouzového stavu
v CR), posléze pokud se nékdo rozhodl cestovat, tak byl nucen dodrzovat vstupni podminky
zemi, do kterych chtél cestovat. Tyto podminky stanovovaly vlady jednotlivych zemi jako
opatfeni proti Sifeni pandemie a §li od nejpfisnéjSich k nejvolngjsim. Veliky problém byl
vSak ten, Ze se podminky velmi Casto ménily. Mezi nejcastéjsi z podminek u nékterych

destinaci patfily:
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e Povinné ockovani — pochopitelné az doby, kdy bylo ockovani volné dostupné, do té
doby byl ve vétSin¢€ destinaci odepien vstup turistim. V soucasné dob¢ naopak je
v nékterych destinacich potfebny pro vstup i tzv booster (tfeti ddvka ockovani). Aby
byl ¢clovek plné okovany v oich vlady navstévované destinace, musi mit alespon
¢trnact dni po druhé davce ockovani (nejedna-li se o vakcinu tipu Johnson and
Johnson, potom staci po prvni davce) a zaroven od druhého ockovani nesmi ub&hnout

doba delsi nez 270 dni.

e PCR a antigenni testy — zde dochéazelo k nejcastéjSim zménam. Nékteré destinace
vyzaduji pouze PCR testy, nékterym staci i antigenni, ovSem jejich platnost se Casto

méni, a to od 24 hodin po absolvovani testu az po 96 v nékterych zemich.

e Vstupni formuldf — jesté nyni je vstupni formuléf pottebny ke vstupu do vétSiny zemi

svéta.

Pochopitelné existuji i vyjimky, které stanovuji vlady navstévovanych destinaci. Napiiklad
v USA je pro vstup nutné vyplnéni tzv. ESTA formuléit, které jsou navic i zpoplatnény.
Tyto vstupni podminky jsou zasadni trh cestovniho ruchu nejen v CR, ale v celé Evropé.
Duvod je ten, ze pokud ma nékdo zdjem o let do Karibiku nebo Mexika a rozhodne se letét
ptes USA, pak musi splnit v§echny jimi pozadované podminky, coz ma dopad na poptavku
po téchto destina¢nich letech s prestupem. Dalsi vyjimkou jsou napiiklad zemé, do kterych

cestujici z CR potiebuji pro vstup viza. Piikladem takovéto zemé je tieba Kuba.

Dal3im politickym vlivem ve spojeni s pandemii je navrat do CR. I ¢eska vlada vydala
pozadavky, které musi residenti splilovat pfi ndvratu domd. Témi nejCastéjSimi byly

napiiklad vstupni formulaf nebo PCR test.

Specialni kategorii tykajici se pfedevS§im podnikatelského prostiedi firmy Delta Reisen s.r.o,
byly podminky pro transit, tedy podminky zemi, do kterych ucastnici cestovniho ruchu
vstupuji pouze za ucelem odletu do konecné destinace a nésledného piiletu. Jako piiklad
muze slouzit napiiklad Rakousko. Pfi odletech z Vidné pro ¢esky trh nejprve nebyla omezeni
zadna, po zpiisnéni podminek museli byt vSichni tranzitujici cestujici ockovani, nebo museli
mit platny PCR test. To samé pak platilo 1 pro prilet.

Jak jsem jiz zminil, nejaktudlnéjSim politickym aspektem je valka na Ukrajing, kterd zcela
jednoznacné ovlivituje trh cestovniho ruchu. Nejen, Ze tato valka zastinila problém

pandemie, nese s sebou také jisté vlivy na poptavky po zajezdech. Najde se totiZ spousta
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ucastniki cestovniho ruchu, ktefi se v této situaci boji vycestovat, a chtéji rusit jiz koupené

zajezdy.

Velice zasadni vliv maji také sankce uvalené staty OSN na Rusko. Tyto sankce totiz
zabranuji ruskym ob¢anlim vycestovat do zahranici, coz ma za nésledek velkou zménu na
trhu cestovniho ruchu, a to zejména v nékterych destinacich. Témi jsou pfedevsim Rusko a

Maledivy, kde rusti turisté tvoftili az 30 % celkovych ptijmil z cestovniho ruchu.

Je zde jesté jeden velice zasadni problém, ktery ovliviiuje podnikatelské prostredi firmy
Delta Reisen s.r.o. Timto vlivem je vlastnictvi jedné z nejvétSich némeckych cestovnich
kancelaii na trhu, TUI Deutschland. Diivodem je, ze nejvétsim akcionafem této firmy je
rusky podnikatel Alexej MordaSov. Vzhledem k sankcim uvalenym na vSechny ruské
podnikatele mimo uzemi Ruska (napiiklad Roman Abramovic, vlastnik fotbalového klubu
Chelsea FC) je tedy nejisté, zda nebudou néjaka opatieni zavedena 1 proti cestovni kancelari
TUIL Tato situace ma znacny vliv na podnikatelské prostiedi firmy, protoze mezi jinymi

preprodava také zajezdy cestovni kancelare TUI.

9.1.5 Technologie

vvvvvv

cestovniho ruchu jsou bezesporu rezervacni systémy. Velkym problémem je predevsim

jejich pocet a rozdilnost.

Pokud bychom se zam¢étili na nejvetsi Ceské cestovni kancelare, pak jesté doneddvna kazda
pouzivala jiny rezervaéni systém. Nejvétsi zménou v této oblasti je pfipojeni cestovni
kancelafe Exim Tours do skupiny Rewe, ktera vlastni cestovni kancelafe v CR i Némecku.
Toto mé za nasledek, ze Exim Tours méni sviij rezervacni systém s nazvem Swiss a prechazi
na rezervacni systém Tiger, ktery pouziva také cestovni kancelat Fischer.

Co se tyce rezervacnich systéml némeckych a rakouskych cestovnich kancelafi, jsou daleko
prehledngj$i a zobrazuji dostupné balicky vSech CK. NejvyuZivangj$i jsou predevSim
rezervacni systém Amadeus a CosmoNaut. Specifickym systémem je pak systém IRIS, ktery

slouzi k zobrazovani a objedndvani zajezdii pouze pro cestovni kancelai TUI. Amadeus i

CosmoNaut zajezdy TUI také zobrazuje, neni pies n€ v§ak mozné tyto zajezdy objednat.

Dalsi velmi podstatnou technologii je systém CeSYS, ktery slouzi k objednavani zajezd
pfes internet. Pro firmu Delta Reisen mé zasadni vyznam, jelikoz diky tomuto systému

mohou provizni cestovni agentury vytvaiet objednavky zajezdi.
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V neposledni fad¢ je zasadni pro vSechny cestovni kancelafe na trhu technologie webovych

stranek, které slouzi k objednéavani zajezda ptimych klientt.

9.1.6 Ekologie

Ekologie za posledni roky zazila obrovsky rozvoj. Hodné lidi a také velkych a stfednich
firem se v této oblasti zaCalo angazovat. Ekologickym tématem, které je nejblize k ovlivnéni
cestovniho ruchu je nejspiSe uhlikova neutralita. V soucasné dobé¢ je trendem mnoha firem
nejen v oblasti cestovniho ruchu snizit svoji uhlikovou stopu, poptipad¢ ji Gpln€ odstranit.
Pod projekty na odstranéni uhlikové stopy se podepsali napiiklad Volkswagen, Facebook
nebo Nestlé, ovSem v cestovnim ruchu je vice nez tézké nahradit dopravni prostiedky za
néjaké ekologictéjsi. Proto by uhlikova neutralita alespon v nejblizsich letech neméla trh
tak dodrZovat pravidla ¢istoty v chranénych krajinnych oblastech a narodnich parcich, které

navstivi.
9.2 Porterova analyza péti sil

Tuto analyzu jsem zvolil pfedevsim pro jeji komplexnost, jelikoz hodnoti celé odvétvi
podnikatelského prostredi a vSechny Cinitele, které v ném na firmu pasobi. Tato analyza se
zaméfuje pfimo na aspekty ovliviiyjici cestovni kanceldi Delta Reisen a na vlivy téchto

aspektl na podnikéni firmy.

9.2.1 Zakaznici

Firma Delta Reisen s.r.o. d€li své zakazniky do dvou skupin, a to na pfimé a nepiimé.
Neptimi klienti, jsou kategorie klientl, ktefi si nevybrali z4jezd piimo pfes firmu, ale pies
néjakého smluvniho partnera (provizniho prodejce) cestovni agenturu nebo soukromou
osobu, tato agentura posléze ucini objedndvku pies nas rezervacni systém a az ndsledné
muze byt zajezd prodan. Druhym typem jsou klienti piimi. V této sekci jsou klienti, ktefi si
sami vyhledaji z4jezd na internetovych strankach, obdrzi doporuceni od jinych zékazniki

nebo se jedna o stalé zakazniky, ktefi pfes firmu cestuji uz nékolik let.

Pochopitelné jak je zminéno v teoretické Casti, v procesu vybéru zajezdu je zakaznik velmi
citlivy na cenu. Velika vyhoda némeckych a rakouskych cestovnich kancelafi tkvi v tom, Ze
balicky zajezdi jsou velice levné v takzvané First Minute fazi (hned po uvedeni balickli na
trh). Cim vice dochazi k vyprodavani letadel a pokojii v uréitych hotelech, tim se cena

navysuje. Obrovskou nevyhodou je, ze nékteré low cost cestovni kanceldie neumoziuji
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rezervace, proto je mozné, ze se ceny meéni i v fadu hodin. Na toto pochopitelné reaguje

klient a porovnava nabidky s dostupnymi substituty na trhu.

Soucasné udalosti ve svété vSak klienty znacné€ ovlivituje a mnoho z nich mé strach utratit
své penize napiiklad pul roku pted realizaci zdjezdu, protoze nikdo nemuze odhadnout, jak
bude déni ve svété za piil roku vypadat. I kdyz jsou tedy ceny némeckych a rakouskych CK
pro first minute levné, strach z cestovani nebo piipadné obavy z budoucnosti znacné
ovliviiuji potencialni zakazniky. Na tomto zéklad¢ jsem se rozhodl zalozit svlij business

model, ve kterém bych chtél navrhnout variantu feseni tohoto problému.

9.2.2 Dodavatelé

Nejdulezitéjsim dodavatelem pro firmu jsou bezesporu némecké a rakouské cestovni
kancelate, které svym zplsobem ,,dodavaji“ zajezdy, které si mohou klienti Delta Reisen
kupovat. Mezi nejvyznamnéj$im ,,dodavatele” nebo 1épe feceno zprostiedkovatele patii
ptedevsim FTI Touristik GmbH, SvorFlug GmbH (kterd nové spadd pod FTI Group),
Schauinsland Reisen GmbH, REWE Group (pod kterou spadaji cestovni kanceldie DER
Touristik Central Europe GmbH, Meiers Weltreisen GmbH, Jahn Reisen GmbH, ITS Reisen
GmbH, ale také Ceské cestovni kancelate Fischer nebo Exim tours) a mnoho dal$ich. Tito
touroperatofi sestavuji balicky zajezdi pomoci smluvnich kontraktt s hotely aerolinkami a
transfery, které jsou posléze uvedeny v rezerva¢nich systémech a tim je umoznéno firmeé
Delta Reisen tyto baliCky pfeprodavat svym klientim. Mezi dodavatele patti také pojiStovna
Kooperativa, se kterou ma CK ramcovou smlouvu a nabizi jejich pojisténi ke kazdému

zajezdu, ktery proda.

9.2.3 Substitucni vyrobky

V tomto ptipad€ pochopitelné povaZzujeme za substituéni vyrobky produkty jinych
cestovnich kancelafi. To ov§em znamen4, Ze substitu¢nich vyrobkd je na trhu opravdu veliké
mnozstvi a pokud se zadkaznik rozhodne nekoupit svilj z4jezd pravé u Delta Reisen s.r.o., ma
tak celou spoustu dalSich moznosti a zajezdl, mezi kterymi si mize vybrat. S tim tedy
souvisi 1 konkurenceschopnost téchto produktii, kterd je velice vysokd, protoZze je miize
klient vyuzit prakticky okamzité. Proti tomu je pochopitelné velice t€Zké se branit, proto je
dilezité se zaméfit na konkurenéni vyhody, kterymi podnik disponuje. Naptiklad oproti
Ceskym cestovnim kanceldfim maé firma velikou konkurencnich vyhodu v mnoZstvi
nabizenych bali¢kli nebo samotného ubytovani. Ceské cestovni kancelafe maji zpravidla

nasmlouvanou urcitou hotelovou kapacitu, stejné tak jako zajisténa mista v letadle (pokud
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tedy nemaji zarezervované celé letadlo — tzv. charterovy let) a tuto kapacitu maji pouze u
urcitych hotell a leteckych spolecnosti. Naproti tomu Delta Reisen mé ptes své némecké a
rakouské partnery piistup k daleko vétsi Skale hoteli a rovnéz i1 k daleko vétsi Skale
leteckych spolecnosti, diky tomu mlze vytvaret své vlastni balicky a tim padem vytvofit

klientovi dovolenou pfesné na miru a podle jeho pozadavkd.

9.2.4 Potencialni novi konkurenti

Co se potencialnich novych konkurenti tyce, existuji urcité bariery pro dalsi cestovni
kancelare, které by chtéli vstoupit na trh. Mimo legislativnich podminek, které jsou potieba
splnit pro vznik cestovni kancelafe, je v soucasné dob¢ velmi slozité ziskat od jakékoliv
pojistovny pojisténi proti upadku, bez kterého nelze cestovni kanceldi provozovat. Toto
stanovisko pojiStoven, které jsou velice obezietné pii poskytovani novych pojistek proti
upadku, je pochopitelné ovlivnéno situaci na svétovém trhu a rovnéz tpadku cestovniho

ruchu napfi¢ celym svétem.

Navic existuji pro potencialni nové CK jesté strukturalni bariéry. Pokud by se néktera nova
cestovni kancelaf chtéla zaméfit na pieprodej némeckych a rakouskych produkti, je nutné
disponovat nemalou penézni sumou, ktera musi byt slozena u némeckych a rakouskych CK.
Némecké a rakouské cestovni kancelafe pozaduji tyto financni depozity, aby se nemohlo
stat, Ze nova cestovni kancelaf nebude schopna zaplatit za své pohledavky za jiz objednané

zajezdy.

Z divodu pandemie a aktudlni politické situaci ve svété, zdrZenlivosti pojistoven a
obezfetnosti ze strany némeckych a rakouskych CK je tedy velice t€zké realn€ vstoupit na
tento trh jako nova cestovni kancelaf. Ur€ité je snadnéjsi vstoupit na tento trh jako cestovni

agentura a preprodavat balicky svych partnert.

9.2.5 Konkurence v oboru

Dalo by se fict, Ze na soucasném ¢eském trhu cestovniho ruchu ma Delta Reisen tfi nejvetsi

konkurenty.

Prvnim konkurentem je ceska cestovni kancelat Fischer, kterd nabizi velké mnozstvi zajezdii
1 do exotickych zemi a mnohdy mé vic nez velice vyhodné tzv. last minute balicky. CK
Fischer rovnéz t€zi z velice Siroké nabidky zejména v Egypté. Velkou vyhodou je velké
mnozstvi letl z Brna a z Ostravy, které némecké a rakouské cestovni kanceléfe nenabizi. CK

Delta Reisen ovSem muze produkty od CK Fischer pfeprodéavat, ¢imz muze vyhoveét 1
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poptavce na odlety z Brna ¢i Ostravy. Pokud jde o velikost, CK Fischer je 1 diky podpote ze

strany REWE Group nejvétsi cestovni kancelaii na ceském trhu.

Druhym konkurentem je CK Deluxea, kterd mé své. sidlo v Brné a specializuje se na
pieprodej exotickych dovolenych. CK Deluxea ma v nabidce velkou Skalu exotickych
destinaci, které nabizi i Delta Reisen, proto je stézejni vyuzivat konkuren¢nich vyhod a dbat

na vysokou kvalitu komunikace se zdkazniky.

Tietim konkurentem na trhu cestovniho ruchu je Invia. Ta se specializuje, stejné jako Delta
Reisen, na preprodej zajezda nejen od Ceskych, ale také némeckych a rakouskych cestovnich
kancelafi. Velikou vyhodou pro Delta Reisen je ta, Ze ma vétsi a pestiejsi Skalu nabizenych
produktti a rovnéz CK Invia v mnoha piipadech nema zcela lichotivé recenze. Invia je
rozhodné véEtsi cestovni kancelafi nez Delta Reisen a jeji velkou vyhodou je obecna

informovanost o jejich produktech z televiznich a internetovych reklam.

9.3 SWOT analyza

Pii provedeni SWOT analyzy firmy Delta Reisen jsem postupoval stejné, jak je uvedeno
v teoretické Casti této prace. Rozdélil jsem tedy podnikatelské prostfedi na dvé ¢asti, a to na

externi a interni.

9.3.1 Externi analyza

Podle ptedlohy v teoretické ¢asti této prace jsem externi analyzu rozdéglil na dvé ¢asti, a to

na analyzu makroprostiedi a na analyzu mikroprostiedi.

9.3.1.1 Analyza makroprostiedi

Jak je uvedeno v teoretické ¢asti prace, idedlni pro analyzu externiho prosttedi je SLEPTE
analyza (provedend vySe v této praci v kapitole 10.1). V této analyze jsem upozornil
pfedevSim na problémy soucasného trhu cestovniho ruchu, ktery se dodnes potfadné jeste
nevypofadal s pandemii a uzZ je suzovan vojenskym konfliktem mezi Ruskem a Ukrajinou.
Kvili soucasné svétove situaci tak zlistdvaji nékteré destinace zcela nedostupné, nebo jen
velmi obtizné dostupné jako naptiklad Indonésie. Aktudlni problém je vSak mnohem vétsi
nez jen ovlivnéni poptavky po zéjezdech. Vyvoj poslednich let totiz znacné postihl i nekteré
destinace, jejichz ekonomika byla na cestovnim ruchu postavena. Proto je velkou hrozbou
nabizet a prodéavat tyto destinace, protoZe stav tamnich resortii a jejich okoli mize byt

naprosto zanedbany (napt. Thajsko).
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9.3.1.2 Analyza mezoprostiedi

Teoreticka ¢ast zminuje, ze naprosto idedlnim prosttedkem pro analyzu mezoprostiedi je
Porterova analyza péti sil. Tato analyza volné navazuje na SLEPTE analyzu a jasn¢ popisuje
aktualni déni na trhu cestovniho ruchu z pohledu firmy Delta Reisen. Z ni je ziejmé, ze

oy e

cestovni kancelare.

Celkové SLEPTE analyza i Porterova analyza péti sil obsahuji pfedevSim hrozby, které
v soucasné situaci na trhu cestovniho ruchu bohuzel pievazuji, ovsem najdou se 1 piilezitosti,
které je mozné vyuzit. Jednou z nich je naptiklad bariéra vstupu na trh cestovniho ruchu. Jak
bylo zminéno v kapitole 10.2.4, Zadna bariéra vstupu neexistuje, ale je velmi tézké v aktualni
situaci na trh vstoupit. To je pfileZitosti pro jiz existujici CK, jak rozvijet a vylepSovat své
stavajici produkty a svoji pestrou nabidku. Ptipadné jak se zviditelnit a dostat se do
pozornosti vét§Simu mnozstvi potencidlnich novych klientt. Dalsi velkou vyhodou, kterou
piinesla pandemie, je touha zakaznik® po cestovani. Kviili opatienim vlady Ceské republiky,
zakaziim vycestovani a vyhlaSkdm nouzovych stavii nebylo dlouhou dobu prakticky mozné
cestovat. To zpUsobilo velké mnozstvi poptavek po zajezdech. Navic dalsi vyhodou s timto
spojenou bylo to, ze lidé neptestali chodit do prace a vyd¢lavat penize, které pak neméli za
co utratit, 1épe feceno neméli takové moznosti. Proto si mnoho z nich vytvoftilo uspory, které
jsou nyni ochotni investovat do svych dovolenych, aby si vynahradili Cas, kdy cestovat

nemohli.

9.3.2 Interni analyza

Pii provadéni interni analyzy byla hlavni pozornost zamétfena na silné a slabé stranky

cestovni kancelare Delta Reisen s.r.0.

Co se slabych stranek tyce, tou nejslabsi je bezesporu obecné povédomi o této cestovni
kancelafi. Jak jsem jiz zminioval v kapitole 10.2.5, dva ze tfi nejvétSich konkurentl se Delta
Reisen tési z daleko vétSiho povédomi nez prave Delta Reisen. Jak CK Invia, tak CK Fischer
maji lepSi a propracovanéjsi reklamu a obecné vé€domi o jejich produktech je skute¢né
vysoké. Naproti tomu povédomi o CK Delta Reisen neni ani zdaleka tak velké, i ptes to, Ze

se firma miiZe pyS$nit vétsi nabidkou produktti a mnohdy i vyhodnéjsi cenou.

Dalsi slabou strankou je pocet pobocek. Pokud by mél né€kdo zdjem si z4jezd fyzicky koupit
nebo by preferoval konzultaci zajezdu ¢i jeho vybér pfimo na pobocce, pak by musel

cestovat do Zlina, kde se nachdzi jedina pobocka firmy. Vzhledem k mnozstvi a riznorodosti
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nabidky by se nabizelo, aby firma méla pobocku ve vét§im mésté, nejlépe pak v Praze, kde
by se dozajista mohla tésit i veétSimu povédomi. Pochopitelné telefonickd a emailova
komunikace se snazi vynahradit absenci osobniho kontaktu, najdou se vSak i taci (a neni jich
malo), ktefi stale preferuji fyzickou pfitomnost na pobocce pred nakupem dovolené na

internetu.

Co se silnych stranek tyce, jak uz bylo nékolikrat zminéno, firma se mize pysnit skute¢né
Sirokou skalou nabizenych produktt. V tom je obrovska konkurencni vyhoda a silna stranka
firmy, protoze takto mé v nabidce nékolik hoteli v kazdé destinaci, které zadnad Ceska
cestovni kancelaf nenabizi. Tyto hotely, které nenabizi Zadna ceské cestovni kancelat je,

mozné najit v kazdé destinaci, ktera ptijde potencialnimu zdkaznikovi na mysl.

Dalsi silnou strankou a velkou konkuren¢ni vyhodou jsou nabizené destinace. Naptiklad
naprosta vétsina nejvetSich ceskych cestovnich kancelafi nema v nabidce exotické destinace,
jako jsou tfeba Kostarika, Bahamy a dal$i. Proto je pro CK Delta Reisen daleko snazsi
uspokojit poptavku klientl a nabidnout jim dovolenou piesné podle jejich pfani.

v

Jednou z nejsilnéjSich stranek, ne-li tou tplné nejsilnéjsi, je cena. Produkty pres némecké a
rakouské CK totiz v porovnani s témi nejvétsimi ceskymi CK mohou stat aZ o nékolik tisic
K¢ na osobu méné. Velké rozdily v nabidce i cené je mozné pozorovat ve spouste
nejpopularnéjsich destinaci, jako jsou ptiklad Maledivy, Dominikanska republika, Mexiko,

Turecko a mnoho dalsich.

I kdyZ mé4 firma urcité slabé stranky, diky tém silnym, které pfevazuji, si myslim, Ze by firma
byla schopna realizovat milj podnikatelsky model, ktery podrobnéji popisuji v kapitole 12.

vvvvvv

v soucasné dob¢ plisobi na firmu a na jeji podnikatelské prostiedi (viz tabulka 4).
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Tabulka 4: SWOT matice firmy Delta Reisen s.r.o.

Silné stranky

Ceny zajezdii, mnoZzstvi nabizenych hotelt,
mnozstvi nabizenych destinaci,

konkurenéni vyhody

Slabé stranky

Malé povédomi o firmé, malé vyuziti

reklamy a propagace firmy, malo pobocek

PrileZitosti
Rozvoj v oboru v soucasné situaci,

mnozstvi zakaznikd na trhu,

Hrozby

Pandemie, soucasna politicka situace ve

svéte, konkurence

Zdroj: Vlastni zpracovani
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10 TRZNI ROZBOR FIRMY

V této kapitole bych chtél analyzovat, jak si firma vedla na trhu cestovniho ruchu v letech
2016-2020. K tomuto zhodnoceni jsem se rozhodl pouzit nékolik ukazatelli, na které jsem
aplikoval vysledky firmy z vykazl ziskt a ztrat a z rozvah v danych letech (Pfilohy 1-10).

10.1 Aplikace ukazatelii na firmu Delta Reisen s.r.o.

Pti aplikovéani ukazateli byly pouzity vzorce pro rentabilitu a skute¢né vysledky firmy

v letech 20162020 obsazené v ptilohach 1-10.

Tabulka 5: Aplikované ekonomické ukazatele

2016 2017 2018 2019 2020
Trzby 0 18 738 000 | 27017000 |33 667 000 13 576 000
EBIT - 341 000 - 513 000 491 000 1 084 000 1319 000
EAT - 346 000 - 550 000 376 000 817 000 1 055 000
ROA - 12,86 % - 1,71 % 1,37 % 2,29 % 7,39 %
ROE - 29,98 % - 91,06 % 41,41 % 45,46 % 36,99 %
ROS 0 -2,94 % 1,39 % 2,43 % 7,77 %

Zdroj: Vlastni zpracovani

10.2 Rozbor vysledku

10.2.1 Rok 2016

Jelikoz vroce 2016 dochazelo teprve k budovani firmy a jejimu vzniku, je zcela
pochopitelné, Ze negenerovala Zadné trzby, coz pochopitelné znamenalo, Ze nemohla mit ani
Zadnou rentabilitu trzeb. V tomto roce Slo hlavné o investovani kapitalu pro vytvoreni
zazemi cestovni kancelafe, prondjem prostort, koupi techniky a nabor pracovniki. Jak
muzeme vidét, rentabilita aktiv v podniku byla v zdpornych ¢islech. Znamena to, Ze podnik
neziskal zadny zisk z vloZeného kapitalu proto, Ze celkové negeneroval Zadny zisk, ba
naopak cestovni kancelaf se ocitla v zapornych cislech. Zamétime-li se na zisk pted a po
zdanéni, je zfejmé, Ze si budou velice podobné. Firma totiZ negenerovala Zadny kladny
piijem, proto neplatila dané z ptijma, takZe jedinym rozdilem jsou uroky. Co se ty¢e zaporné

rentability vlastniho kapitalu, hlavnim faktorem byly hlavné velké naklady. Takto
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v kratkodobém hledisku zaporné ROA a ROE nejsou neobvyklé ani zcela problémové,

obzvlasté na zacatku podnikéni.

10.2.2 Rok 2017

Rok 2017 byl odlisny ptfedevsim z toho pohledu, Zze firma zaznamenala prvni trzby, a to
v celkové vysi 18 738 000 K¢. Muze se to zdat jako velmi vysoké Cislo, ale jelikoz firma
pracuje ve sluzbach, tak jsou s t€émito trzbami spojeny také vysoké néklady za samotnou

koupi zajezdl od némeckych a rakouskych CK.

V tomto roce podnik opét nedosahl na zisk, ba naopak zaznamenal jeSté veétsi ztraty nez
vroce 2016, a to hlavné kvuli velkému narastu nakladd, hlavné téch osobnich. Jelikoz
podnik opét negeneroval zisk, tak nepodléhal dani z ptijmu, doslo ovSem k navySeni uroki

z 5000 K¢ na 37 000 K¢.

Velice rapidni zlepSeni mél podnik v oblasti ROA. Tuto hodnotu se jim podaftilo zlepsit o
11,15 %. Hlavni zasluhu na tom ma zvySenad hodnota aktiv podniku. I pfes toto razantni
zlepseni zustal ukazatel v zaporné hodnoté, kvili jiz zmitovanému zapornému vysledku
hospodateni. Dal§im diivodem je i zvySeni v oblasti odpisu majetku, ktery mél bezesporu

také vliv na zaporny vysledek rentability aktiv.

Dalsi zasadni zména byla u rentability vlastniho kapitalu, ale v tomto piipadé bohuzel
negativni. DoSlo k propadu tohoto ukazatele o 61,08 %. Nejvétsi vliv na propadu tohoto
ukazatele ma sniZeni v oblasti vlastniho kapitalu. V tomto snizeni hraly velky faktor zejména
zaporné vysledky hospodateni z roku 2016, ke kterym se ptidal dalsi zdporny VH z roku
2017. Opét jako v roce 2016 z kratkodobého hlediska neni hodnota tohoto ukazatele tolik
alarmujici, ovSem i tak poukazuje na to, ze podnik velice neefektivné vyuzival vlastni a cizi
kapital. Znamena to také, ze podnik musel vyZivat zna¢né mnoZzstvi cizich zdrojii na
financovani kratkodobého i dlouhodobého majetku. Z dlouhodobého hlediska by pfilis
vysoké zadluzeni ohrozovalo finanéni stabilitu podniku. Pokud by byl v poméru cizich
zdroji pfili§ vysoky, zacinalo by tim stoupat riziko véfitelt a tim padem také cena dalSich
uveéra.

Co se tyce ukazatele rentability trzeb i ten byl pochopitelné ovlivnén ztratou podniku, a proto
byl také zdporny. Z tohoto ukazatele tedy vyplyva, Ze z jedné koruny trzeb firma ztrati
0,0294 haléra.
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10.2.3 Rok 2018

Tento rok byl velkym milnikem pro firmu, protoZe poprvé ve své existenci generovala zisk.
Doslo k zasadnimu nartistu trzeb o 8 279 000 K¢, coz znamenalo zvySeni zisku pied
zdanénim a uroky o 1 004 000 K¢ oproti roku 2017. Fakt, ze podnik zaznamenal zisk, m¢l
za nasledek odvod dané z ptijmu ve vysi 80 000 K¢. Coz vzhledem k prakticky nezménénym

urokim znamenalo odecet 115 000 K¢ z této castky.

Podnik se dokazal diky ziskim dostat také na kladna Cisla u ukazateld ROE i ROA. U ROA
se tak podafilo i pfes dalsi navySeni aktiv. Toto navySeni na rozdil od roku 2017 ptisobilo
negativné, protoze hodnota EBIT uz nebyla zépornd, ale kladna. Hodnota tohoto ukazatele
se 1 tak zlepsila o 3,08 % proti roku 2017. Divodem zlepSeni byl také narist odpist firmy
oproti roku 2017 o 648 000 KC¢. I pfes dalsi narGst vSak zustala rentabilita aktiv za

doporucenou hodnotou, kterd udava, ze by ROA neméla byt nizsi nez 5 %.

Pokud jde o ukazatel ROE, tento indikdtor zaznamenal zlepSeni o 132.47 % s rokem 2017.
Nejvétsi zasluhu ma na tomto pochopitelné vysledek hospodateni, ktery ovlivnil mnozstvi
vlastniho kapitalu. Vlastni kapitdl jako takovy ovSem ve velikosti tohoto ukazatele hraje
znacnou roli. Je to zplsobeno tim, Ze podil vlastniho kapitdlu na celkovém kapitalu je zhruba
1:37. V tomto roce rovnéz poprvé dospél podnik k tomu, ze ROE pievysuje ROA, coz
naznacuje, ze podnik dobie vyuziva i své cizi zdroje. Je-li tedy ROE vétsi nez ROA, znamena

to, Ze podnik vyuziva efektivné cizi kapital k zvySovani vynosnosti vlastnich zdroji.

Rentabilita trzeb stejné jako ostatni ukazatele byla také poprvé plusova. Ve srovnani s rokem
2017 se zvysila o0 4,33 %. Jelikoz podnik dospél k zisku, pak celkova hodnota ROS za rok
2018 byla 1,39 %, coz znamena, ze podnik na kazdé jedné koruné trzeb vygeneroval Cisty
zisk 0,0139 K¢. Jelikoz mé podnik kazdoroéné velmi vysoké ndklady, je tedy ziejmé, ze

rentabilitu trzeb ovliviiuje predevsim schopnost podniku prodavat za vysokou cenu.

10.2.4 Rok 2019

Tento rok dokonale kopiruje teoretickou ¢ast, a to tim, Ze byl rok 2019 nejlepSim rokem 1i
v podniku Delta Reisen. Podnik zaznamenal nejvyssi trzby viibec, tedy 33 667 000 K¢&, coz
bylo 0 6 650 000 K¢ vice nez v roce 2018. Doslo k dalSimu zvySeni zisku pied zdanénim, a

to 0 593 000 K¢. To provazela i1 vyssi dafiova zateéz, ktera se zvysila o 186 000 K¢&.
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Doslo také ke zvySeni rentability aktiv oproti roku 2018 o 0,92 %, a to i pres dal$i nartst
aktiv podniku. Hlavnim diivodem bylo zvyseni zisku pfed zdanénim a zvySeni odpist aktiv,

které stouply ve srovnani s rokem 2018 o 554 000 K¢.

Podnik zaznamenal zlepSeni i podle ukazatele ROE, ktery si udrzel ristovou tendenci.
V roce 2019 vsak nebyl rust ani zdaleka tak vysoky. M¢lo na to vliv hlavné mnozstvi
vlastniho kapitalu, které¢ oproti roku 2018 narostlo o 889 000 K¢, a byl tak téméf
dvojnasobny ve srovnani s minulym rokem. Hlavné podil na tomto narGstu méla predevsim

polozka VH z bézného obdobi. Celkovy nariist tedy tvoftil jen 4,05 %.

Ke zlepseni doslo u vSech polozek a rentabilita trzeb nebyla vyjimkou. V tomto roce podnik
na kazdé koruné trzeb ziskal 0 0,0106 K¢ ¢istého zisku vice nez v roce 2019. Celkové podnik
na kazdé korun€, kterou utrzil, ziskal 0,0243 K¢ Cistého zisku po odecteni dani a uroku.
Jelikoz se ndklady podniku v roce 2019 oproti minulému roku nesnizily, ba naopak se
zvysily zhruba o pétinu, znamend tento narist zlepSeni podniku v prodavani zajezdl drazsi

hodnoty.

10.2.5 Rok 2020

Na tomto roce je uz na prvni pohled patrny zdsah pandemie. Nejvétsi propad je vidét u trzeb,
které oproti roku 2019 klesly o 20 091 000 K&, coz je skutecné¢ nemaly skok. I tak ovSem
doslo k nartstu ¢istého zisku i navzdory tomu, ze danova zatéz v roce 2020 ¢inila 224 000
K¢&. Hlavnim divodem je bezesporu velice razantni snizeni nakladt. Naklady v roce 2020

byly totiz nizsi o 19 540 000 K¢ v porovnani s rokem 2019.

I kdyz byl podnik zasaZen sniZenim piijmd, rentabilita aktiv vzrostla o 5,1 %. Hlavnim
divodem bylo soucasné snizeni aktiv podniku o 29 531 000 K¢ a zaroven zvyseni odpist

podniku o 386 000 K¢. To mélo za nasledek vyslednou rentabilitu aktiv 7,39 % v roce 2020.

Naproti tomu rentabilita vlastniho kapitalu byla prvnim faktorem, ktery zaznamenal pokles.
I ptesto, Ze se zvysil EBIT, ROE stejné kleslo, a to kvili zvySeni v sekei vlastniho kapitalu
v oblasti minulého a béZného obdobi. Diky tomu doSlo k nariistu vlastniho kapitalu o

1 055 000 K¢ a vlastni kapital tak dosahoval nejvyssi hodnoty v historii podniku.

Stejné jako u rentability aktiv bylo zaznamenano velké zvySeni také u ukazatele rentability
trzeb. V tomto roce doslo k viilbec nejvétsimu nartistu tohoto ukazatele, a to o 5,34 % na
kone¢nych 7,77 %. To jasn€ ukazuje, ze podnik v roce 2020 snizil svoje naklady, anebo to

vypovida o tom, ze se podniku podatilo prodavat dovolené za vysoké ceny, coz poukazuje
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na fakt, ze 1idé méli zdjem cestovat dal na vice dni do exotickych zemi a byli za ni ochotni

dat vic penéz.

Skute¢né dopady pandemie budou ovSem ziejmé az v dalSich letech, pfedevsim pak na

vykazech z let 2021 a 2022, které byly a jsou pandemii stadle poznamenavany.
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11 ZHODNOCENI PUVODNIHO BUSINESS MODELU

V této kapitole bych chtél zhodnotit business model, ktery byl vytvofen pied vznikem
cestovni kancelare Delta Reisen v roce 2015. Jelikoz se podnik v pribé¢hu let z velké Casti
drzel svych vytyCenych cilti, rdd bych zhodnotil ty ¢éasti business modelu, kde byla
zaznamenana urcitd odchylka (Plvodni business plan zalozeni nové cestovni kancelafe je
uveden v ptiloze Cislo 11). Nakonec bych pochopitelné rad zhodnotil cile, které byly
vytyCené na zaklad¢ tohoto business modelu s pomoci podnikovych vykazl ziskl a ztrat

z let 2016-2020.

Podnik mél podle business modelu z roku 2015 jasnou vizi v podobé toho, Ze vstoupi na trh
cestovniho ruchu v CR s produkty némeckych a rakouskych cestovnich kancelafi, protoze
té&chto CK bylo v tu dobu v CR jen velmi mélo. Zakaznicky segment byl tedy jasné dany.
CK méla z4jem prodavat jakykoliv zdjezd komukoliv na trhu (ne vSak za kazdou cenu), aby
se mohla stat konkurenceschopnou a nasla si své uplatnéni na ¢eském trhu cestovniho ruchu.
Z dolozenych vykazl ziskl a ztrat mizeme vidét, Ze podniku zdmér vychéazel. Podnik vyuzil
toho, Ze pfiSel s relativné neznamymi produkty pro Cesky trh, a také toho, Ze podminky pro

cestovni ruch a zajem klientii byly na vrcholu.

Pokud jde o hodnotovou nabidku, ve vét§iné ptipadd se vyplnilo to, co si podnik v business
modelu predsevzal. CK si nasmlouvala podminky s némeckymi CK, 1 kdyZ ne se vSemi, a
s n€kterymi musela smlouvy dokonce rusit jako naptiklad s CK Olimar Reisen, ktera je
v insolvenci. Hlavnim cilem hodnotové nabidky bylo nabizet produkty za stejnou nebo lepsi
cenu nez Ceské CK, coz se v mnoha ohledech povedlo. Jednou z méla destinaci, kde CK
zaostava, je Egypt. V této destinaci se némecké ani rakouské CK nedokdzi ptiblizit cendm
¢eskych CK, takZe jedinou variantou podniku je pfeprodavat produkty ¢eskych CK, dokud

nebudou ty némecké v této destinaci konkurenceschopnégjsi pro cesky trh.

Predsevzaté prodejni kanaly podnikem se podafilo naplnit naprosto presné, firma t&zi ze
svych webovych stranek, ze kterych jim tydné chodi mnozstvi poptavek a objednavek.
Rovnéz je velmi zédsadni i prodej pfimo na pobocce. Jak uz jsem zminil vySe, velikou
nevyhodou je, ze ma podnik pouze jednu pobocku. Kanal v podobé provizniho prodeje se
také ukazal byt velmi efektivni, a to predevSim diky informa¢nimu systému CeSYS, ktery
vSem proviznim prodejciim pomahd vytvaiet objednavky pro své klienty, které mize Delta

Reisen okamzité zpracovavat.
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Jak je ztejmé z piivodniho business modelu, podnik ma dva typy zdkaznikd, se kterymi m¢l
v planu mit odlisné vztahy. V tomto piipadé se situace velice zménila ptedevSim u
provizniho prodeje. Predstava byla takova, Ze podnik nebude pracovat s touto skupinou
zékaznikil, ale opak je pravdou. CK si v pribéhu let vytvofila vztahy s velkym poctem
proviznich prodejcti a svym tzv. VIP proviznim prodejcim pomahd nabizet zdjezdy,
zafizovat nadstandardni sluzby pro klienty ¢i organizovat vylety v destinacich. K obchodnim
partnertiim tedy v mnoha ohledech pfistupuje jako k pfimym zakaznikim, coz ale na druhou
stranu upeviiuje vztahy CK a jejich proviznich prodejct. Pokud jde o koncové klienty,
podnik se miize pysnit velkym mnozstvim stalé klientely. Podnik se snazi dbat na zpétnou
vazbu klientll a na jejich hodnoceni na socidlnich sitich, obecné vzato se ale vzdy najde

né&jaky nespokojeny klient.

Zdroje ptijmil firmy byly a jsou stejné, jak predurcil ptivodni business model. Podnik své
ptijmy ziskava z provizi za prodané zajezdy. Velikost téchto provizi se ovSem méni, a to
v zé&vislosti na tom, zda je zdjezd prodan obchodnimu partnerovi a az pies néj si jej koupi
koncovy klient, nebo je proddn rovnou koncovému klientovi. Business model pocital
ptuvodné s fixni marzi mezi 5-10 % ze zajezdu, realita je vSak takova, Ze podnik generoval
marzi v rozmezi 1-8 % za prodany zajezd. Tento rozptyl je zplsoben tim, ze se podnik
v piipadé¢ prodeje produktu svému obchodnimu partnerovi dé€li o ziskanou provizi.
Z takovychto prodanych produktii pak spole¢nost obvykle ziskava 1-2 % ziskové marze.
V ptipadé¢ prodeje zajezdl piimo koncovym klientiim se pak marze pohybuje mezi 68 %
za prodany zdjezd. Tato hodnota je ovlivnéna pouze smluvnimi podminkami mezi Deltou
Reisen a jednotlivymi némeckymi a rakouskymi CK. Je tomu tak naptiklad u produktt
v disledku pandemie nemiZeme s jistotou fici, Ze by spolecnost dokazala generovat
dlouhodobé udrzitelnou ziskovost, ale z vykazl ziski a ztrat z let 20162019 miZeme vidét
narustajici tendenci prakticky u vSech ukazatelli, jde tedy hlavné o to, zda by byl podnik

schopny si tuto ziskovost udrzZet 1 v fadu nékolika let.

Co se klicovych zdroju tyce, pro podnik byly skute¢né stézejni predevsim ty lidské, proto
také doslo k ndboru nového personalu v CK. Zasadni byl také upgrade technologii, ke
kterym dochazelo n€kolikrat v prubéhu let. Digitalizace se stala velice podstatnou soucasti

cestovniho ruchu, proto podnik téZil ze své pfipravenosti.

U kli¢ovych ¢innosti doslo k jedné zadsadni zméné, a to u tvorby produkti. I kdyZz se ptivodné

uvazovalo o vyuzivani reservac¢niho systému Traffics, redln€ ovSem k jeho pouzivani ptili§
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nedoslo. Hlavnim rezerva¢nim systémem byl a stale je Amadeus Bistro Portal, poptipadé
CosmoNaut. Doslo navic jesté k jedné zmeéné. V dusledku rozvoje technologii v tomto
oboru, jak uz bylo zminéno, mohou nyni klienti zaplatit svoji objednavku dokonce piimo

debetni ¢i kreditni kartou ptes platebni branu.

U kli¢ovych partnerstvi pochopitelné firma nezaznamenala Zadnou zménu, porad se spoléha
na produkty predev§im némeckych a rakouskych cestovnich kancelafi stejné¢ tak na
partnerstvi mezi CK Delta Reisen a smluvnimi obchodnimi partnery (agenturami). Mezi ty
uplné nejvyuzivanéjsi némecké CK se fadi cestovni FTI Group, anebo TUI Deutschland. U
této CK byla Delta Reisen v roce 2021 druhym nejvétsim preprodejcem v Ceské republice,
lepsi byla pouze Invia. Pokud bychom ovSem porovnali velikosti obou CK, pak je tento
vykon velmi obdivuhodny. Naopak mezi nejlepsi provizni prodejce pattil CA Planet z Mladé

Boleslavi nebo CA Benefit Plus.

Co se tyce struktury nakladi, pokud bychom nahlédli do vykazi ziski a ztrat mezi lety
2016-2019, zjistili bychom, Ze vSechny naklady (mzdové néklady, provozni naklady,
naklady na marketing, ndklady na rozvoj IT infrastruktury) mély vzestupnou tendenci a
kazdoro¢né se zvySovaly i1 o jednu pétinu oproti predeslému roku. Velkou vyjimkou je pak
rok 2020, kdy doslo k rapidnimu poklesu naklada z diivodu pandemie. Podnik obecné ¢im
vic zajezdl proda, tim vySsi bude mit naklady, proto je jejich vzestupna tendence naprosto

v potadku.
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12 SHRNUTI ANALYTICKE CASTI

V analytické Casti diplomové prace byly na firmu aplikovany celkem 3 analyzy, které¢ mély
za ukol popsat trh a chovéani trhu cestovniho ruchu stejné tak jako jeho zakazniky,
charakterizovat okoli v jakém se firma pohybuje a podnika a popsat interni zdzemi podniku

a vSechny interni zalezitosti, které na podnik a jeho praci maji vliv.

Jako prvni byla provedena analyza SLEPTE, ktera je vybornym prostfedkem pro analyzu
externiho prostedi firmy. Zde bylo zjiSténo, jaky ma vliv na firmu kultura, sociologie,
demografie, legislativa, ekonomika, politika, technologie a ekologie. Zna¢ny vliv na firmu
ma obecné starnuti populace, zdkony ovlivitujici podnikani v oboru nebo tfeba uhlikova
neutralita. Hlavnimi vlivy na trh cestovniho ruchu jsou vSak pandemie, kterd je stale
aktualni, a vojensky konflikt mezi Ruskem a Ukrajinou. Oba tyto faktory maji zna¢ny vliv

nejen na poptavku, ale rovnéz na chovani celého trhu.

Jako druha byla Porterova analyza péti sil, ktera je také idealnim prostiedkem k analyze
mezoprostredi firmy. Zde byli popséni zdkaznici cestovni kancelafe, jeji dodavatelé,
substituéni vyrobky, které v soucasné dob¢ na trhu existuji, potencidlni novi konkurenti a
konkurence v oboru. Obecné z analyzy vyplynulo, Ze o cestovni ruch je velky zdjem a diky
zvySené zivotni Urovni jsou lidé i ochotni si za dovolenou pfiplatit. Rovnéz bylo zjisténo, ze

je v soucasné situaci t€zké vstoupit na trh cestovniho ruchu.

Ttetim uZitym prosttedkem byla SWOT analyza. Ta kombinovala ob¢ pfedchozi, plus jesté
prinasela lepsi pohled na interni zaleZitosti podniku. Tato analyza poukazuje na silné a slabé
stranky podniku, jeho pfileZitosti a hrozby. Mezi nejvétsi silné stranky patii velké Skala
nabidek a destinaci a vyhodna cena ve srovnani s jinymi ¢eskymi CK. Slabou strankou je
bezesporu chybéjici reklama. Socidlni stranky jsou bezesporu nejucinnéjSim kanalem k jeji
distribuci, je vSak nutné reklamu zefektivnit, pokud chce firma zlepSit své dosavadni
vysledky na trhu. Pfilezitosti pro firmu jsou omezené z divodu soucasné déni ve svéte,
ovSem diky téZzkym podminkdm pro vznik nové konkurence ma firma moznost zaméfit se
na svou nabidku a dale ji zlepSovat, coz by mohlo ptivést dalsi klientelu. Hrozeb ovliviiujici
podnik je v soucasné dob¢ bohuZzel spousta. Mimo uz zminénou pandemii a déni na vychodé
existuje také znacna hrozba v podobé konkurence, kterd ma stejné moznosti jako zkoumana
CK. Podnik proto mize rozsifovat svou nabidku a plisobnost na trhu, ¢imz by mohl ptfebrat

cast klientely.
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Celkové vsak analyzy ukézaly, ze je vhodna chvile pro aplikaci navrhovaného business

modelu, protoze 1idé jsou hladovi po cestovani a chtéji zazit néco nového.
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13 NOVY BUSINESS MODEL CANVAS — ZAVEDENI NOVEHO
PRODUKTU

Jak uz bylo zminéno nékolikrat v této praci, souc¢asné udalosti ve svété v poslednich letech
cestovnimu ruchu pfili§ neprospéla, ba naopak hodné uskodila. Zmény jak v poptavce, tak
v nabidce cestovniho ruchu pocitila také zkoumana firma Delta Reisen, jak bylo vidét
v kapitole 10. Proto jsem se rozhodl vytvofit novy business model, ktery by mél pomoci

zvysit zisky podniku a pomoci tak podniku k zotaveni se po zasahu pandemie.

Jak jiz bylo zminéno v kapitole 11.2.1, zajemci o cestovani zde porad jsou a rozhodné jich
neni malo, problémem vsak je, ze jim soucasna situace nepiinasi zadnou jistotu, a tak maji
strach penize do dovolenych investovat nékolik mésicti dopiedu. Proto jsem se rozhodl pro

vytvoreni specialnich balicki, které jsou pro tyto zajemce o dovolenou piimo na miru.

Tyto balicky, které mam na mysli, zahrnuji pouze jeden termin v roce, dvé destinace a pouze
omezeny pocet mist. Termin pro tyto balicky jsem zvolil fijen roku 2022, konkrétné
21.10.2022 — 30.10.2022. Destinaci pro tyto balicky jsem vybral velice specifickou.
Konkrétné se jedna o Maledivy, ovSem s mensim vylepSenim v podobé¢ stopoveru v Dubaji.
Jedna se tak o pobytovou i1 poznavaci dovolenou v jednom. A rovnéz jsem vybral pouze

omezeny pocet mist — dvacet — protozZe se jedna se o velice specificky produkt.
Balicek by mél vypadat nasledovné:

Termin: 21.10.2022 — 30.10.2022

Letovy fad:

EK  21.10.2022  Praha — Dubaj 15:55 -23:50 Economy ttida
EK  22.10.2022 Dubaj — Male 02:30 - 07:40 Economy tfida
EK  28.10.2022 Male — Dubagj 09:15-12:15 Economy ttida
EK  30.10.2022  Dubaj — Praha 17:10-21:10 Economy tfida
Pobyt Maledivy:

Resort: Sun Island Resort & Spa

Ubytovani: plazova vila

Strava: Plna penze — za ptiplatek na misté moZnost vylepSeni na all-inclusive
Datum pobytu: 22.10.2022 — 28.10.2022

Pobyt Dubaj
Resort: Hyatt Place Dubai Jumeirah

Ubytovani: Dvoultzkovy pokoj

Strava: Snidané — za pfiplatek na misté moZnost vylepSeni na polopenzi
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Datum pobytu: 28.10.2022 — 30.10.2022
Celkova cena bali¢ku za osobu: 59 990 K¢

Rovnéz by k tomuto zdjezdu bylo mozné zakoupeni cestovniho pojisténi od pojistovny
Kooperativa. Pochopitelné pojisténi by bylo dobrovolné, klientim by bylo nabizeno pouze

jako moznost.

Tento business model jsem aplikoval na platno Canvas a nasledné v dalsi kapitole zhodnotil

jeho ekonomické piinosy pro CK Delta Reisen a zhodnotil jeho rizika.

13.1 Zakaznicky segment

Jak jsem jiZz zminil, podstatna ¢ast zdjemct na trhu cestovniho ruchu se boji vycestovat
vzhledem k soucasné situaci ve svété. Spousta z nich by zvaZzila vycestovani, ale nechtéji
vkladat své penize dlouhou dobu dopiedu do dovolenych, u kterych ani nemusi mit jistotu,
zda se doopravdy uskutecni. Rovnéz bylo zminéno, ze kvuli vladnim opatienim a
nemoznosti vycestovat lidé zvySovali své uspory a jsou tak vice ochotni investovat do svych

dovolenych. Pro tyto klienty budou nase balicky naprosto ideélni.

Konkrétni zaméfeni je tedy na specificky trh, kdy bude snaha se zaméfit na velmi specificky
zakaznicky segment. Tyto balicky jsou pfimo specializované pro pary stiedniho a
pokrocilého ve&ku. Proto je také strategicky vybrany termin tzv. podzimnich prazdnin.
V téchto prazdninach je totiz jeden statni svatek a 4 dny vikendu, proto je tento termin velice
atraktivni 1 z hlediska doby dovolené, kterou by si klienti byli nuceni vybrat ve svych

zameéstnanich.

13.2 Hodnotova nabidka

Hlavnim smyslem hodnotové nabidky v tomto ptipad¢ je pfizplisobeni se aktualnimu trhu.
Lidé nevi, zda budou moci cestovat a v jaké mife, proto by je pfipadna nabidka dvou
destinaci v jedné mohla rozhodné oslovit. Pokud jde o samotny bali¢ek, skladal by se
z piestupovych letenek do Dubaje, hotelu na Maledivach, transferu na Maledivach v podobé

rychlolodé¢, hotelu v Dubaji a transferu v Dubaji.

Dalsi hodnotovou nabidkou je novost. Na ¢eském trhu v souc¢asné dobeé neni mozné nalézt

podobné produkty, proto by nabidka téchto balicki mohla klienty zaujmout.

Jednalo by se tedy o bali¢ek s odpolednim/nocnim letem 21.10.2022 z Prahy do Dubaje, kde
by klienti ptfestoupili na dalsi let na Maledivy. Ptilet do hlavniho mésta Male by byl v rannich
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hodinach 22.10.2022. Zde by bylo zahrnuto 6 pobytovych noci, tedy 7 pobytovych dni.
28.10.2022 by klienti v rannich hodinach odlétali z Male a v odpolednich hodindch by
prilétali do Dubaje. Jejich pobyt by pak zde zahrnoval 2 noci tedy 3 pobytové dny. Z Dubaje
do Prahy by pak odlétali v odpolednich hodinach 30.10.2022.

13.3 Kanaly

Pokud jde o distribu¢ni kanaly, firma by zustala u stejnych distribuci, které vyuziva nyni,
aby nemusela investovat do reklamy. Jednalo by se tedy pfedevsim o socidlni sité, které jsou
v dnesni dob¢ bezesporu nejrozsitenéjsim prostiedkem k predavani informaci. Jedna se pak
pfedevS$im o kanal v podobné socialni sit¢ Facebook a kandl v podobé socidlni sité

Instagram.

Tyto kandly maji za kol ptildkat potencidlni zdjemce o dovolenou, sezndmit je s obsahem
balickt a s jejich cenou, popsat nabizené resorty a nabizené destinace a v neposledni fadé

informovat potencialni klienty o tom, jaké jsou moznosti objednani zajezdu.

Dalsim neméné dulezitym kanalem jsou pracovnici na pobocce cestovni kancelate, kteii by
v piipad¢ z4jmu o dovolenou méli inzerovat moznost tohoto balicku. Pokud by se objevil
klient, ktery by mél o tento bali¢ek zajem, pak by mu méli dovolenou detailn€ popsat a sd¢lit

mu vSechny potiebné informace.
Féze kandlu:
1. Povédomi — Facebook, Instagram
2. Hodnoceni — webové stranky, Facebook, email

3. Nakup — webové stranky, osobné na pobocce, pfes email s pomoci prodejcli na

prodejné

4. Ptfedani — Predani voucherii a dllezitych informaci osobn& na prodejné, zaslani

vouchert a informaci emailem

5. Po prodeji — neustala telefonickd podpora prodejcti, podpora pies email

13.4 Vztahy se zakazniky

Hlavnim motivem vytvofeni tohoto balicku neni pouze zisk, ale také vytvareni novych
stalych klientl. V tomto t€Zkém obdobi, které cestovni kancelate zazivaji, je totiz zasadni

udrzet si klienty, ktefi jsou ochotni se vratit a koupit si dal$i dovolenou. Proto by balicky
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mohly byt nabizeny nejen stdlym klientim, ale i tém novym, kteti doposud s cestovni
kancelaii Delta Reisen neméli zddnou osobni zkuSenost. Co se tyce komunikace se
zékaznikem, nejlepsi by byla pochopitelné osobni forma. Pokud vSak zakaznici nemohou
nebo nemaji zajem prijet osobné na pobocku, pak se nabizi komunikace telefonicka. Pti
emailovém dotazu na tyto bali¢ky by si tak prodejci na pobocce méli fict o telefonické ¢islo
klienta a poté mu zavolat a v§echny informace sd¢lit telefonicky. Po hovoru by méli prodejci
zaslat alespon souhrn sd€lenych informaci emailem, aby klient nemusel znovu volat

v ptipad¢, ze by né€jakou z informaci zapomn¢l.

13.5 Zdroje prijmi

Zdroje ptijml by v tomto ptipad¢ tvofila ziskova marze z kazdého klienta, ktery by si balicek
zdjezdu zakoupil. U tohoto z4jezdu uvazujme zhruba 11 % (ptesné 10,82 %) fixni ziskovou
marzi z kone¢né ceny zajezdu. Je to hlavné proto, ze se jedna o velmi unikatni balicek a jeho
sjednani neni snadné, proto by mélo byt nalezit¢ ocenéno. Obecna marze u zajezdu se
pohybuje okolo 7-8 %. Pokud bychom vSak vynechali prostfednika, kterym jsou némecké a
rakouské CK, mohli bychom se dopracovat k vyssi marzi. Tato marze neni zaokrouhlena
proto, aby celkova cena zéjezdu nepiesahovala 60 000 K¢ a z marketingového hlediska

vypadala lakavéji pro klienty.

13.6 Klicové zdroje

Naprosto zasadni jsou finan¢ni zdroje, diky kterym bude viibec umoznéno balicky zajezdu
sestavit. Bez finan¢nich zdroji by nebylo mozné nakoupit letenky, transfery ani hotelové

pokoje pro potencialni klienty, tudiz by balicek neslo sestavit.

DalSim velice podstatnym zdrojem jsou persondlni zdroje, diky kterym bude umoZnéno
samotné zajezdy prodat. Rovnéz jsou podstatné personalni zdroje z diivodu komunikace
s partnerskymi hotely a leteckou spole¢nosti a transferovou spole€nosti. Dllezitou stranku

sehraji také v pfipadé feSeni problémil.

13.7 Kli¢ové ¢innosti

Kli¢ovou ¢innosti je udrZzovani fungujicich a stale aktudlnich internetovych stranek pro
pfipad vytvoreni objednavky. Dalsi kli¢ovou ¢innosti je udrzovani dobrych vztahii se svymi
dodavateli, tedy se vSemi, ktefi tvoii urCité prvky zajezdového balicku. V neposledni fad¢ je

dualezita ochota a komunikace se zdkazniky.
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13.8 Klicova partnerstvi

Klicova partnerstvi jsou predevsim s leteckou spolecnosti, hotely a transfery. Jde tedy o
naprosto stézejni partnerstvi s leteckou spole¢nosti Emirates, ktera ma na starost dopravu
zédkaznikt na Maledivy, odtud do Dubaje a nasledné zpét do Ceské republiky. Dalsim
klicovym partnerstvim je partnerstvi s resortem Sun Island Resort & Spa, ktery je prvni
destinaci potencidlnich klientd. Na Maledivach je rovnéz zvykem, ze ke kazdému
zakoupenému ubytovani je v cen¢ i transfer z hlavniho mésta Male na ostrov, na kterém se
resort nachazi, a zpét do hlavniho mésta v den odletu. Proto je tedy toto partnerstvi velice
klicové. Dalsim kliCovym partnerstvim je hotel Hyatt Place Dubai Jumeirah v Dubaji.
S Timto partnerstvim souvisi 1 posledni klicové partnerstvi s transferovou spole¢nosti Desert
Gate, kterd ma za ukol prepravit vSechny cestujici z letiSté¢ v Dubaji na hotel a na konci
pobytu z hotelu zpét na letisté. V neposledni fad¢é by bylo pro CK dilezité i partnerstvi

s pojistovnou Kooperativa, v pripad¢ zajmu klientl o pojisténi dovolené.

13.9 Struktura nakladu

Néklady cestovni kancelare Delta Reisen vznikaji ze zakoupeni dvaceti stopover letenek na
palub¢ aerolinky Emirates. Rovnéz by vznikly néklady za ptedobjednani deseti plaZovych
vil na resortu Sun Island Resort & Spa (v téchto nakladech by byly zahrnuty i transfery
klientd z a na letiSté). V neposledni fad¢ jsou naklady za hotel v Dubaji a dalSich deset
predobjednanych pokoji. Taktéz by vznikly ndklady za ptredobjednané transfery na a
z letis§té¢ v Dubaji s transferovou spoleCnosti Desert Gate. VSechny tyto naklady jsou

vycisleny v dalsi kapitole.
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14 EKONOMICKE ZHODNOCENI NAVRHOVANEHO BUSINESS
MODELU

V této kapitole bych rad zhodnotil, jaké ekonomické dopady by mohlo mit zavedeni business

modelu pro podnik.

14.1 Naklady

Pokud by se podnik rozhodl zavést business model a tim tedy vylepsit svou nabidkovou
Skalu, musel by se pfipravit také na mnozstvi nakladl, které by stim byly spojené.
Nasledujici tabulka (tedy tabulka 6) shrnuje veskeré naklady, které by firma musela
vynalozit navic oproti normalnimu provozu. Jelikoz podnik nebude nijak ménit svou béznou
funkci, nebude mit nardst u nakladu, které by i tak vynalozil, jako naptiklad mzdové naklady,

naklady za energie, a dalsi. V tabulce jsou zohlednény pouze naklady vyplyvajici z rozsifeni

nabidky.

Tabulka 6: Naklady nového business modelu

Néklad Cena za osobu
Letenka tam 1 zpét 24 000 K¢
Transfer rychlolodi z letisté v Male na resort a zpét 0 K¢

Plazova vila na ostrové Sun Island Resort & Spa 24 600 K¢
Transfer z leti§té v Dubaji na hotel a zpét 1200 K¢
Standartni pokoj v hotelu Hyatt Place Dubai Jumeirah 3 700 K¢
Naklady na osobu celkem 53 500 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tabulky jasn¢ vidime, Ze pocateéni naklady na vytvoteni balicku jsou znacné vysoké.
Pokud by se tedy podnik rozhodl zavést tento business model, musel by vynalozit pocatecni

investici 1 076 000 K¢, aby ptedobjednal vSechny vySe zminéné polozky pro 20 osob.

14.2 Vynosy

Jak jiz bylo zminéno dfive, podnik by mél de facto jediny hlavni zdroj ptijmu a tim je fixni
ziskova marZe. Tato marze by méla tvofit okolo 11 % oproti obvyklym 8 %. Je tomu tak

proto, Zze bychom vynechali prostfedniky v podobé némecké nebo rakouské cestovni
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kancelafe a jednali bychom se v§emi dodavateli sluzeb napfimo. Druhy divod je ten, Ze se
jedna o velice unikatni produkt, ktery v zddném piipadé nebude snadné realizovat, proto by

se v marzi m¢la promitnout cena za piidanou hodnotu, kterou tento balicek bezesporu ma.

Nasledujici tabulka uvazuje 3 varianty, za které by podnik mohl tyto produkty prodavat. U
optimistické varianty se predpoklada, ze se produkt proda za stanovenou cenu a ptivodné
uvazovanou marzi necelych 11 %. Realisticka varianta uvazuje s prodejem zdjezdu deseti
osobam za ptuvodni cenu 59 990 K¢ a dalsim deseti za snizenou cenu 57 990 K¢, coz by
znamenalo snizeni marZe na necelych 8 % z celkové ceny zdjezdu. Pesimistickd varianta
uvazuje s prodejem zajezdu Sesti osobam za piivodni cenu osmi za snizenou cenu 57 990 K¢
a dalSim poslednim Sesti za znovu snizenou cenu 55 990 K¢&, coz by snizilo ziskovou marzi

na necelych 4,5 % z celkové ceny zdjezdu.

Tabulka 7: Vynosy z nového business modelu

Vynosy optimisticka | Vynosy realistickd | Vynosy
varianta varianta pesimisticka
varianta
Za osobu a pivodni | 59 990 K¢ 59 990 K¢ 59 990 K¢
cenu
Za osobu a snizenou | 0 K¢ 57 990 K¢ 57 990 K¢
cenu
Za osobu a 2x|0Kc¢ 0 K¢ 55990 K¢
sniZenou cenu
Za vSechny prodané | 1 199 800 K¢ 1 179 800 K¢ 1 159 800 K¢
zajezdy

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka ukazuje, Ze pokud by se podnik rozhodl tento bali¢ek ptidat do své nabidky, mohl
by pii optimistické varianté zaznamenat trzby az 1 199 800 K¢&. Toto navySeni by
znamenalo ve srovnani s poslednim zaznamenanym rokem 2020 o 8,84 %. Pokud by
nastala realistickd varianta a CK by byla nucena sniZit cenu balicku, pak by doslo k trzbam
v hodnoté 1 179 800 K¢ a celkovému zvyseni oproti roku 2020 o 8, 69 %. Pti pesimistické
varianté by podnik byl nucen dvakrat snizit cenu, aby prodal vSechny tyto balicky. To by
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mu pfineslo trzby v hodnoté 1 159 800 K¢ neboli by doslo ke zlepseni oproti roku 2020 o
8,54 %. Pokud si tedy porovname vysledky, tak by firma vzdy své trzby zvysila.
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15 ANALYZA RiZENIi RIZIK

V této kapitole bych rad predstavil rizika, ktera se tykaji nového navrhovaného business

modelu, jejich pravdépodobnost vyskytu a zdvaznost dopadu na tento model.

Analyza rizik obsahuje vyhodnoceni véaznosti jednotlivych hrozeb pomoci stanoveni
vyznamnosti jejich vlivu na podnikani a pravdépodobnost jejich vyskytu. Pro toto hodnoceni

slouzi stupnice od 1 do 5 bodd, ktera je zobrazena v nésledujici tabulce €. 8.

Tabulka 8: Zptisob hodnoceni rizik

Urovenr | Pravdépodobnost vyskytu Zavaznost dopadu
1 témet vyloucené témer neznatelny
2 nepravdépodobné drobny

3 mozné vyznamny

4 pravdépodobné velmi vyznamny
5 témer jisté katastroficky

Zdroj: Vlastni zpracovani (podle Jiriho Fotra a spol, 2020)

Pokud chceme zjistit uroven rizika, musime mezi sebou vynasobit hodnotu jeho zadvaznosti

a pravdépodobnosti vyskytu. Urovei se poté pohybuje v téchto rozmezich:
e Nizka <7 rizika nejsou pro podnik pfili§ zdvazna
e Stifedni 7-16

rizika jsou pro podnik zavazn4, ale nejsou kriticka

e Vysokd <16 rizika maji kriticky dopad a vliv na ¢innost podniku (naptiklad

velka finan¢ni ztrata, soudni spory, ztrata majetku atd.)

V nizZe zobrazené matici rizik je toto rozdéleni mozné vidét i graficky. Vyslednd vyznamnost

rizika je poté rozd€lena metodou Semafor do tii barev, zelené, ZIuté a cervené.
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Tabulka 9: Matice rizik

Pravdépodobnost
vyskytu

Zavaznost dopadu

Zdroj: Vlastni zpracovani

Za pomoci této metody byla ohodnocena nasledujici rizika, které s sebou nesou zavedeni

nového business modelu.

Tabulka 10: Rizikova analyza

Riziko Pravde- Zavaznost | Zavaznost
podobnost | dopadu
vyskytu

Zvyseni cen pohonnych hmot 4 3 12

Zvyseni cen potravin 3 3 9

Zavedeni opatieni v destinacich 2 3

Zakaz vycestovani 1 5

ZruSeni lett 3 4

Zména Casu leth 4 1

Chyba zaméstnance 1 4

Zména podminek navratu 1 3

Rozsifeni vojenského konfliktu na vychodé 2 4

Vstup nové konkurence na trh 1 2

Storno zéjezdu po jeho koupeni 2 2

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Z tabulky ndm vyplyva, ze ani jedno z rizik neni v soucasné dobé¢ kritické natolik, aby

ohrozilo cely business model a zavedeni tohoto balicku do prodeje.

Co se ty¢e samotnych rizik, zvySovani cen pohonnych hmot je velmi redlnou hrozbou
nejen v CR s velkou pravdépodobnosti vyskytu. Jednim z hlavnich divodt je omezeni
¢erpani ropy z Ruska v disledku snahy o odsttizeni této zemé od finan¢nich zdrojt,
kterymi by mohlo financovat vojensky konflikt na Ukrajin€. Zména cen pohonnych hmot
by znamenala zvySeni nakladl leteckych spolecnosti stejné¢ tak jako spole¢nosti
zajistujicich i transfery. Je tedy zfejmé, Ze pokud by k tomuto zdrazeni doslo, podniku by

narostly naklady a byl by nucen zménit cenu z4jezdu, nebo snizit svoji marzi.

Zvyseni cen potravin je zde zahrnuto kvili stravé v destinacich. Pokud by se zménila jejich
cena, nebo cena jejich dodavek, poté by si resorty mohly za pobyt hostl uctovat vice
penéz. Opét by tak podniku vzrostly néklady, které by musel fesit zdrazenim zajezdu nebo

snizenim ziskové marze.

Pokud by se zavedla opatieni v destinacich jako naptiklad povinné o¢kovani nebo povinné
testovani, mohlo by to ovlivnit poptavku po tomto balicku. Ne kazdy je ockovany nebo je
ochotny se nechat na ockovat. Tato moznost ovliviiuje zajezd 1 po jeho koupit, protoze
pokud nékdo neni o¢kovany, dovolenou si koupi a destinace poté zavede povinné
ockovani, ma klient na vybér bud’ se nechat naockovat, nebo stornovat zajezd za znacny
storno poplatek. Proti tomuto klienty neuchrani ani pojiSténi, vZzdy by o penize piiSel.
Nastésti neni tolik pravdépodobné, Ze by se néco takového mohlo stat. SpiSe naopak

mnoho destinaci v posledni dob€ sva opatfeni rozvoliiuje.

Zakaz vycestovani by mél nedozirné nasledky na CK. Je mozné, Ze by v obou destinacich
byla CK ochotna vratit penize nebo alesponi nabidnout poukazy na pfisti rok, je ovSem také
mozné, Ze by vSechna objednand ubytovani a propadla, coz by znamenalo obrovské
mnozstvi ndkladd pro podnik. Vyhodou letenek se spole¢nosti Emirates, je moZnost
letenky mésic ped odletem stornovat zdarma. Sance, Ze bude opét zaveden zékaz

vycestovani, je ovSem velmi mala.

Pokud by ovSem doslo ke zruseni let ne kvili zédkazu vycestovani, ale naptiklad z divodu
vojenskému konfliktu na vychodég, pak by to znamenalo, Ze by se klienti neméli do
destinaci jak dopravit. CK by pak musela koupit letenky u jiné letecké spolecnosti za
aktualni ceny. Tudiz by se zvySily néklady a existuje 1 Sance, Ze by u jiné letecké

spole¢nosti nebylo mozné sehnat tolik letenek. Nastésti je Emirates nejvétsi leteckou
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spole¢nosti na svété a pokud se rusi lety, jedna se spise o lety malych aerolinii. Proto je

Sance, Ze se lety zru$i, velmi mala.

Co se tyce zmen Casu let, v soucasné dobé je to néco naprosto bézného, déje se to skoro
kazdy den, skoro ve vSech destinacich. Vétsinou jde pouze o fady hodin nékdy jen o fady

minut, proto by tato zména nebyla nijak zasadni.

Jestlize by doslo k chybé zaméstnance, mélo by to velké nasledky pro podnik. Naptiklad
objednani letenky na Spatné jméno by znamenalo, Ze musi CK koupit novou letenku a tim
by se ji zvedly naklady za nakup nové letenky u Emirates za aktualni cenu. Tato chyba je
sice velmi nepravdépodobnad, ale hraje zde roli lidsky faktor, proto je potieba s touto

moznosti takeé pocitat.

Co se ty€e podminek navratu, mize naptiklad dojit k opétovnému zavedeni povinné
karantény, ptipadn€ mize byt opét zavedeno povinné testovani. Toto by rovné€z mohlo
ovlivnit poptavku po zajezdu. Jak uz ovsem bylo zminéno, v soucasné dobé¢ je trend spiSe
rozvoliovat bezpecnosti podminky ve vSech zemich, proto je jejich opétovné zavedeni

velmi nepravdépodobné.

JestliZe by doslo k rozsiteni vojenského konfliktu do dalSich zemi, mélo by to jednozna¢né
velky dopad na poptavku. Nékteti klienti maji uz nyni strach vycestovat a posun konfliktu
smérem na zapad by tento strach urcité rozsitil. Toto rozsiteni vSak neni uplné

pravdépodobné.

Jak uz bylo zminéno vyse, vstup do tohoto odvétvi je v soucasné dobé velmi
komplikovany, proto je vice nez nepravdépodobné, Ze by se objevila nova CK s podobnym

smyslenim a podobnym produktem.

Storno je z jakéhokoliv ditvodu velmi neptijemné. Pokud by k nému doslo, CK by
stornovala zajezd za aktualni storno poplatky, které by byly ve vysi zmény jmen u letenek
a hotelii (aby byla CK schopna tento produkt jesté¢ znovu prodat). Pokud by storno
spliovalo pojistné podminky, klienti by méli moznost ziskat alesponl néjaké penize zpét.
V ptipadé pojistovny Kooperativa by se jednalo o 80 % z celkové Castky, zbylych 20 % je

pojistovnou urceno jako spolutcast.

Celkové je velké mnozstvi rizik, kterd by mohli business model ovlivnit, vétSina z nich se
vSak da fesit. A ta rizika, kterd by se uz vyfesit nedala, maji jen velmi malou
pravdépodobnost vyskytu. Proto by si na n¢ spole¢nost méla davat pozor, ale nemusi se

kvuli nim v sou¢asné dobé strachovat.
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ZAVER

Jak uz bylo n€kolikrat zminéno, souc¢asné déni ve svété cestovnimu ruchu viibec neprospiva
a cestovni kancelafe stejn¢ tak jako agentury maji problémy se snizujicimi se trzbami a
niz§im mnozstvim klientely. Trh cestovniho ruchu je velmi siln€¢ ovlivnén doznivajici
pandemii koronaviru. Kdyz uz se zdalo, Ze se situace zlepSuje, ptisla pro cestovni ruch dalsi
rana v podob¢ ozbrojeného konfliktu mezi Ruskem a Ukrajinou, do kterého se postupem

¢asu zapojuje cely svét.

V ramci této diplomové prace jsem se snazil navrhnout feseni, jak by se cestovni kancelaf
Delta Reisen s.r.o. mohla vypotadat s aktudlni situaci. Projekt byl vytvofen na zdkladé
zmény chovani tuzemskych spotiebitelli a mél by pomoci CK nalézt zplsob, jak zastavit

nebo alespon zpomalit snizovani trzeb a zaroven jak ptilakat nové klienty.

o~

Zamétenim teoretické ¢asti bylo definovat subjekty cestovni ruchu, kdo je jeho ucastnikem
a klasifikovat cestovni ruch podle jeho forem a druhti. Rovnéz bylo zdjmem autora popsat
cestovni kancelafe a jejich rozdil oproti cestovnim agenturdm a jaké naleZitosti jsou potiebné
pro vznik cestovnich kancelafi. Zamérem autora bylo také charakterizovat trh cestovniho
ruchu a zachytit aktudlni situaci na trhu v Ceské republice. Déle byl popsan business model,
jeho funkce a model Canvas. Na zavér teoretické Casti byly popsany vSechny analytické

metody pouzité v praci.

Prakticka ¢ast této diplomové prace byla rozdélena do dvou ¢asti. Prvni byla analyticka, v
niz doslo k pouziti zminénych analytickych metod k charakterizovani trhu cestovniho ruchu
a vSech vlivil, které na néj pisobi. Rovnéz doslo k popisu odvétvi, ve kterém se podnik
pohybuje, aktudlni poptavku a chovani klientli, definovani konkurence, substitutll a vstupu
na tento trh. DoSlo také k popisu a predstaveni podniku samotného a k analyzovani

puvodniho business modelu, ktery tento podnik pouzil v roce 2016 pti svém vzniku.

Posledni v této praci byla prakticka ¢ast. Zde se autor snazil popsat navrhovany business
model v podobé rozsifeni nabidky cestovni kancelare. K tomuto tc¢elu byl vyuzit teoreticky
ramec platna Canvas, jeho prakticka aplikace na zamysleny business model pro firmu a
popsani vSech jeho ¢asti. Vytvoteny business model byl nasledné ekonomicky zhodnocen a
doslo k vy¢isleni jeho vlivu na firmu oproti poslednimu sledovanému obdobi. Nakonec byl
projekt podroben analyze rizik. Z té je patrné, Ze projektu hrozi znacné mnozstvi rizik,

ovsem ani jedno z nich by pro podnik nemélo katastrofické nasledky.
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atd  atak dile

apod apodobné
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PRILOHA P I: VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2016

Dle wyhldgky &. 500/2002 Sb.

VYKAZ ZISKU A ZTRATY, druhové élenéni

v plném rozsahu
ke dni 31.12.2016

(v celjch tisicich K&) Nazev a sidlo Géetni jednotky
Tete) Delta Reisen s. r. o.
04706820 Hiadeova 400
76001
Oznadeni TEXT ._i':f:j Skutsinest v (éetnim cbdobi
a b c biédnam i Warm
1 2

L Triby z prodeje vyrobk( a slufeb 01 ] 0
Il Triby za prode) zbozi 02 a a
Vykonova spotfeba (soudet A1, az A3.) 03 170 0
A1 Maklady vynaloZené na prodané zbo 04 0 0o
2. Spotfeba materialu a energie 05 59 0
3. Sluzby 06 118 o
B. Zména stavu zasob vastni Einnosti (+-) o7 a a
C. Aktivace (-) 08 il 0
D. Osobni naklady (souget D.1.az2D.2) | 09 71 o
D. 1. Mzdowe naklady 10 53 i]
2. Maklady na socidlni zabez peceni, zdravomni pojiténi a ostatni naklady 11 18 i]
2.1. |Maklady na socidini zabezpeteni a zdravotni pojisténi 12 18 i)
2.2, | Ostatni nakady 13 ] ]
E. Upravy hodnot v provozni oblasti (soucetE.1.az E3.) 14 70 0
E 1. Upravy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného majetku 15 T0 0
1.1. |Uprawy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného majethku - trvalé 16 70 0
1.2, |Upraw hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného majetku - dodasné 17 o i}
2. Uprawvy hodnot zasob 18 0 0
a. Upravy hodnot pohledévek 19 0 0
1. Ostatni provozni vy nosy (soudet 1.1 aZ l1l.3.) 20 i} 0
1. Triby z prodaného dlouhodobého majetku 2 o i}
2. Triby z prodaného materialu 22 a o]
3. Jiné provozni vinosy 23 0 0
F. Ostatni provezni naklady (souéet F.1.az F.5.) 24 23 0
F. 1. Zistatkova cena prodaného diouhodobého majetku 25 a a
2 Zistatkova cena prodangho materalu 26 0 0
3. Dané a poplatky 27 2 0o
4 Rezeny v provozni oblasti a komplexni naklady pfidtich obdobi 28 i} 0
5. Jiné provozni naklady 29 21 o
* Provozni vysledek hospodafeni (+/- 30 334 0
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PRILOHA P II: VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2017

VYKAZ ZISKU A ZTRATY, druhové élenéni

v plném rozsahu
ke dni 31.12.2017

(v celfch tisicich K&)

Nézev a sidlo uéetni jednotky

[ofe]

04 706820

Sestaveno dne: 28.6.
Prévni forma Géetni jednotky; SPOLECNOST 2

2018
RUCENIM CMEZENYM

Delta Reisen s. r.

BartoSova 5532
21lin
76001

Predmét podnikani Géetni jednotky: Cinnosti cestovnich agentur a cestovnich kanceldfi

(=18

Oznadeni TEXT ,gifkﬂ Skutednost v Gdemnim obdobi

a b e U(:AJIW.m |1]II]: Wrm
I Trzby z prodeje vyrobkd a sluzeb o 18 738 0
1I. Trzby za prodej zbozi 0z 0 0
Vykonova spotfeba (soucet A.1. aZ A.3.) 03 15 480 170
1. Maklady vynaloZené na prodanég zboZi 04 0 0
2. Spotfeba materidlu a enemgie 05 545 52
3. Shazby 06 14 935 118
B. Zména stavu zasob viastni Snnosti (+/-) o7 o o
C. Altivace (-) 08 0 0
D. Osobni niklady (soutetD1.azD.2) | 08 3 848 71
D1, Mzdové naklady 10 2 808 53
2. Niklady na sociilni zabezpeceni, zdravotni pojidténi a ostatni naklady 11 1 040 18
2.1. |Naklady na sociélni zabezpefeni a zdravotni pojisténi 12 872 18
2.2. | Ostatni naklady 13 168 a
E. Upravy hodnot v provezni oblasti (soucet E1. aZ E.3.) 14 411 70
E 1 Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 15 411 70
1.1. [ Upravy hodnat dieuhodobéha nehmatnéha a hmotného majetku - trvalé 16 411 70
1.2, | Upravy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného majetku - dofasné 17 0 0
2. Upravy hodnot zasob 18 0 0
3. Upravy hodnot pohledavek 19 0 0
L. Ostatni provezni vynosy (soudet L1 aZ I11.3.) 20 25 o
1. Trizby z prodaného dlouhodobého majetku 21 0 0
2. Trzby z prodaného materialu 22 o o
3. Jiné provozni vynosy 23 25 0
F. Ostatni provezni naklady [soutet F.1. a2 F.5) 24 76 23
F. 1 Zistatkova cena prodaného diouhodobého majetku 25 0 0
2. Zistatkova cena prodaného materialu 26 o o
3 Dané a poplatky oy 2 ]
4. Rezemny v provozni oblasti a komplexni naklady pfistich obdobi 28 0 0
5. Jiné provozni nakady 29 74 21
* Provozni vysledek hospodafeni (+/-) 30 -1 052 -334
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PRILOHA P III: VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2018

VYKAZ ZISKU A ZTRATY, druhové ¢élenéni

v plném rozsahu

ke dni: 31.12.2018 Nazev a sidlo Ucetni jednotky
(v celych tisicich K&) Delta Reisen s. r. 0.
|C 04706820 Bartosova 5532
' Zlin
76001

Sestaveno dne: 1482019

Pravni forma Géetni jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM

Predmét podnikani Géetni jednotky: Cinnosti cestovnich agentur a cestovnich kancelafi
Spisova znatka: C 91518

Vlikvidaci: Ne
Oznabani TEXT Clzlo Skuteénost v Oéatnim abdobi
fadku
a b e mi1ném mun;lém
I Triby z prodeje wrobk( a sluieb o1 27017 18738
1. Triby za prodej zbozi 0z 0 0
A, Vykonova spotieba (soucet A1.az A3) | 03 21388 15 480
A MNaklady vynaloZené na prodané zbodi 04 1] 0
2. Spotfeba materiélu a energie 05 408 545
3. Sludby 08 20 980 14 935
B. Zména stavu zasob vlastni Ginnosti (+/-) o7 0 0
c. Aktivace (-) 08 1] 0
Osobni naklady (souéetD.1.azD.2)) | 09 4 568 3 848
D1, Mzdové naklady 10 3445 2808
2, Maklady na socidIni zabezpedeni, zdravotni pojisténia ostatni naklady 11 1122 1040
21. Naklady na socialni zabezpe teni a zdravotni pojisténi 12 g38 872
2.2, Ostatni naklady 13 184 168
E. Upravy hodnot v provozni oblasti (souéetE.1. a2 E3) | 14 648 411
EA. Upravy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotmého majetku 15 648 411
1.1. Uprawy hodnot dioubodobéha nebmotnaho a hmotaho majetku - tvalé 16 648 411
1.2, Upravy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného majetku - do&asné 17 0 ]
2. Upravy hodnot zasob 18 1] 0
3, Upravy hodnot pohledavek 19 0 0
1. Ostatni provozni vynosy (souéet .1 az ll.3.) 20 T 25
1. Triby z prodangho dlouhodobého majetku 21 0 0
2. Triby z prodangho matendlu 22 0 0
3. Jiné provozni wynosy 23 7 25
F. Ostatni provozni naklady (soucet F.1. az F.5.) 24 105 76
F.1. Zistatkova cena prodaného diouhodobého majetku 25 1] 0
2, Prodany material 26 1] 0
3. Dané a poplatky 27 2 2
4, Rezervy v provozni oblasti a komplexni naklady pfistich obdobi 28 0 0
5. Jiné provozni naklady 29 103 T4
* Provozni vysledek hospodafeni (+/-) 30 315 -1082
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PRILOHA PIV: VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2019

VYKAZ ZISKU A ZTRATY, druhové élenéni

v plném rozsahu
ke dni: 31.12.2019
(v celych tisicich K&)
IC: 04706820

Sestaveno dne: 29.6.2020

Nazev a sidlo uéetni jednotky
Delta Reisen s. r. 0.

BartoSova 5532

Zlin

76001

Prévni forma Gdetni jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM
Predmét podnikéani Géetni jednotky: Cinnosti cestovnich agentur a cestovnich kancelafi

Spisova znatka: C 91518

Vlikvidaci: Ne
Oznaceni Cislo Skutednost v Oéstnim obdabi
fadku
a b e mi$ém minubkém
I Triby z prodeje virobki a sluzeb o 33667 27017
I, Trzby za prodej zbozi 02 0 0
A. Vykonova spotieba (soudet A1, az A.3.) 03 26 872 21388
A Naklady vynaloZené na prodané zboZi o4 0 0
2. Spotfeba materiélu a energie 05 602 408
3. Sluiby 05 26 270 20 980
Zména stavu zasob viastni Sinnosti (+/-) a7 0 0
C. Aktivace (=) 08 0 0
Osobni naklady (soucetD.1.a2D.2) | 09 5 401 4 568
DA1. Mzdové naklady 10 4201 3 446
2, Néklady na socidini zabezpeten|, zdravotni pojiéténi a cstatni nakady 11 1200 1122
21 Naklady na socialni zabezpeteni a zdravotni pojisténi 12 971 938
22. Ostatni naklady 13 229 184
E. Upravy hodnot v provozni oblasti (souéet E1.azE3) | 14 554 648
EA Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 15 554 648
1.1 Upravy hodnot diouhodobsho nehmotnéha a hmotného majetku - trvalks 16 554 648
1.2, Upravy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného majetku - dogasné 17 o 0
2. Upravy hodnot zésob 18 i
3, Upravy hodnot pohledavek 19 0
1. Ostatni provozni vynosy (soudet 1.1 az 111.3.) 20 203 T
1. Triby z prodangho dlouhodobého majetku 21 200 0
2. Triby z prodangho materidlu 22 1] 1]
3. Jiné pravozni vynosy 23 3 7
F. Ostatni provozni naklady (souéet F.1. az F.5.) 24 389 105
F.1. Zistatkova cena prodaného diouhodobého majetku 25 219 0
2. Prodany material 26 0 0
3 Dané a poplatky 7 5 2
4, Rezervy v provozni oblasti a komplexni naklady pristich obdobi 26 0 0
5. Jiné provozni naklady prac) 165 103
L Provozni vysledek hospodafeni (+i-) 30 654 315
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PRILOHA P V: VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2020

VYKAZ ZISKU A ZTRATY, druhové &lenéni

v plném rozsahu

ke dni: 31.12.2020 Nazev a sidlo Ucetni jednotky
(v celych tisicich Kg) Delta Reisen s. r. 0.
|C 04706820 Barto$ova 5532
' Zlin
76001

Sestaveno dne: 29.06.2021

Pravni forma Géetni jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM

Predmét podnikani iéetni jednotky: Cinnosti cestovnich agentur a cestovnich kancelafi
Spisova znacka: C 91518

Vlikvidaci: Ne
Oznadani TEXT ;:;;:0 Skutednost v O&atnim abdobi
u
a b c Dd£1ném mun;lém
I Triby z prodeje vyrobkl a slueb o1 135768 33667
1. Trzby za prode) zbozi 0z 0 0
A Wy konova spotieba (souéet A.1. az A.3.) 03 9 514 26 872
Al Maklady vynaloZené na prodané zboii o4 0 0
2. Spotieba materidlu a enargie 05 127 602
3. Sluiby 05 9 387 28 270
B. Zména stavu zasob viastni innosti (+/-) ar 0 0
[ Aktivace (=) 08 0 0
Osobni naklady (souéetD.1.azD.2) | 09 3670 5 401
D1, Mzdové naklady 10 2 803 4201
2, Méklady na socidinizabezpeteni zdravotni pojiténi a ostatni naklady 11 887 1200
2.1. MNaklady na socialni zabezpedteni a zdravatni pojidténi 12 807 971
22 Ostatni naklady 13 60 229
E. Upravy hodnot v provozni oblasti (soutetE.d.azE3) | 14 387 554
EA. Upravy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného majetku 15 387 554
1.1. Upravy hadnat diouhadabého nehmotngha a hmotného majetku - trvalké 16 asv 554
1.2. Upravy hodnot diouhodobého nehmotného a hmotného majetku - dofasné 17 0 0
2. Upravy hodnot zésob 18 0 0
3. Upravy hodnot pohledavek 19 0 0
1. Ostatni provozni vy nosy (souéet .1 a2 Nl3.) | 20 11865 203
1. Triby z prodaného diouhodobého majetku 21 0 200
2. Triby z prodaného materidlu 22 ] 0
3. Jiné provozni vynosy 23 1185 3
F. Ostatni provozni naklady (soutet F.1.az F.5)) 24 102 389
F.A. Zistatkova cena prodaného diouhodobého majetku 25 0 219
2, Prodany material % 0 0
3. Dané a poplatky 27 3 5
4. Rezervy v provozni oblasti a komplexni naklady pfistich obdobi 26 0 0
5. Jiné provozni naklady 29 99 165
* Provozni vysledek hospodafeni (+/-) 30 1088 654
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PRILOHA P VI: ROZVAHA 2016

ROZVAHA
Mikro
ke dni 31.12.2016

(v celych tisicich K&)

Nézev a sidlo Géetni jed notky

Delta Reisen s. r. o.
[e0]
Mladcova 400
04 706 820 Zlin
76001
AKTVA rci sio Bikné Gisetni obdobi Minulé (& abdabi
Adku
b Brutta Konskos Netto Netio
a e 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+D.) | 001 2 721 70 2 651 i}
Al Pohledavky za upsany zéakladni kapital 002 0 0 ] i}
B. Diouhodoby majetek 003 330 70 260 0
C. Ob&zré aktiva 004 2 236 o] 2 236 0
D. Casové rozlideni aktiv 005 155 0 155 0
Oznaten| PASNA rta:g:: Stav v bédnbm Oet. Obdobi Stav v minukam Odet. Obdabi
a b c 5 8
PASIVA CELKEM (A +B.+C.+ D) | 006 2 a5l 0
A Viastni kapital 007 1 154 o
B.+C. Cizi zdroje 008 1 495 o
B. Rezervy 009 0 0
C. Zavazky 010 1 495 o
D. Casové rodiseni pasiv 011 2 0
Sestaveno dne: 23.6.2017
Prévni forma G&etni jednotky: SPOLECNOST & RUSENIM OMEZENTM

Pfedmét podnikani Géetni jednotky: Cinnosti cestovnich agentur

Podpisowy zé&znam:

a cestovnich kancelafi
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PRILOHA P VII: ROZVAHA 2017

ROZVAHA

ve zkraceném rozsahu
ke dni 31.12.2017

(v celych tisicich K&)

1o

04 706 8B20

2B.6.2018
Prévni forma GEetni jednotky: S POLECNOST
Predmét podnikani uéetni jednotky:

Sestaveno dne:

8 RUCENTM OMEZENYM

finnosti cestowvnich agentur a

Nazev a sidlo G&etni jednotky

Delta Reisen s. r. o.
BartoBova 5532

Zlin
76001

cestovnich kanceldfFi

AKTIVA rgi(fk‘j Békné Gietni obdobi Minulé (. obdabi

R b - --:no Ko;.-kuc Nr;w Nr:m
AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+D) | 01 30 408 481 29 927 2 651
A Pohledavky za upsany zakladni kapital 02 0 0 i i}
Diouhodoby majetek (B.L+BI.+BI) | 03 1 687 481 1 206 260
Bl Dlouhodoby nehmotny majetek 04 110 36 T4 33
Bl Diouhodoby hmaotny majetek 14 1 577 445 1 132 227
Bl Diouhodoby finanéni majetek 2V 0 0 0 0
C. Obézna aktiva [cl+ci+cu+cav) | 37 25 138 0 25 138 2 236
Cl Zasoby 38 1 o] 1 a
C.ll. Pohledéviky (CIL1+ ClL2) | 46 16 564 4] 16 564 330
1. Dlouhodobé pohledévky 47 478 O 478 227
2. Kratkodobé pohledavky a7 16 08a 1 086 103
Cll. Kratkodoby finanéni majetek 68 0 0 0 i]
Clv. Penézni prostfedky 71 8 573 8 573 1 908
D. Casové razliseni aktiv 74 3 583 0 3 583 155

Oznadeni PASIVA rgi(fk(j Stav v bédném 0Get. Obdabi Staw v minulém G&et. Obdabi

a b [+ 5 g

PASIVA CELKEM (A.+B.+C.+D)|] M1 29 927 2 651
A Viastni kapital (AL + AJL+ AlL + AIV.+ AV.+ANVL) | 02 &04 1 154
Al Zakladni kapital 03 200 200
Al AZio a kapitalové fondy o7 1 300 1 300
AL Fondy ze zisku 15 0 0
AV Vysledek hospodafeni minulych let 18 -346 0
AN Wyslede k hospodafeni béZného udéetnibo obdobi 22 ~E5() -346
AL Rozhodnuto o zélohové viplaté podilu na zisku 23 0 0
B.+C. Cizi zdroje 24 29 270 1 485
B. Rezervy 25 0 0
C. Zivazky (Cl+Cll) | 30 29 270 1 485
Cl. Diouhodobé zavazky kil 677 0
cCll. Kritkodobé zavazky 46 28 593 1 495
D. Casové rodieni pasiv B4 53 2

Podpisovy zaznam:;
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PRILOHA P VIII: ROZVAHA 2018

ROZVAHA

ve zkraceném rozsahu (rozsifena)
ke dni: 31.12.2018

(v celych tisicich K&)

IC: 04706820

Nazev a sidlo Uéetni jednotky
Delta Reisen s. r. 0.

Barto&ova 5532

Zlin

76001

Sestaveno dne: 14.6 2019

Prévni forma éetni jednotky: SPOLECNOST § RUCENIM OMEZENYM

Predmét podnikéni Géetni jednotky: Ginnosti cestovnich agentur a cestovnich kancelaf

Spisova znatka: C 91518

W likvidaci: Ne

Oznadani AKTIVA Cislo Bazné adatni obdobi Minuk 4, obdobi
fadku
a b < Eln:lmcl Ku;koe Nezhcl Niﬂo
AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+D) |01 37051 1129 35922 29 927
A Pohledavky za upsany zakladni kapital 0z 0 1] 1] 0
B. Stala aktiva (B.L. +B.Il. + B.IIL) 03 2428 1129 1299 1206
Bl Diouhodoby nehmotny majetek (soutetB.l.1. a B.1.5.2,) 04 209 a0 119 74
B.Il. Dlouhodoby hmeotny majetek  (souéet BIIL 1. a2 B.11.62) | 14 2219 1039 1180 1132
B.II Dlouhodoby finanéni majetek (soudet B.IL1, a2 BIINL7.2,) | 27 0 0 0 0
C. Obézna aktiva (CL+CH. +Cl. +CIN) | 37 30 947 0 30 947 25138
. Zasoby (soutetC. 1. a2 C.15) | 38 ] ] 8 1
C.IL. Pohledavky (CHA1+CI2+CI3) | 46 20 926 1] 20 926 16 564
1, Dlouhodobé pohledaviy 47 1088 0 1088 478
2. Krétkodobe pohledéviy 57 19837 1] 19837 16 086
3. Casové rozlideni aktiv 68 0 0 ] ]
C.Il. Kratkodaby finan&ni majetek [Cl1 +cazy | 72 0 0 0 ]
C.IV. Penézni prostfedky [CNA +CIVZ) | 75 10 013 0 10 013 8573
D Casové rozlideni aktiv (D1, +D.2+D3) 78 3676 0 3676 3 583
Oznaceni PASIVA :;5':: Stav v béEném Oéet. obdobi | Stav v minulé éetnim obdobi
a b [ 5 6

PASIVA CELKEM (A.+B.+C.+D.) 01 35022 29 927
A. Viastni kapital (AL +AIL+AN +AIV.+ AV. + AM) | 02 980 604
Al Zakladni kapital AT +AL2 +A1L3) | 03 200 200
Al Azio a kapitalové fondy (soudet AT +ANZ) | O7 1300 1300
Al Fondy 2e zisku (AL + ADNLZ) 15 0 0
AV, ‘ysledek hospodafeni minulych let (+/-) AN +ANZ) 18 -896 =346
AN, \ysledek hospodafeni béZného uéatniho obdobi (+/9) 21 376 -550
AN, Rozhodnuto o zélohové vyplaté podilu na zisku (-) 22 0 1]
B+C. Cizi zdroje (souéetB.+ C) 23 34 448 29270
B. Rezervy (soutetB1. az B4 24 0 ]
C. Zavazky (souéetC.l.+C.IL +C.L) | 29 34 448 29 270
C.l, Dlouhodobé zévazky (soudet C. 1.1.azC.19.) | 30 271 677
c.l. Kratkodobé zavazky (sougetC.Il.1. a2 CIIB) | 45 34175 28593
C. . Casové rozlideni pasiv [ClLA.+CIN2Yy | 63 0 0
D. Casové rozlideni pasiv (D1 +D.2) 66 495 53

Podpisovy zdznam
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PRILOHA P IX: ROZVAHA 2019

ROZVAHA

ve zkraceném rozsahu (rozsifena)
ke dni: 31.12.2019

(v celych tisicich KZ)

IC: 04706820

Nazev a sidlo Uéetni jednotky
Delta Reisen s. . 0.

Bartosova 5532

Zlin

76001

Sestaveno dne: 29.86.2020

Prévni forma Géetni jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM

Pfedmét podnikani ttetni jednotky: Cinnosti cestovnich agentur a cestovnich kancelafi

Spisova znatka: C 91518

V likvidaci: Ne
Oznabeni AKT VA Cislo Bazné Gietni obdobi Minulé G, obdobi
a b ﬁiku Eln:lnh Ku;h:e Nezﬂcl Niﬂq
AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+ D) 01 49057 1683 47 374 35 922
A Pohledéavky za upsany zakladni kapital 02 0 0 0 0
B. Stala aktiva (B.l. + B.Il. + B.IL) 03 2928 1683 1245 1299
B.l Dlouhodoby nehmotny majetek (soudet B .1, a2 BI5.2) | 04 213 149 64 118
B.II. Dlsuhodoby hmotny majetek (souéet BIL1. azBII52) | 14 2715 1534 1181 1180
B.IIL Dlouhodoby finanéni majetek (soutet B.IIL1. az B.IIL7 2. 27 0 0 0 0
C. Obézna aktiva (Cl.+ CllL + C.lN. + CIV.) 7 42696 0 42 696 30 947
cl Zasoby (soudetC.11. a2 Cl5) | 38 8 0 8 8
c.. Pohled avky (CALA +CALZ+ C.I3) | 46 22576 ] 22 576 20 926
1. Dlouhodobé pohledavky 47 1008 0 1008 1089
2. Kratkodobée pohledavky 57 21567 0 21 567 19 837
3. Casové rozlideni aktiv 68 0 0 0 0
c.I. Krathodoby finanéni majetek caut +canzy | 72 0 0 0 0
C.Iv. Penézni prostiedky [CIV1.+CIv2) |75 20112 0 20112 10013
D. Casové rozligeni aktiv D1, +D.2+D3) 78 3433 0 3433 3676
Oznadeni PASIVA :‘215':' Stavwv baZnam 0fet. obdobi | Stav v minuké O&atnim obdabi
a b c 5 6
PASIVA CELKEM (A.+B.+C.+D) | 01 47 374 35922
A. Viastni kapital (AL + AL+ ANL+AIV. + AV. + AVL) | 02 1797 980
Al Zakladni kapital AT+ ALZ +ALS) a3 200 200
Al Azio a kapitélové fondy (soudatAll1 +AlLZ) | O7 1300 1300
Al Fondy ze zisku (ANLT. +ANLZ) 15 0 0
Al ‘Wsledek hospodafeni minutych let (+-) (A +AINZ) 18 =520 -895
AN, ysledek hospodafeni béZného oéetniho cbdobi (+/-) 21 817 376
AN, Rozhodnuto o zalohové wplaté podilu na zisku () 22 0 0
B+C. Cizi zd roje (soutetB.+C.) 23 45 338 34 448
B. Rezervy (souetB.1.a2B4) | 24 0 0
C. Zavazky (souéet C.I. + C.L + C.lIL) 29 45338 34 448
[} Dlouhodobé zévazky (souéet C. 1.1, a2 C.1.9) 30 0 271
Cl. Kratkodobé zavazky (soutetC. 1.1, a2 C IL8) | 45 45338 34 175
C Casové ozlideni pasiv (G +CL2) 63 0 0
D. Casové rozliseni pasiv (D1 +D2) 66 239 456
Podpisovy zaznam
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PRILOHA P X: ROZVAHA 2020

ROZVAHA

ve zkraceném rozsahu (rozsifena)

ke dni: 31.12.2020 Nazev a sidlo (cetni jednotky
(v celych tisicich K&) Delta Reisen s. r. 0.
|C 04706820 Bartogova 5532
' Zlin
76001

Sestaveno dne: 29.06.2021

Prévni forma Géetni jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM

Predmét podnikani Gtetni jednotky: Cinnosti cestovnich agentur a cestovnich kancelafi
Spisova znatka: C 91518

Vlikvidaci: Ne

Oznateni AKTIVA gliou Bé#né Oéetni obdobi Minulé (&, obdobi
a b . Eln:llih quh:e Nezuq Niuq
AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+D) | 01 19912 2 069 17 843 47 374
A Pohledavky za upsany zakladni kapital 02 0 0 0 0
B. Stala aktiva (B.l. + B.ll. + B.IL) 03 2973 2 069 904 1245
Bl Dlouhodoby nehmotny majetek (soudet B.1.1, a2 B1.5.2) | 04 213 194 19 64
B.Il. Dlouhodoby hmotny majetek  (soutet BIL1. a2 BIL5.2) | 14 2760 1875 885 1181
B Diouhodaoby finanéni majetek (soucet BIIL1, a2 B.IILT.2.) 27 0 ] 0 0
C. Obézné aktiva (CL+ClL+Cl.+ClV.) | 37 16236 0 16 236 42 696
c.l Zésoby (soudetC.1.1. a2 C.15) | 38 8 ] 8 8
c.l. Pohledavky (CHA+ClZ+C.I3) | 46 8038 0 8038 22 576
1. Diouhodobé pohledévky 47 1026 0 1026 1009
2. Kratkodobé pohledavky 57 7012 /] 7012 21 567
3. Casové rozligen| aktiv 68 0 0 0 0
c.. Kratkodoby finanéni majetek [t +cinz) | 72 0 ] 0 0
C.IV. Pendzni prostiedky N1 +CV2) |75 8190 0 8190 20 112
D. Casové mzligeni aktiv D1, +D.2+D.3) 78 703 0 703 3433
Oznateni FASIVA :;Lﬁ:l Stavv béZném ofet. obdobi | Stav v minulé aZetnim obdobi
a b c § [

PASIVA CELKEM (A.+B.+C.+D) |01 17 843 47 374
A Viastni kapital (AL + AL+ AL+ AIV. + AV, + AVI]) 0z 2852 1797
Al Zakladni kapital (AT +ALZ +A13) o3 200 200
Al Azio a kapitalové fondy (soudetAlLT. +AILZ) | OT 1300 1300
Al Fondy ze zisku (AT +ANNLZ) 15 0 0
Al Wsledek hospodafeni minulych let (+/-) (A +AINZ) 18 297 -520
AV, \sledek hospodafeni bézného Getniho obdobi (+-) 21 1055 817
AN, Rozhodnuto o zédlohové wplaté podilu na zigku (-) 22 0 0
B+C. Cizi zdroje (souéetB.+C.) 23 14 893 45338
B. Rezervy (soutetB1. az B.4.) 24 0 0
C. Zavazky (souéet C.I. + C.IL+ C.IL) 29 14 893 45 338
C.l. Dlouhodobé zavazky (souéet C. 1.1, a2C.1.9) 30 0 0
c. Kratkodobé zavazky (soudetC. 1.1, a2 CIL.8) 45 14 893 45338
c.n. Casové rozlideni pasiv (CHLA +C2) 63 0 0
D. Casové rozlideni pasiv (D1 +D2) &3] 58 239

Podpisovy zdznam

Wyt o ¢ o FEM sk e st



PRILOHA P XI: PUVODNI BUSINESS MODEL

Business plan ,,zaloZeni nové CK*“ z roku 2015

1. Kdo jsou klienti podniku (struktura Kklienti)?
Dva typy zakaznik:
a) Zakaznici smluvnich obchodnich partnert (=cestovnich agentur)

Definujeme jako zakazniky, ktefi se rekrutuji vétSinou ze skupiny stalé klientely smluvnich

obchodnich partnerit CK Delta Reisen.
b) Zakaznici CK Delta Reisen (tzv. koncovi klienti)

Definujeme jako zakazniky, ktefi se rekrutuji z vlastnich marketingovych kanaltt CK Delta
Reisen. Konkrétné se tedy jedna o vSechny zakazniky, ktefi provedou objednavku
produkti CK Delta Reisen na jejich webovych strankach, telefonicky, prostfednictvim

emailu nebo osobné v kancelafi CK Delta Reisen.

2. Hodnotova nabidka
Podnik bude obchodovat se zajezdy némeckych CK a vlastnim “nabalickovanym”
produktem. Tyto produkty budou nabizeny na ¢eském, slovenském a mad’arském trhu.
Piedpoklady:
e zname produkty némeckych CK
e dokaZeme si nasmlouvat provizni prodej s némeckymi CK (dostaneme agenturni
Cisla)
e mame zkuSené prodejce
e umime zobchodovat nabizené produkty pies provizni prodejce (nyni 40 % + SK,
HU potencial ristu)
e vyuZijeme nabyté zkuSenosti pro marketing podniku (nyni Zadny marketing)
e dokézeme nabidnout kvalitnéjsi produkt za stejnou nebo lepsi cenu (ve srovnani s
Ceskymi ve stejném produktovém segmentu)
3. Kanaly
Jaké prodejni kanaly bude podnik k prodeji pouzivat?
e B2C

o internetovy prodej (web)



o piimy prodej (zamé&stnanci)
e B2B
o provizni prodejci (exkluzivné na CeSY Su)

4. Vztahy se zakazniky

a) Zakaznici smluvnich obchodnich partnert (=cestovnich agentur)

Tito budou aktivné oslovovani s nabidkou produkti CK Delta Reisen a jejich dodavateli.
Zde neni ani tak dulezité a pfesn¢ feceno — neni ani zadouci — aby CK Delta Reisen
néjakym aktivnim zptisobem pracovala s touto skupinou zakaznikd, a to z toho divodu, ze
tito klienti jsou klienty smluvnich obchodnich partnert. Zde se tedy budeme snaZzit naopak
vytvéafet a utuzovat motivacni a pozitivni vztahy prav se smluvnimi obchodnimi partnery.
Skupina téchto klientt je v ¢ase homogenni a cilem spolecnosti je jeji maximalizace.
Slabou strankou této skupiny klientli je z obchodniho hlediska jejich mala finanéni

vytéznost, protoze o provizi se CK Delta Reisen déli se smluvnim prodejcem.

b) Zakaznici CK Delta Reisen (tzv. koncovi klienti)

Zde jiz mizeme hovofit o aktivnim oslovovani a ziskavani klientd prostiednictvim
marketingovych kanalii: webové stranky, Facebookové stranky, placena reklama v
obsahové siti Google, placena reklama na Facebooku atd. Tato skupina klientti bude pro
CK Delta Reisen zcela kli€ova, protoze zde na rozdil od prvni skupiny, realizuje
spole¢nost ndsobn¢ vyssi provize, a tedy i zisk ze své obchodni ¢innosti. Tomu odpovidaji

1 investice do marketingu, které se budou pohybovat v fadek stovek tisic K¢ ro¢né¢.

5. Zdroje prijmi
Zdroje piijml ve sledované spolecnosti Ize definovat jednoduse jako inkasované provize z
realizovanych prodeji sluzeb cestovniho ruchu. Konkrétné hovoiime o finan¢nich
prostiedcich, které spolec¢nost bude inkasovat formou smluvni provize od svych dodavatelt
za pro n¢ prodané sluzby cestovniho ruchu (zjednoduSené zajezdy, prodej letenek, prodej
cestovniho pojisténi atd.). Vyse provize bude smluvné dana pro jednotlivé dodavatele rizné
a bude odvisla od plnéni obratovych cill, které si ob& strany sjednavaji vzdy pro jeden
obchodni rok. Rozmezi vyse provize se bude pohybovat kolem 5—10 %, ¢ili v tomto byznysu

budeme pracovat zjednodusen¢ feceno s fixni marzi v tomto rozmezi, coz nuti spolecnost k



velmi obezietnému hospodateni s finanénimi zdroji. Toto budou de facto jediné zdroje
pfijmu ve sledované spolecnosti.

6. Klicové zdroje

Ve zkoumaném byznysu se jevi jako zcela klicové lidské zdroje, kterou jsou alfou a
omegou uspechu ¢i selhani. Pro vlastni realizaci obchodniho pléanu a jeho cilt stavi CK
Delta Reisen na velmi dobie proskoleném a flexibilnim tymu pracovnikt. Ti budou
nositelem drtivé vétSiny obchodnich operaci at’ uz smérem k dodavatelim (DE/AT CK),
odbératelim (smluvni partnefi — cestovni agentury) a koncovym klientim. V poslednich
letech se v cestovnim ruchu obecné zac¢ind také prosazovat do zna¢né miry digitalizace
celého byznysu. V tomto ohledu mizeme hovofit tedy o zvySujici se dlleZitosti finan¢nich
zdroji, které bude muset CK Delta Reisen rovnomérné investovat praveé do digitalizace
zejména rutinnich obchodnich (webové stranky, platby kartou) a administrativnich operaci
(vyvoj vlastniho backoffice systému, online zpracovani plateb, autofakturace, tiketovaci
systém atd.). Synergie mezi témito dvéma kli¢ovymi zdroji pak bude generovat

dlouhodob¢ udrzitelnou ziskovost spolecnosti.

7. Klicové ¢innosti
Tvorba produktu
Produkt némeckych CK bude bran z Trafficsu (alternativné z jiného konsolidatoru
némeckych CK). Pro web bud’ Traffics TibetXML nebo Traffics Connector. Vzdy se jedna
o placenou sluzbu — data CK, webovové sluzby umoznujici rezervace zajezdt, B2B nastroj
pro realizaci rezervaci na provozovné (Traffics Cosmo).
Prodej produktu
= B2C
€ internetovy prodej
e vytvofeni nového webu CK na nové doméné
e Implemetace Traffics TibetXML nebo Traffics Connector
e postup: Klient na webu vyhled4a dovolenou -> vytvofii poptavku (alt.
opci) -> zaméstnanec s klientem dofesi smlouvu a dalsi potiebné
administrativni ikony -> klient plati na dovolenou pfevodem na tcet
podniku -> zaméstnanec zasila potiebné cestovni doklady klientovi

€ piimy prodej



- B2B

prodej v provozovng realizovany doslym klientim, vyfizovani
telefonickych a emailovych objednavek

postup: Zaméstnanec vytvorii klientovi nabidku dle jeho preferenci -
> zasle / sdé€li klientovi -> platba od klienta -> vytvoieni rezervace -

> administrativni odbaveni klienta.

@ provizni prodej

[
[ ]
Podpora prodeje

- B2C

[ ]

[ ]
- B2B

[

[ ]

vytvoreni prodejni “aplikace” pro provizni prodejce

postup: Klient na webu provizniho prodejce vytvoii poptavku (alt.
opci) -> zaméstnanec podniku s proviznim prodejcem dofesi
smlouvu a dals$i administrativu -> klient plati na dovolenou
pifevodem na ucet podniku nebo kartou -> zaméstnanec zasila
pottebné cestovni doklady proviznimu prodejci -> provizni prodejce

dofesi k

obecné: SEO, PPC, email marketing, PR v online a tiSténych
mediich

konkrétné: stanovime v marketingovém planu

obecné: propagace na Skolenich, veletrzich

konkrétné: stanovime v marketingovém planu

8. Klicova partnerstvi

Vzhledem k faktu, ze Delta Reisen pracuje jak v rezimu cestovni kancelare, tak v rezimu

cestovni agentury, jsou vztahy s jejimi dodavateli (némecké a rakouské CK) tak odbérateli

(smluvni partnefi — cestovni agentury) zcela zasadni pro uspésnou realizaci obchodniho

planu. V prvni kategorii, kterou jsou dodavatelé, tedy némecké a rakouské CK, je velmi

dalezité udrzovat co nejuzsi a pratelské obchodni styky. Udrzovani dobrého partnerstvi se

vvvvv

komunikace a Skoleni novych produktli v nabidce, pruzné feSeni problémovych situaci

(reklamace), efektivni prodej a s tim souvisejici moznost ziskani nendrokovych obratovych

viceprovizi.



V druhé kategorii pak shledavam jako klicové partnerstvi s odbérateli CK Delta Reisen,
kterymi jsou jeji smluvni obchodni partnefi — cestovni agentury — které prostfednictvim
CK Delta Reisen dale nabizeji a prodavaji produkty némeckych a rakouskych CK jejich
koncovym zakazniklim. V tomto segmentu je velmi dulezité podobné jako v segmentu
pfedchozim udrzovani aktualni znalosti nabizenych produkti a pak zejména kontinudlni
edukace partnerd smérem k vyuzité online systému pro vyhleddvani a tvorbu rezervaci na

vybrané produkty.

9. Struktura naklada

Struktura néklad do znaéné miry odrazi strukturu klicovych zdrojii. Ve sledovaném

byznysu mizeme tedy strukturu nakladt definovat takto:

a) mzdové naklady

b) provozni ndklady (kancelart, telefon atd.)

¢) ndklady na marketing

d) néklady na rozvoj IT infrastruktury



