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ABSTRAKT

Cilem této bakalafské prace je inovovat stavajici business model sledované cestovni
kancelare. K dosazeni tohoto cile je provadéna analyza stavajiciho business modelu,
prostfedi podniku a rozbor trhu. Pro uréeni konkurenceschopnosti podniku je pouzit néstroj

benchmarking.

Na zakladé zjisténych nedostatkii jsou navrhovéana jednotliva feSeni, kterda povedou
k vylepSeni business modelu. Hlavnim vysledkem prace je tedy vylepSeni business modelu,
které povede k posileni pozice sledované cestovni kancelaie v oblasti cestovniho ruchu,

zvySeni povédomi o spolecnosti a zefektivnéni celkového podnikani.

Kli¢ova slova: business model, Canvas, cestovni kancelaf, podnikani, prostfedi podniku

ABSTRACT

This bachelor's thesis aims to innovate the existing business model of the chosen travel
agency. To achieve this objective, an analysis of the existing business model, the company
environment and market analysis 1s conducted. A benchmarking tool is used to determine

the competitiveness of the business.

Based on the identified gaps, individual solutions are proposed to improve the business
model. Thus, the main result of the work is the improvement of the business model, which
will lead to the strengthening of the position chosen travel agency in the tourism industry,

increase the brand awareness and make the overall business more efficient.

Keywords: business, business model, Canvas, company environment, travel agency
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UvVOoD

V globalizovaném svéte, ktery je charakterizovan neustalymi zménami a konkurencnim
prostiedim, je zasadni pro jakykoliv podnik mit efektivni a udrzitelny business model. Tahle

bakalaiska prace se zamétuje na analyzu business modelu vybrané spolecnosti.

Pro momentalni podnikatelské prostiedi, které je charakterizovano rychlymi zménami a
tlakem od konkurence, je nezbytné mit jasnou a efektivni strategii k dosazeni cilii. Business
model je kliCovym nastrojem, ktery umoznuje podniku definovat nejdalezitéjsi body

podnikani. Zaroven je to skvély zpiisob, jak si ujasnit, co chceme a komu nabizet.

Ackoli se tato prace zamétuje na analyzu business modelu, tak je velice dulezité zahrnout i
vnéj$i a vnitini vlivy na okoli podniku. Poméaha podniku 1épe porozumét prostiedi, ve kterém
pusobi a identifikovat faktory, které ovliviiuji jeho Cinnost a uspech. Paklize jsou tyto vlivy
spravné zachyceny, tak tim podnik dokadze lépe reagovat na zmény trhu, dosahovat

dlouhodobé konkurenéni vyhody a minimalizovat rizika.

V neposledni fad¢ se prace zabyva moznostmi inovace. Z dlouhodobého hlediska je nutné
dany business model podniku postupem casu aktualizovat. Inovativni pfistup umoznuje
podniku objevit nové metody, jak poskytovat hodnotu zédkaznikiim, objevovat nové trhy a
transformovat zptsob, jakym podnik funguje. Timto zpisobem inovace oteviraji dvefe pro
rozvoj a riist podniku. Celkové mizeme fict, Ze inovace ptispivaji k dlouhodobému tspéchu
a udrzitelné konkurenceschopnosti.

r w7

Teoretickd Cast prace se soustiedi na predstaveni do svéta podnikéani, dale se zabyva
samotnymi business modely a nastroji, které slouzi pro analyzu prostfedi podniku. Mzeme
zde vidét prolinajici se nazory od prevazné zahranicnich autorli, aby informace, tykajici se

business modelll, byly co nejaktudlng;si.

Prakticka ¢ast uz se zamétuje na samotny podnik. Poc¢inaje predstavenim spole¢nosti, kde je
také znazornéna vykonnost podniku v poslednich letech, rozbor konkurence a zakaznika.
Dale se tato ¢ast prace zabyva analyzovanim samotného business modelu spolecnosti a
prostfedi podniku. Veskeré doporuceni pro danou spolecnost pochazi z nejvlivnéjsich boda,

které byly ziskany na zaklad¢ analyzy business modelu a benchmarkingu.
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CIiLE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Cilem této bakalarské prace je inovovat stavajici business model sledované cestovni
kancelare. Za sledovanou spolecnost se povazuje cestovni kancelar Delta Reisen s.r.o., ktera

poskytuje sluzby v rdmci cestovniho ruchu.

Teoreticka Cast zahrnuje vypracovani literarni reSerSe, kde bude cerpano piedevsim
z literatury od zahrani¢nich autori. Uvedené zdroje zahrnuji teoretické poznatky v ramci
podnikani, prostiedi podniku, business modelu a inovaci. Uvedené poznatky budou

podkladem pro praktickou ¢ast této prace.

Prakticka ¢ast bude zahrnovat charakteristiku spole¢nosti s naslednym rozborem trhu, kde
bude identifikovdna vykonnost podniku v pribéhu poslednich let. Zaroven bude proveden
rozbor konkurence a zdkaznika pro uvédoméni si konkurenéni pozice a cilové skupiny. Déle
se tato Cast bude zabyvat analyzou business modelu Delta Reisen s.r.o. a jejim prostiedi.
Jelikoz se jedna o jiz existujici podnik, tak bude zvolen business model Canvas. Analytické
nastroje pro zjisténi vnéjsiho a vnitfniho prostredi budou SWOT analyza, PESTLE analyza,

metoda 7S a analyza péti sil SF.

Na zaklad¢ vypracované analyzy business modelu bude v piipadé nedostatki navrhnuto

ptipadné vylepseni business modelu.

Veskera data v ramci praktické ¢asti budou ziskana neformélnimi rozhovory se zaméstnanci
¢1 vedoucimi spolecnosti, z vlastni zkuSenosti a pozorovanim. JelikoZ v této spolecnosti
pracuji, tak jsem schopen usoudit, zda stanovené inovace business modelu jsou splnitelné ¢i

nikoliv.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI

Zajem o podnikani je v dnesni dobé vyrazny, coz je castecné dano rostoucim dirazem na
inovace. PiestoZe je Casto predstava, ze osobnosti jako Edison nebo Jobs byli primarné
inovatofi, ve skutecnosti byli spiSe podnikatelé. Jak uvadi Merrill (2015, s. 173), Edison
nevynalezl zarovku a Jobs nevynalezl MP3. Oba vSak identifikovali skvélé napady a
vybudovali infrastrukturu, kterd jim ptidala hodnotu. Usp&ni podnikatelé jsou schopni
podstoupit rizika a soucasné efektivné hospodafit s finan¢nimi prostiedky, pricemz peclive
zvazuji rizika a pfizptsobuji své kroky podle aktudlni situace. Zaroven je pro podnikatele
typické, Ze jsou asertivni, a to je jedna ze zakladnich vlastnosti, avSak ne jedina. Je dilezité
tuto vlastnost vyvazit uznanim a spolupraci s kolegy, nebot” silnd spoluprace je klicem k
inova¢nimu uspéchu. JelikoZ Zadny jednotlivec nemé vSechny potiebné vlastnosti, aby byl
zaroven uspéSnym podnikatelem a inovatorem, je nezbytna spoluprace mezi témi, kdo jsou

predevsim inovatory.

Safrova Drasilova (2019, s. 11-12) se odkazuje pii definici podnikani na novy ob¢asny

zakonik, zakon €. 89/2012 Sb. § 420 odst. 1, ktery zni nasledovné:

,,Kdo samostatné vykonava na vlastni ucet a odpovédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym
nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku, je

povazovan za zietelem k této cinnosti za podnikatele."

V oblasti podnikéni se Gasto setkavame s typy podnikateli, které Safrova Drasilova (2019,
s. 51) rozdéluje do dvou skupin. Prvni skupinu tvoii podnikatelé, ktefi maji jasnou vizi €1
sen a aktivné se snazi najit cestu k jeho naplnéni. Tito jednotlivci jsou €asto zndmi svym
nadSenim a vasni pro svilj népad, spolu s pevnou virou, Ze existuje realizovatelna cesta k
usp&chu. Tato energie je obzvlasté cennd na zafatku podnikéni, kdy je tieba prekonavat
prekazky, nebo pti hledani finan¢ni podpory od investort ¢i spolupracovnikli. Osoby, které
jsou zapaleny pro sviyj projekt, casto ptisobi presvédcivé a dokazou nadchnout své okoli.
Nicméné, existuje riziko, Ze jejich pohled na realitu mize byt pfili§ idealisticky, a Ze jim
chybi hlubsi znalost oblasti podnikani.

Druhou skupinu tvofi podnikatelé, ktefi se citi byt pfirozenymi podnikateli a neumi si
pfedstavit pracovat jako zaméstnanci. Tito jedinci aktivné hledaji nové projekty nebo napady
pro své podnikéani. Jsou obvykle nezavisli, plni energie a sebevédomi. I kdyZ narazi na
neuspéch, rychle se z né¢j vzpamatuji a zkousi hledat alternativni cesty k Gspéchu. Drasilova

(2019, s. 51) uvadi, ze maji Casto dobry ptehled o podnikatelskych aspektech a rizicich.
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Nékteti z nich mohou paralelné spustit né€kolik projektt, avSak n¢kdy se zda, ze jim chybi
naprosté angazovanosti k zadnému z nich, zatimco hledaji to pravé, co je opravdu zaujme.

Jakmile vSak objevi takovy projekt, jsou skutecné nezastavitelni.
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2 ANALYZA PROSTREDI BUSINESS MODELU

Tvorba strategie vyzaduje hluboké porozuméni vnéjSiho prostredi, ve kterém organizace
pusobi, a soucasné zhodnoceni vlastnich silnych a slabych stranek. Je klicové efektivné
zkombinovat tyto vnéjsi a vnitini faktory tak, aby vznikla konkuren¢ni vyhoda. Dle Furterera
a Wooda (2021, s. 99), organizace muze volit, zda se zaméfi na vedouci pozici v oblasti
produktii, designu ¢i poskytovanych sluzeb. Dikladny prizkum a analyza prostiedi, jak
vnitiniho, tak vnéjSiho, by nemély byt omezeny pouze na urcité obdobi, ale mély by byt
pribézné. V dynamickém svéte je nezbytné neustéle sledovat faktory, které se méni, a také
ty, které mohou ovlivnit vykonnost organizace. Analyza podnikatelského prostredi je

klicovym krokem v procesu strategického planovani.

2.1 Vnéjsi analyza prostiedi

Vsechny organizace se neustale potykaji se zménami, které bud’ jiz nastaly, nebo které lze
predpokladat v budoucnosti. Schopnost identifikovat a adekvatné reagovat na tyto zmény je
klicova pro uspéch organizace, nebot’ nedostate¢na reakce muze vést az k selhani celého
podniku. Jak poukazuji Cadle et al. (2014, s. 2), vrcholovy management provadi pravidelné
monitorovani podnikatelského prostfedi s cilem identifikovat v§echny vlivy, které mohou
vyzadovat opatfeni. Analyza vnéjSiho prostiedi by méla byt pro vedouci pracovniky
pribéznym procesem, nebot’ zjisténé faktory mohou poskytnout ndhled na budouci
problémy nebo prilezitosti k novym uspéchiim.

Vzhledem k nartstajici slozitosti ekonomické situace, zvySené nejistoté a vyrazné nestabilité
zdiiraznuji Osterwalder a Pigneur (2015, s. 200), porozuméni t€émto zméndm umozni lépe

prizptsobit se ménicim se vnéjsim vlivim a efektivnéji upravit strategie.

2.1.1 PESTLE analyza

PESTLE analyza je nastroj pouZivany k posouzeni faktorii v makroprostfedi, které jsou
mimo bezprostfedni kontrolu, ale ptesto ovliviiuji organizaci. Tato analyza se vyvinula z
ptvodniho konceptu PEST analyzy a ptidala dalsi aspekty, ¢imZ poskytuje komplexné;si
pohled na vnéjsi prostiedi organizace. Jak uvadéji Paul a Cadle (2020, s. 53-56), PESTLE
analyza je zékladni technikou, kterd umoZziiuje hodnotit §ir§i makroprostiedi, v némz
organizace operuje. Je-1i vnéjsi prostiedi zménéno a tyto zmény nejsou identifikovany nebo

na n¢ neni adekvatné reagovano, mize to mit negativni dopad na organizaci.
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Bruns a Johnson (2019, s.161-162) rozdéluje analyzu nasledovné:

e Politické faktory: hodnoceni vnitinich faktorii (postojl, presvédceni, nazort a
stanovisek) a vnéjSich faktorl, které jsou mimo kontrolu zainteresovanych stran

(nestabilita, zakony, legislativa, reformy, regulace, stabilita a dan¢).

e Ekonomické faktory: posouzeni vnitinich nebo mikroekonomickych udalosti
(financni metody a proveditelnost) a vnéjSich nebo makroekonomickych udalosti
(konkurence, divéra spotiebiteld, zivotni naklady, uvéry a tuvérova politika,
dostupnost financovani, hospodaisky rust, hospodarska politika, embarga, sménné

kurzy, inflace, irokové sazby, dan€, nezaméstnanost, mzdy atd.).

e Socialni faktory: posouzeni vyhod a nevyhod pro komunitu, kulturu, demografické
zmeény, o¢ekavani, zdravi, rozdéleni piijmi, praci, zivotni styl, normy, povolani, lidi

nebo obyvatelstvo.

e Technologické faktory: posouzeni ptekazek, proveditelnosti a udrzitelnosti (vyvoj,
mezinarodni vlivy, rozvoj mobilnich zafizeni, nové inovace nebo technologické

zmeény), jakoZz 1 zohlednéni zastaravéani technologie.

o Legislativni faktory: posuzovani zdkonii a ptedpisi tykajicich se hospodaiské
soutéze, zaméstnanosti, vyvozu, zdravotnimi a bezpecnostnimi piedpisy, dovozem,

prumyslovymi pfedpisy, kvotami, zdroji nebo danémi.

o Ekologické faktory: posouzeni ekologickych a ptirodnich oblasti znecisténi pidy,
pudnich podminek, ptirodnich katastrof, ochrany, predpist, teploty a zdroji vody.
Environmentalni faktory mohou ovlivnit ekonomické a socidlni oblasti

identifikované v ramci analyzy PESTLE.

Nize uvedeny obrazek obsahuje analyzu PESTLE. Kromé strategického planovani Bruns a
Johnson, (2019, s. 162) zmiiiuji, Ze 1ze analyzu PESTLE pouzit také pro obchodni planovani,
marketingové planovani, organiza¢ni planovani a vyvoj produktd. Analyza PESTLE je

vynikajicim doplitkem k provadéni SWOT analyzy.
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Obrazek 1 — Analyza PESTLE (Bruns a Johnson, 2019, s. 162).

2.1.2 Analyza péti sil 5F

Jednim ze znamych struktur, které Hijfte (2020, s. 26) uvadi, je Porterovych pét sil, podle

kterych se organizace snazi porozumét jak sobé, tak i prostiedi odvétvi, ve kterém piisobi.

Uspésné organizace si zachovavaji povédomi o trhu, na kterém ptisobi. Podle Paul a Cadle

(2020, s. 56) to plati pro ty organizace, které pusobi v konkuren¢nim 1 neziskovém sektoru.

Model péti sil pomaha pfi analyze relativniho postaveni a vlivu na trh. Déle také pomaha

organizacim, které se podileji na ur¢itém odvétvi nebo oblasti podnikani.
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Paul a Cadle (2020, s. 56-60) zminuji nasledujici body, které ptivodné Porter definoval:

e Stavajici konkurenéni organizace: tato sila se tyka miry rivality mezi konkurenty
v odvétvi. Cim vy3i je mira rivality, tim obtizngj§i je pisobit a konkurovat. Kroky
konkurenénich podnikti mohou ovlivnit kroky ostatnich podnikti na trhu. Néktera
odvétvi maji vysoky stupen konkurence a jina jsou mén¢ konkuren¢ni. Pokud
existuje jediny dominantni dodavatel, jednd se o tzv. monopol. Tam, kde jsou dva

dominantni dodavatelé, se oznacuje jako "duopol".

e Dodavatelé: zabyva se relativni silou a vlivem dodavateld na konkurenty v odvétvi.
Dodavatelé mohou poskytovat hmotné predméty, jako jsou suroviny a zatizeni, nebo
mohou také poskytovat sluzby zahrnujici lidi a ptipadn€ mohou byt také zdrojem

financi.

e Odbératelé: tato sila se zabyva relativni silou a vlivem mezi kupujicimi a
konkurenty v odvétvi. Mezi Givahy o této sile patii relativni velikost kupujicich ve
srovnani s konkurenty v odvétvi, naklady na ptechod mezi riznymi dodavateli, mira

volby kupujicich a hrozba konkurence kupujicich.

e Potencionalni konkurenti: hrozby ze strany novych ucastniki na trhu jsou pro
pramyslové podniky podnétem k vylepSovani vyrobku a sluzeb. Hrozba navic vede
stavajici organizace k tomu, aby zvazily zvySeni prekédzek vstupu na trh. Ptiklady
prekazek vstupu novych firem na trh se fadi nutnost: Splnéni priimyslovych pravnich
predpisti a povinnosti tykajicich se dodrzovani predpist. Vytvotit povédomi o nové
znacce nebo produktu ¢i sluzbé na trhu. Vytvoftit presvéd¢ivou a jedine¢nou nabidku

hodnoty, ktera bude lakat kupujici.

e Substituty: Tato sila se zabyva dostupnosti a pohodlnosti ndhradnich vyrobkl nebo
sluzeb. Prikladem si miZeme poloZit nasledujici otdzky: Mohl by si kupujici vybrat,
ze bude Zit bez vyrobku nebo sluzby? Mohl by kupujici zvolit jiny zplsob ziskani
pozadovaného vysledku nebo uspokojeni potteby ¢i ptani, které stoji za ndkupnim

rozhodnutim?
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Obrazek 2 — Analyza péti sil SF (Hijfte, 2020, s. 27)

2.2 Vnitini analyza prostiedi

Analyza vnitiniho prostfedi podniku umoznuje nahlédnout do oblasti silnych a slabych
stranek. Tahle analyza je zdsadni pro pochopeni toho, kde se klicové schopnosti organizace
nachdzi. Cilem analyzy je identifikovat pfisluSné sméry Cinnosti a provést piipadné zmény
s védomim, Ze maji dobrou Sanci na uspéch. Proto Cadle et al. (2014, s.2) upozoriiuji na to,
jak nema smysl pfijimat strategie, které jsou zavislé na oblastech zdrojl, kde chybi silné

schopnosti.

2.2.1 Analyza 7S

McKinseyho model 7S byl vyvinut za uc¢elem zjisténi silnych a slabych stranek organizace.
Poznatky z modelu ndm mohou pomoci urcit, jak nejlépe provést zmény v organizaci jako
celku. Hijfte (2020, s. 85-86) rozebird model 7S na sedm riznych faktort, které mizeme
pouzit k popisu spolecnosti. Paklize projdeme-li jednotlivé rysy, mizeme doufat, ze
vytvoiime profil, ktery bude dostatedny pro pouziti v budoucich procesech zmén. Cim 1épe
porozumime spole¢nosti a tomu, jaké faktory ovliviiuji nasi organizaci, tim 1épe mizZeme

vyladit inovaéni procesy a zmény.
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Hijfte (2020, s. 85-87) popisuje model 7S nasledujicimi faktory:

e Strategie: jaké jsou cile organizace a jak se jich snazi dosdhnout? Dale mlizeme
analyzovat poslani a vize spole¢nosti. Co spole¢nost udélala v minulosti, aby doséhla
svych cilti? Popisuji spolecnost, kterd je ochotna pfijimat zmény a inovace nebo spise

organizaci, ktera se drzi urcitych postupti?

e Systémy: se vztahuji na formalni i neformalni zptsoby prace, postupy, pravidla,
dohody a opatfeni. Jaké jsou vSechny interni procesy a jak jsou dokumentovany
jejich vysledky? Jsou tyto procesy dobie zndmy vSem zicastnénym strandm? Jaka je
zpétnd vazba na tyto procesy? Jak lidé vnimaji hierarchii fizeni, kterou musi
dodrzovat pii predkladani novych napadi? Pomoci odpovédi na tyto otazky

organizace je schopna pomoci zménit stavajici postupy, fizeni a procesy k lepSimu.

e Sdilené hodnoty: jsou kli¢ové hodnoty, které jsou sdilené v celé organizaci. MiZeme
se pokusit projit skrz firemni zdsady a hodnotové prohlaseni, kterd jsou v nich
znazornéna. Je to vSak spise pravdépodobnéjsi, ze budeme schopni urcit, jaké jsou
hodnoty spole¢nosti na zakladé povésti a zpétné vazby od zaméstnanct. Kazda
organizace ma sv¢ vlastni klicové myslenky, které jsou stfedobodem jejiho jednéni.
Nékdy je rozdil mezi oficidlnimi hodnotami spole¢nosti a skutecnymi hodnotami,
které sdileji jeji zaméstnanci, zna¢ny. Tim, Ze se oprostime od teorie a skutecné

porozumime lidem v organizaci, pochopime také pohnutky zaméstnancu.

e Struktura: vztahuje se pfimo ke struktuie cel¢ organizace. Jak je spolecnost
rozdélena na jednotlivé sekce a jaké jsou jejich role a odpovédnosti? Jaky je tok
ukolt a funkci v celé spolecnosti? Odpovédi na tyto otdzky nam poskytnou lepsi
pfedstavu o zpiisobu prace. Mame co do cinéni s centralizovanou nebo
decentralizovanou strukturou? Pyramidovou nebo plochou organizaci? Spoléhame
se na siln¢ strukturované toky procesii a velkou byrokracii, nebo je se spole¢nost
sklada z ,,kovbojii", kteti jsou schopni prosadit urcita feSeni na vlastni pést? Struktura
spole¢nosti s sebou nese vyhody i nevyhody. Jejich pochopeni ndam pomiize zmirnit

rizika a podpofit naSe silné stranky.

e Zaméstnanci: zde se odkazujeme na vSechny aspekty zaméstnancl pracujici pro
spole€nost. SnaZime se méfit absenci, troven vzdelani, motivaci a dalsi. Vytvorenim
globalniho obrazu naSich zaméstnanct lze 1€pe pochopit, co je pohani a pro¢ pracuji

pro nasi spolecnost.
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e Styl: cilem je zjistit, jak jsou jedndni a chovani managementu vnimany zaméstnanci
firmy. Existuje silna hierarchie, nebo maji zainteresované strany moznost oteviené
komunikace s vedenim? Zustavaji informace na vrcholu spole¢nosti, nebo jsou

sdileny se v§emi zucastnénymi stranami?

e Dovednosti: nakonec mame dovednosti, kde se zaméfujeme na ty aspekty, kterymi
organizace vynikd ve srovnani s ostatnimi spole¢nostmi. Cim se liSime od
konkurence? Co mame, co oni nemaji? Jaké slabiny muzeme objevit, aby nam

neubiraly na sile?

Casto se popisuji tii prvky, a to strategie, struktura a systémy jako ,,tvrdé", protoZe jsou
hmatatelné. Zbylé Ctyti prvky, kterymi jsou sdilené hodnoty, styl, zaméstnanci, dovednosti,
se oznacuji jako ,,m&kke". Téchto sedm prvkil nabizi rizné perspektivy, které 1ze analyzovat,
a tim jsme schopni identifikovat oblasti, v nichz je tfeba se zlepsit. Paul a Cadle (2020, s.
213) popisuji situaci, kde ma-li byt zména uspésné provedena, je tieba vénovat pozornost
vSem sedmi prvkim. Pokud se zméni jeden prvek, nevyhnutelné to ovlivni i ostatni.

Jednotlivé prvky jsou popsany na nésledujicim obrazku.

Obrazek 3 — McKinsey model 7S (Paul a Cadle, 2020, s. 212)
2.2.2 SWOT analyza

SWOT je dal§im velmi uzitecnym néstrojem pii pfijimani dilezitych rozhodnuti o projektu
nebo podniku, aby organizace doséhla co nejlepSich vysledkli. Gulati (2021, s. 556) se
odkazuje na strukturu, ktera pomaha planovat a strategicky uvazovat tim, ze zajiSt'uje, aby

neexistovala zadna slepd mista, kterd by se pozdéji objevila.
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Obréazek 4 — SWOT analyza (Gulati, 2021, s. 556)

Silné a slabé stranky pomohou zaméfit se na to, co délame a co mizeme ud¢lat. Mnoho
odbornikil na vefejné zakazky maé tendenci divat se dovnitf a hledat tyhle stranky v ramci
organizace, ale nedokazou se pak podivat mimo svou organizaci a analyzovat i okoli
podniku. Dominick a Lunney (2022, s. 21-22) déli hrozby a ptilezitosti na vnéjsi, které se
zamé&fuji na podminky realného svéta. Zde je uzitecna analyza SWOT. Vyhodou analyzy je
moznost vidét za zdi spolecnosti a zjistit, jaké ptileZitosti ma organizace k dispozici pii
zajiStovani smysluplného snizovani nékladl, uspésném fizeni vztahit s dodavateli a

vyuzivani svych silnych stranek.

Jednotlivé prvky SWOT analyzy jsou popsany dle Dominick a Lunney (2022, s. 22-23)

nasledovné:

e Silné stranky: popisuji pozitivni vlastnosti, hmotné 1 nehmotné. Organizace je ma
pod kontrolou. Co d¢€la dobie? Jaké maji zdroje? Jaké sluzby vykondvaji dobie? Jaké
pfinosy pfindsi dané organizaci? Kolik novych a dalSich sluzeb s ptidanou hodnotou
organizace zavedla v uplynulém roce? Odpovédi na tyto otazky odhali silné stranky.
Silné stranky zahrnuji pozitivni vlastnosti lidi zapojenych do daného tymu, vcetné
jejich znalosti, zkuSenosti, vzdélani, povéfeni, reputace nebo dovednosti, které
piinaSeji. Mezi silné stranky patii také hmotna aktiva, jako jsou dostupné financni
prostiedky ¢i rozpocet, vybaveni, technologie, systémy zpracovani a dal§i cenné
zdroje v ramci organizace. Silné stranky zachycuji pozitivni vnitini aspekty tymu,

které ptidavaji hodnotu nebo poskytuji organizaci konkurenéni vyhodu.
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e Slabé stranky: jedna se o faktory, které l1ze ovlivnit a zaroven snizuji schopnost
ziskat nebo udrzet vysoce vykonny tym. Které¢ oblasti je mozné zlepsit? Mezi slabé
stranky mohou mimo jiné patfit: nedostatek odbornych znalosti, omezené zdroje,
¢lenové tymu s nestandardnimi dovednostmi v oblasti zadavani vefejnych zakazek,
nedostatecny ptistup k modernim technologiim, nedostatek finan¢nich prostiedkti na
Skoleni zaméstnanct a Spatné vztahy s ucetnimi, finan¢nimi, auditorskymi a dalSimi
internimi poskytovateli sluzeb. Re$eni slabych mist je v moci kazdé organizace, ale
z raznych divodii mize byt potieba je zlepsit, aby bylo mozné efektivné dosdhnout
kratkodobych i dlouhodobych cilti. Cim vice se podaii identifikovat slabych stranek
daného oddéleni, tim cennéjsi bude SWOT analyza pro dany podnikatelsky plan.

e Hrozby: je to problém, ktery vznikd v dusledku nepiiznivého ¢i potencionalniho
trendu a vyvoje, ktery miize vést ke zhorSeni usilovné préce pii dosahovani
pozitivnich vysledk pii zadavani zakazek. Mezi hrozby mize patfit netinosné
zvySovani cen ze strany dodavatell, vladni regulace, hospodaisky pokles, nicivé
ptirodni katastrofy, zména chovani spotiebiteli, kterd ovlivni produkty spole¢nosti,
nebo zavedeni nové technologie, kterd miize zpUsobit zastarani nabizenych sluzeb.
Jaké situace mohou ohrozit existenci tymu? Mnohé hrozby na seznamu mohou byt
spekulativni povahy, pfesto pridavaji hodnotu SWOT analyze a tim i

podnikatelskému planu.

e Piilezitosti: mohou byt vysledkem regulac¢nich nebo ekonomickych zmén, feseni
problémtli spojenych se soufasnymi postupy nebo schopnosti nabidnout vyssi
hodnotu, kterd vytvoii vyssi poptavku po sluzbach. Je ptilezitost trvald, nebo se jedna
o kratkou pftilezitost? Jak kritické je nacasovani? Opét plati, ze ptilezitosti jsou pro
organizaci externi. Pokud dojde k identifikaci pfilezitosti, které jsou interni pro

organizaci a jsou pod kontrolou, budete chtit pteklasifikovat na své silné stranky.
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3 BUSINESS MODELY

Business modely obvykle zobrazuji cely podnik v jasné podobé¢, ktera poskytuje piehled o
podnikové strategii a operacich. Lovatt (2021, s. 122-123) zaroven ilustruje vzajemné
propojenou povahu podnikovych slozek. Diky tomu jsou velmi uzite¢né pro ziskani pfehledu
o situaci kolem identifikovaného problému. Podnikové modely mohou pomoci identifikovat
obecnou oblast zdjmu v ramci podniku. Business modely lze vyuzit k zazeni rozsahu
problému. Dale k zdlraznéni, co je tfeba zménit, aby se problém vyiesil. Pomahaji také
podnitit napady na moznosti feSeni a identifikovat oblasti podnikédni, které by mohly byt

ovlivnény provedenou zménou.

Chernev (2017, s. 9) popisuje kazdy obchodni model jako jedinecny. Popisuje, jak bude
konkrétni podnik feSit konkrétni potiebu zakazniki na daném trhu v uréitém cCasovém
okamziku. Navzdory své jedine¢nosti jsou tspé$né obchodni modely postaveny na stejnych

zakladnich principech.

Néavrh procesu business modelu se dle Osterwaldera a Pigneura (2015, s. 248) sklada z péti
fazi. Mobilizace, porozuméni, ndvrh, realizace a fizeni. Vytvafeni business modelu miize
zacCituz v ranych fazich porozuméni formou nacrti predbéznych napadii na business modely.
Stejné tak prototypizace béhem faze navrhu mize vést k novym napadim, které vyzaduji
dalsi vyzkum a nasledné opé&tovnou revizi faze porozuméni. Cilem fizeni je pak kontinualni

sprava business modelu.

3.1 Canvas model

Business Model Canvas je jednostrankovy vizudlni néstroj, ktery slouzi k popisu toho, jak
organizace nebo jednotlivec vytvari, dodava a zachycuje hodnotu. Devét stavebnich kamenil
pléatna zahrnuje kliové partnery, klicové ¢innosti, klicové zdroje, strukturu nédklada, nabidku
hodnoty, vztahy se zdkazniky, distribu¢ni kanaly, segmenty zdkaznikd a toky piijmu. Je
dalezité si uvédomit, jak uvaddi D'Anna a Collier (2023, s. 99-100), ze kdyz podnikatel
poprvé vypliuje podnikatelsky model, tak je jeho obsah pfinejlepSim pouhym odhadem. Z
tohoto diivodu se procesy Stihlého startupu a vyvoje zédkaznikil stavaji kliCovou soucasti

oveétovani podnikatelského modelu, aby se zvysila pravdépodobnost tispéchu.

Dhillon et al. (2021, s. 230) rozd¢lili platno modelu na dvé strany. Leva strana se zamétuje

na produkt/podnik a prava strana se zaméfuje na zakaznika. Obé strany se shoduji na
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hodnotovych nabidkach, které jsou definovany jako klicové body hodnoty, kterou firma

nebo produkt zdkaznikovi poskytuje.
Brennan et al. (2022, s. 61-67) rozdéluji 9 prvki modelu nasledovné:

e Segmenty zakazniki: prvnim prvkem, ktery je tfeba posoudit, jsou segmenty
zékazniktl, které hodlame obsluhovat. Pokud jej vytvarfime ve skupiné, mize byt
dobré¢ dat kazdému segmentu vlastni barvu, abychom mohli snadno propojit
zakaznické segmenty s dal§imi castmi obchodniho modelu, které se tykaji pouze jich.
Napftiklad urcity segment zdkaznikti miize mit odliSnou préci, kterou je tieba vykonat
a kterou ostatni nemaji, proto by tato prace meéla byt v hodnotové nabidce uvedena

jako vztahujici se pouze k tomuto segmentu.

e Kanaly: prosttedky, které pouzijeme k osloveni zakaznikd, aby se o produktu
dozvédéli. Zde je nutné se zaméfit na to, co udé€lat pro to, aby zdkaznici zacali
produkt & sluzbu pouZivat. Budeme pouzivat reklamu? Propagacni akce? Resi
produkt ¢i sluzba pro zédkazniky néjaky aktualni problém, ktery je pfiméje k jejimu

pouzivani? Nebo je budeme muset néjakym zplisobem piesvédcit?

e Vztahy se zakazniky: jednd se o vztahy, které chceme prostfednictvim produktu
navéazat nebo posilit. Primarni otazky, na které je tieba odpovédet, se tykaji zptisobu
ziskavani zékazniki, zda ptjde o nové zédkazniky, nebo o stavajici firemni zakazniky

a jak oc¢ekavame, Ze si je udrzime, jakmile je ziskame.

e Nabidka hodnoty: sklada se z tkol{, které ma produkt splnit a ve velmi vysoké mife
1 z tkoll, jak produkt pomaha. Tento prvek musi zahrnovat pouze kritické prace.
Pokud je jich identifikovdno mnoho, tak je tfeba vyhodnotit ty nejkriti¢téjsi a uvést
je zde. Segmenty zékaznikid a hodnotova nabidka jsou dva nejvyznamnéjsi faktory,

které je tieba zohlednit u modelu Canvas. V§e ostatni z nich vychazi.

e Kilicové cinnosti: seznam klicovych cCinnosti by mél identifikovat podnikové
procesy, které jsou ve spolecnosti pottebné k podpoie hodnotové nabidky. Dale
obsahuje souvisejici prvky, které jsou potiebné k jejimu zajisténi. Spatna vykonnost
téchto procest poskodi celkovou zakaznickou zkuSenost a poskodi produkt. Naopak,

pokud jsou tyto procesy provedeny spravng, tak je produkt pro zédkaznika lepsi.

e Kilicové zdroje: aktiva nebo schopnosti potiebné k naplnéni hodnotové nabidky.

Aktiva jsou véci, které spolecnost mize vlastnit nebo koupit, a které lze v zasadé
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dale prodat. Proto lidé nejsou zdroje, zatimco schopnosti jsou dovednosti a
technologie, které lze pouzit prostfednictvim cinnosti k dosazeni obchodniho
vysledku. Aktiva mohou zahrnovat také obchodni tajemstvi, patenty nebo jiné
dusevni vlastnictvi, které je obsazeno ve vyrobku. Nejednd se pouze o zdroje
potiebné k vytvoteni produktu, ale zahrnuji i pribézné provozni zdroje potiebné k
naplnéni hodnotové nabidky. Stejné jako u ¢innosti je identifikace zdroji nezbytna

k zajisténi toho, aby byly k dispozici pro budouci pouziti.

e Kilicovi partneri; zachycuje dalsi organizace, s nimiz budeme muset spolupracovat,
abychom mohli naplnit nabidku hodnot. Ty budou vzdy externi, jelikoz nechceme
zde definovat interni zainteresované strany. Hodnota jejich zdlraznéni spocivéd v
tom, ze si budeme védomi vztahl, které budeme potifebovat, abychom svému

produktu poskytli co nejlepsi Sanci byt uspéSnym.

e Struktura piijmi: jaké jsou zdroje pfijml organizace? Jak ziskové jsou kazdy z
téchto zdroju piijmi? Kolik jednotlivé piijmy ptispivaji?

e Struktura nakladi: néklady se déli do dvou hlavnich kategorii. Fixni naklady jsou
ty, které se neméni v zavislosti na trzbach. Jinymi slovy, prodej o jednu nebo sto
polozek vice je neovlivni. Obecné plati, Ze fixni naklady se vztahuji na véci, které
trvaji n€kolik let. Zahrnuji véci, jako je prongjem skladovacich nebo kancelatrskych
prostor, nakup zafizeni, idrzba. a opravy a dalsi aktiva. Naopak variabilni naklady

se méni s tim, jak se prodava vétsi mnozstvi zbozi.
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Obrazek 5 — Business model Canvas (Bruns a Johnson, 2019, s. 136)

3.2 Lean Canvas model

Dle Mauryi (2016, s. 43) tenhle model pfedstavuje dokonaly format, ktery ndm pomuze
zvazit urcité business modely. Pomaha nam pochopit, kde je vhodné zacit a registruje

vSechny myslenky, které se v pribéhu vyskytnou.

Orvos (2019, s. 101) popisuje Lean Canvas model jako adaptaci business modelu Canvas od
Alexandra Osterwaldera, kterou Ash Maurya vytvofil v duchu lean startup. Jedna se o
rychly, struény a efektivni startup. Model slibuje realizovatelny a na podnikatele zaméteny

podnikatelsky plan. Zamétuje se na na problémy, feSeni, kliCové metriky a neférové vyhody.
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3.2.1 Problém

Problém a zédkaznicky segment vytvaii pouto, od kterého se pak odrazi zbytek modelu

Canvas. Je proto dulezité, aby se tahle dvojice fesila spolecn¢ (Maurya, 2016, s. 47).

3.2.2 ReSeni

Zakladem je si pfedpiipravit co nejjednodussi véc, abychom docilili vyfeSeni kazdého
problému. Nesmime zapomenout, aby bylo mozné takovou véc vytvorit. Ze za¢atku mame
pouze problémy, které nejsou nijak otestovany. Proto mizeme nechat feSeni problémi na
pozdéji. Po par rozhovorech se zakazniky uz budeme schopnéj$i stanovit lepsi feSeni

problému, které se objevi (Maurya, 2016, s. 52).

3.2.3 Kli¢ové metriky

At uz se jednd o jakykoliv podnik, tak kazdy z nich ma dostatek ukazatell, které poméhaji

k evidenci vykonnosti (Maurya, 2016, s. 60).

3.2.4 Neférova vyhoda

Maurya (2016, s. 62) uvadi, ze mnoho zakladateli maji jako vyhodu nad konkurenci ty
polozky, které vlastné tak konkurencni nejsou. Mlze se jednat tfeba o nejvyznamnéjsi
postaveni na trhu. I kdyZ to miZeme brat jako vyhodu, musime si ale uvédomit, Ze zaroven
se to muze projevit jako nevyhoda. Kvili prvenstvi na trhu budeme nuceni prozkouméavat
nové moznosti jako prvni, a to umoZzni konkurenci v budoucnu rychlé vyuziti. Pokud tedy
podnik najde business model, ktery bude dobie fungovat a v dlouhodobém hledisku bude

zivotaschopny, konkurence bude toho chtit ihned vyuZit a zkopirovat model.
Jak uvadi Maurya (2015, s. 63) ptesnou definici nespravedlivé vyhody:

,Wkutecna nespravedliva vyhoda je néco, co nelze tak snadno zkopirovat nebo koupit. “
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4 LEAN STARTUP

Lean startup vychazi z revoluce v oblasti stihlé vyroby, kterou zavedla spolecnost Toyota.
Tento pfistup radikalné transformuje zptisob, jakym jsou organizovany dodavatelské fetézce
a vyrobni systémy. Jeho zdkladni principy spocivaji v podpofe vzdélani a kreativity
zaméstnancu, redukci zasob a implementaci strategie just-in-time. Klade diraz na rozliSeni
mezi aktivitami piinaSejicimi hodnotu a plytvanim a ukazuje, jak dosdhnout kvalitnich
produktii ve vSech ohledech. Komplexni teorie podnikani by méla zahrnovat podle Riese
(2015, s. 14) vSechny aspekty rané faze podnikani: vize a koncept, vyvoj produktu,
marketing a prodej, Skadlovani, partnerstvi, distribuci, strukturu a organizac¢ni uspotfadani.
Cilem startupu je spravné identifikovat, jaky produkt vytvofit — takovy, ktery si zédkaznici

pteji a jsou ochotni za né€j zaplatit.

Za zékladni myslenku Lean startupu Ries (2015, s. 15) uvadi, Zze uspéch podnikani lze
dosahnout, pokud se postupuje spravnym zptsobem, a ze tato dovednost je naucitelnd. Lean

startup pfinasi systematicky pfistup k inovacim a podnikéni, ktery umoziuje podnikateliim

vvvvv

Tahle metodika se tidi dle Ries (2015, s. 15) péti klicovymi principy:

e Vsudypritomnost podnikatelii: podnikatelé jsou vSude a mohou ptisobit ve firmach
riznych velikosti a v riznych odvétvich. Lean startup je aplikovatelny pro kazdy typ

organizace, ktera se snaZi inovovat.

e Podnikani jako Fizeni: startup neni jen produkt, ale instituce a vyZaduje novy
pfistup k fizeni orientovany na nejistotu a rizika. Podnikatelé by méli byt chapani

jako kli¢ovi pracovnici ve firmach, které se spoléhaji na inovaci pro sviij rist.

e Ovérovani u¢enim: startupy neexistuji pouze pro tvorbu produkti ¢i zisku, ale také
pro uceni se, jak budovat udrzitelné podnikani. Toto uc¢eni by mélo byt podlozeno

védeckymi experimenty, které umozni ovéfit kazdy aspekt podnikatelského planu.

e Tvorby, vyhodnoceni a uceni: startupy by mély rychle pfevadét myslenky na
produkty, vyhodnocovat odezvu zékaznikii a na zéklad¢ ziskanych poznatkl

reagovat a ptizptisobovat se.

e Méreni inovaci: pro dosaZzeni uspéchu je nezbytné soustfedit se na méfeni ristu,
stanoveni milnikii a urceni priorit. To vyzaduje nové ucCetnictvi a metody

vyhodnocovani specidlné ptizptisobené pro startupy.
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Koncept leanu, jak ho predstavuje Patermann (2022, s. 18), je systematicky pfistup, ktery se
zamé&fuje na uvédomélé jedndni pii feSeni skutecnych potieb jak externich, tak internich
zékaznikli. Jeho hlavnim ucelem je neustalé zlepsovani produktivity, efektivity a kvality
procest. Toto uvédomélé jednani vychézi z principti a hodnot lean mysleni, které jsou
aktivné podporovany a Sifeny v ramci tymu a organizace. Lean mysleni zahrnuje schopnost
identifikovat, analyzovat problémy a postupne¢ je fesit smérem k idealnimu cili, ktery v dany

okamzik mize ptusobit nedosaziteln¢.

Diulezitym aspektem dle Patermann (2022, s. 18) lean piistupu je respekt k jedinec¢nosti
jednotlivet a k pfirozené riznorodosti lidské spolecnosti. Tento pfistup je vyjadienim snahy
o neustalé zlepSovani pracovniho prostiedi a nelze ho redukovat pouze na technické metody.
Finan¢ni vysledky a prosperita organizace jsou povazovany za disledek spravného jednani,
které¢ vede ke spokojenosti a loajalit¢ zdkaznikl, nikoli jako primdrni cile. Nedosazeni
oc¢ekavanych vysledkll signalizuje nedostateéné feSeni redlnych problémi zdkaznikd a

neefektivni vyuzivani energie a zdroji.
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S INOVACE BUSINESS MODELU

Inovace business modelu muze vychézet z jednoho ze ¢tyt hlavnich cili. Prvnim z téchto
cilii je uspokojeni trznich potieb, které dosud nebyly dostatecné uspokojeny. Dalsim cilem
muze byt predstaveni novych technologii, vyrobkl nebo sluzeb na trh. Néasledn¢ 1ze ménit,
zdokonalovat nebo transformovat stavajici trh prostfednictvim lepsiho business modelu,
pficemz jako posledni moznost mlze byt vytvoreni upln¢ nového trhu. V dlouhodobé
fungujicich firmach se béhem usili o inovaci business modelu obvykle projevuje stavajici

model a organizac¢ni struktura (Osterwalder a Pigneur, 2015, s. 244).

Jednoduse feceno, inovace vytvaii hodnotové pfilezitosti a obchodni modely dodavaji a
zachycuji hodnotu obecné z ekonomického hlediska. Dle Kerzner (2019, s. 295-296) tizeni
inovacnich projekti mize vytvofit produkty a sluzby, které maji potencidl vytvaret
dlouhodobou hodnotu. Zptsob, jakym organizace dodava a zachycuje pozadovanou hodnotu

za ucelem ekonomického zisku, je prostfednictvim obchodniho modelu spole¢nosti.

Ries (2015, s. 215) se domniva, Ze pfi ristu spolecnost neztrati vykonnost byt kreativni,
vytvaret nové inovace a dalSi véci spojené s rozvojem, i kdyZ vSeobecné je znamo, ze to
byva opakem. Jakmile zacinajici organizace rostou, tak maji ptilezitost zfidit organizace,
které se budou starat o rovnovahu mezi udrzovanim stavajiciho podnikani a rozvojem

novych obchodnich modeld.

5.1 Dulezitost a naléhavost inovaci

V hodné organizacich jsou procesni i produktové inovace Casto pozadu, hlavné kvili
nedostatku casu. Tti hlavni divody lze shrnout dle Novéka (2017, s. 263) nasledovné.
Prvnim je neefektivni ¢asovy management osob zodpovédnych za inovace. DalSim dlivodem
jsou Spatné nastavené cile, spolu s metrikami a odménovacimi systémy. V neposledni fadé
chybi jasny signal z vrcholového vedeni organizace, ktery by zdlraznil, ze inovace jsou

klicovou soucasti prace kazdého zaméstnance.

Co se tyce inovaci je zde dilezitd matice naléhavosti a diilezitosti tkoli, ktera je zobrazena

na nasledujicim obrazku.
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Obrazek 6 — Matice naléhavosti a diilezitosti (Novék, 2017, s. 263)

Inovace vyzaduji schopnost spravné vyvazovat okamzitou naléhavost s budouci dilezitosti.
Novak (2017, s. 267) popisuje, jak v mnoha firmach jsou inovaéni aktivity obvykle
povazovany za nedostate¢né naléhavé, avSak zaroven dilezité. S pifichodem novych
technologii a zmén na trhu mtze dojit k prudkému poklesu trzeb, coz zptisobi rychly posun
inovacnich projekt do kategorie naléhavych a dilezitych. Nicméné implementace inovaci
v obdobi krize ¢asto pfinasi obtiZe a zfidka je GspéSnd. Inovacni projekty na trovni celé
organizace, oddéleni nebo tymu jsou piedevsim otazkou stanoveni priorit v zévislosti na
jejich naléhavosti a dalezitosti. Vedle matice naléhavosti a dtlezitosti je také dulezité najit
vhodny ¢asovy rdmec pro vénovani se inovacim béhem dne ¢i mésice. To je individualni pro
kaZdou organizaci a manaZzera. Organizacni cile, které nepiiznive ovliviiuji inovacni aktivity,
jsou také diilezitym faktorem. Casto jsou cile zamé&feny na jiné oblasti nez inovace, coz vede
zameéstnance k orientaci pouze na to, co je méfitelné. Navzdory tomu vétSina cilti mize byt
nastavena tak, aby podporovala procesni a produktové inovace jako vedlejsi produkty.
Naptiklad, pokud je cilem zvysit obrat konkrétniho produktu, obchodni a produktovy
manazer mohou spolupracovat na jeho inovaci. Existuje vSak mozZnost, Ze pouze zvysi
rozpocet na reklamu, aniz by jakkoli zménili produkt, a dosdhnou svych cili. Takovych

unikovych cest, jak se vyhnout pfimému zlepSeni organizace, je mnoho.
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6 SHRNUTI TEORETICKE CASTI

Na téma podnikéni je v literatuie spousta nazort a definic, které se jednak shoduji, tak 1
rozchazeji. Pro kazdého toto téma mize znamenat néco jiného. Nekteti si predstavuji
podnikani jako svobodu, kterd jim umozni nebyt zaméstnancem. Druzi vSak vidi v podnikani

sen ¢i cil, ktery by chtéli naplnit.

Co je ale jisté, tak kazdé podnikdni ma sviij business model. At uz si to podnik uvédomuje
¢1 nikoliv, tak kazdy podnik mé zpusob, jak pfedava hodnotu zakaznikim, a tim generuje
zisk. Nejznamé;jsi business modely jsou Canvas, ktery slouzi, pro jiz existujici podniky, a
vede k vylepseni podnikani. Druhym modelem je Lean Canvas, ktery se zaméfuje na nove

zacinajici podniky neboli startupy.

Tenhle zacatek ve svété podnikani vede k mySlence vyuziti nastroje Lean Startupu. Jedna se
0 nastroj, ktery pomahd zacinajicim podnikiim ¢i podnikatelim rychleji vyvijet své
produkty, které jsou vyhledavané zékaznikem. Takhle je schopny dany podnik ¢i podnikatel
zjistit, jestli ma produkt nebo sluzba potencidl na trhu a omezit tak ptipadné plytvani Casem,

penézi a zdroji.

At uz je podnik jiz zab&hly nebo se jedna o zrovna zacinajici, tak je velice dalezité brat ohled
na vn&jsi a vnitini vlivy podniku. Byt schopen identifikovat a dle toho i reagovat na tyto
vlivy je zésadni pro tspéch kazdého podniku ¢i podnikatele. Prostiedi podniku se rozliSuje
na vnitini a vn&j§i. Dle toho se vyuZivaji i vhodné analytické nastroje. Jeden z nejlepSich
nastroji pro vnitini prostiedi je SWOT analyza, kterd se zaméfuje na silné a slabé stranky,
prileZitosti a hrozby. Predstavitelem vnéjSiho prostredi je znamd PESTLE analyza, ktera

popisuje politické, ekonomické, socialni, technologické, legislativni a ekologické faktory.

Kazdy podnik, a tim i1 business model, je spojen sinovacemi. Ty udrzuji podniky
konkurenceschopné a umoziuji vytvaret hodnotové pftilezitosti. Proto je zasadni, aby se
kazdy business model aktualizoval a pfizptisoboval na aktudlni situaci, preferenci zdkaznikd.
Tim je podnik schopen v dlouhodobém horizontu vytvaret hodnotu pro zakazniky. Paklize
je podnik schopen pribézné analyzovat svlij business model a reagovat na zmény trhu ¢i

piipadné preferenci zdkaznik, tak si vytvaii skvélou pozici na trhu.
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II. PRAKTICKA CAST
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7 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

Vybranou spolecnost jsem pro tuto bakaldiskou praci zvolil podnik Delta Reisen s.r.0. Jedna
se o cestovni kancelaf, kterd ptisobi na ¢eském, slovenském a mad’arském trhu. Momentalné
ma spole¢nost dvé pobocky. Pro Cesky a slovensky trh vSak slouzi pouze jedna pobocka ve
Zlin¢. Druha pobocka sidli v Mad’arsku, sdili pouze jméno spole¢nosti, a je partnerem firmy.
Jediné IT oddéleni plisobi v jiném mésté, a to v Liberci. Spole¢nost byla zaloZena v roce
2016. Specializace na exotiku a prodej némeckych a rakouskych CK d¢€la ze spolecnosti

velkého konkurenta pfedevsim na ¢eském na trhu (interni material CK).

7.1 Predmét podnikani

Predmét podnikani spolecnosti je vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3
zivnostenského zakona — Provozovani cestovni agentury a privodcovska ¢innost v oblasti
cestovniho ruchu. Spole¢nost zastupuje jednatel spolecnosti, ktery neni v zaméstnaneckém
pomeéru a pouze vystupuje ve jménu firmy. Zakladni kapital spolecnosti je ve vysi 200 000

K¢ (justice.cz).

7.2 Cinnost spole¢nosti

Spolecnost se zaméfuje primarn€ na prodej produkti od némeckych a rakouskych CK,
prodej produkti od Ceskych CK a sestaveni vlastniho produktu (balicku). V roce 2023
navazal podnik spolupraci s lodni spolecnosti MSC Cruises. Proto od roku 2024 nabizi
spolecnost 1 prodej lodnich zdjezdi, pro které byly vytvofeny i nové webové stranky.
Piedevsim diky prodeji produkti od némeckych a rakouskych CK spole¢nost ma velkou
konkurenéni vyhodu, jelikoz tyhle CK disponuji s velkou kupni silou. Podnik proto nabizi
vice moznosti hotelli ¢i destinaci, a to 1 za lepSi cenu. Hlavnimi produkty spole¢nosti jsou
prodeje balickt ¢i pouze hoteld. Balicek obsahuje letenky, hotel a transfer z/na letisté v dané
destinaci. PakliZe je poptavka pouze po letenkach, tak mé podnik spolupraci se spolecnosti
FLY UNITED s.r.o., ktera se specializuje na zajiStovani sluzebnich cest a prodej letenek.
Dale podnik nabizi 1 doplitkové sluzby k zajezdim. Jedna se piredev§im o cestovni pojisténi
véetné storna, zajiSténi parkovani na letiStich po celé Evropé, pljceni auta v destinacich,
privatni transfery z/na letisté¢ v destinaci, vyfizeni povinnych formulaft ¢i viz. VSechny

doplitkové sluzby jsou zpoplatnény a nejsou v cené zdjezdu (interni material CK).
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8 ROZBOR TRHU

Jednotlivé analyzy v této praci byly provadény v ramci ¢eského trhu, na kterém spolecnost
pusobi.
8.1 Analyza trZeb a vynosiu spole¢nosti

Pro znazornéni vykonnosti podniku na trhu zde bude vyhodnoceno obdobi od roku 2019 az
2022, které je pro podnik nejaktudlnéj$im. Zaroven je také odrazem od pandemie, kterd

podnik zasahla v letech 2020-2021.
Data v tabulce byla ziskana z vykazu zisku a ztrat z danych rokii spole¢nosti.

Tabulka 1 — Vykonnost podniku v letech 2019-2022 v K¢ (vlastni zpracovani)

v celych K¢ 2019 2020 2021 2022
Trzby 33 667 000 13 567 000 22773 000 48 293 000
EBIT 1 083 000 1319000 2320 000 7 254 000
EAT 817 000 1 055 000 1 860 000 5812 000

Na zékladé¢ dat z tabulky mzeme vidét vykonnost podniku v pritbéhu 4 let.

Rok 2019 nezaznamenal velké vlivy z vnéjSiho prostfedi podniku. Spole¢nost vykazovala
vysledek hospodateni za icetni obdobi ve vysi 817 000 K¢. Od zaloZeni podniku bylo tohle

podnik je schopen proddvat hodnotnéjsi zajezdy.

Nicméné rok 2020 odstartoval velky pokles trzeb a nejistotu v cestovnim ruchu. Podniku
v tomhle roce klesly trzby o 40% kviili nafizenim spojend s pandemii COVID-19. Vngjsi
vlivy omezily podniku pfisun trzeb, avSak i po zminénych udélostech podnik dokazal
generovat zisk a co vice, tak 1 zvysit zisky o témét 30% oproti roku 2019. Nejvétsi zasluhou
byl prodej zajezdi na Maledivy, kde bylo mozné vycestovat po splnéni zdkonem vydanych

nafizeni. RovnéZ 1 razantni pokles ndkladl oproti minulému roku.

Postupné rozvolnéni natizeni a vétsi moznosti k vycestovani bylo vice mozné v roce 2021.
Zde proto miizeme vidét opét narust trzeb o necelych 60%. Na vysi trzeb se podilelo Sirsi

moznost vybéru zajezda a vétsi poptavka po dovolené.
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Paklize se podivame na celkovy vyvoj trzeb, tak rok 2022 byl uréit¢ pro podnik tim
nejlepSim. Muze za to jiz zddné omezeni v cestovnim ruchu. V tomhle roce podnik dokazal
zvysit trzby o 25 520 000 K¢. I kdyz mé podnik stale velmi vysoké naklady, tak spole¢nost
dokazala zvysit zisk az 0 3 952 000 K¢. Na danich odvedla v roce 2022 celkem 1 442 000
K¢.

Celkové podnik vykazuje v dlouhodobém horizontu zvétSujici se rist trzeb, rovnéz tak plati
1 pro zisk. Zaroven muzeme na zakladé¢ hodnot z vySe uvedené tabulky si vSimnout, ze
podnik pracuje s velmi vysokymi néklady. Tuhle vlastnost si spole¢nost kazdoro¢né€ udrzuje.
VétSina ndkladu jsou fixni, tudiz tyhle ndklady musi podnik hradit i béhem pteruseni prodeje
¢i dalSich okolnosti. Spole¢nost je tak velmi zavisla na velkém poctu prodeji zajezdi. Delta
Reisen nabizi hodnotnéjsi zajezdy, zejména se to tyka exotickych destinaci, kde zakaznici si
ptiplati za lepsi sluzby a komfort.

I kdyz cestovni ruch zasahla rtizna natizeni, kterd znemoznovala realizaci zdjezdl a bézného
moznost dalSitho fungovani 1 béhem pandemie. To se i odrazilo ve vykazech, kde se

spole¢nost kazdym rokem drZela v zisku i1 ptes zna¢né vlivy vnéjsiho okoli.
Aktudlné podnik nema zpracované vysledky za rok 2023, tudiz neni mozné porovnat

vykonnost podniku s poslednim rokem.

8.2 Rozbor konkurence

Pravidelna analyza konkurence by méla byt souc¢asti celkové obchodni strategie. To umozni
spole€nosti mit vzdy ptehled o situaci na trhu, a tim bude v lepsi pozici k reagovani na

zmény, vyzvy a piilezitosti, které se objevi.

Informace v této analyze jsou Cerpany na zakladé neformalniho rozhovoru se zaméstnanci
Delta Reisen.

8.2.1 Produkty a sluzby konkurence

Momentalné ma spolec¢nost nasledujici konkurenci na ¢eském trhu. Pro vétsi segmentaci

rozdélime konkurenci na pfimou a nepfimou.
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e PFimi konkurenti: nabizi podobné produkty a sluzby jako Delta Reisen v Ceské

republice.

e Neprimi konkurenti: uspokojuji stejné potieby klientd, ale jinym zptisobem (napf.

letecké spolecnosti, hotely, Airbnb).
Primi konkurenti:

Cedok, Invia, Fischer, Exim Tours, Alexandria, Satur, Travelking, Blue Style, Airstop,

Slevomat.cz
Neprimi konkurenti:
o Letecké spolecnosti: CSA, Ryanair, Wizz Air, EasyJet

e Platformy pro sdilenou ekonomiku: Uber, Airbnb, hotely, Booking.com

8.3 Rozbor zakaznika

Analyza zdkaznikl je kli€ovym néstrojem, ktery spolecnosti umozni pochopit potieby a
preferenci zdkaznikli. Na zdklad¢ informaci je podnik schopen optimalizovat svoji

marketingovou strategii na danou cilovou skupinu.

Nicméné spolecnost pisobi ve velice proménlivém a konkurenénim prostiedi, proto je zde
velice dilezité, aby spolecnost byla schopna se adaptovat na ménici se trendy v cestovnim

ruchu.

Informace v této analyze jsou Cerpany na zéklad¢ neformalniho rozhovoru s vedoucim Delta

Reisen a z vlastni zkuSenosti jako z pozice zaméstnance.

8.3.1 Demograficka segmentace zakaznika

Vék:
e Milada dospélost (18-30 let): aktivni dovolené, poznavani a nizké ceny,
e Dospélost (30-60 let): relaxace, kvalitni sluzby, odpocinek,

e Seniofi (60 a vice let): klidné prostiedi, kvalitni sluzby, poznadvani pamatek a okoli,

cestovani mimo hlavni sezonu.
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Pfijem:

8.3.2

Nizky prijem: cenové dostupné dovolené, kratsi pobyty a slevy, Last/First minute

zajezdy,
Stiedni prijem: komfort, pomér cena/vykon, all inclusive,
Vysoky prijem: luxusni dovolené, delsi pobyty, exotické destinace, vysoké

pozadavky.

Geograficka segmentace zakaznika

Misto bydlisté:

8.3.3

Ceska republika: preference odleti z Prahy nebo Brna, telefonicka asistence,

informace o zdjezdu v ¢esting.

Slovensko: preference odletl z Bratislavy, telefonickd asistence, informace o

zdjezdu v Cestiné/slovensting.

Nakupni segmentace zakaznika

Frekvence nakupu:

Vérni zakaznici: pravidelné cestuji s Delta Reisen,

Piilezitostné nakupujici zakaznici: obCasné cestovani s Delta Reisen na zaklade

vyhodné nabidky,

Novi zakaznici: cestuji s Delta Reisen poprvé.

Na zakladé stanovenych skupin je spolenost schopna 1épe se zaméfit na cilovou skupinu a

piizptsobit k tomu své marketingové aktivity. Ugelem rozboru je uspokojeni potieb rtizné

profilovanych zakaznik.
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9 ANALYZA MIKRO A MAKRO PROSTREDI SPOLECNOSTI

9.1 PESTLE analyza

Pro analyzu makroprostiedi podniku byla vybrdna jako prvni PESTLE analyza, ktera
popisuje politické, ekonomické, socialni, technologické, legislativni a ekologické faktory.
To umoznuje pochopeni vnéjsich vlivil, které dopadaji na business model. Rovnéz pomoci

analyzy je mozné vétsiho pochopeni konkurenceschopnosti v daném makroprostiedi.

Pro ucely této prace informace byly zkoumény v rdmeci ¢eského trhu, na kterém spole¢nost

pusobi.

9.1.1 Politické faktory

Vlada v soucasné dob¢ piisobi od prosince 2021, kdy byla zvolena na zaklad¢ voleb do
Poslanecké snémovny Parlamentu Ceské republiky v fijnu 2021. Situace se v§ak dramaticky
zmeénila po Utoku ruskych ozbrojenych sil na Ukrajinu dne 24. Gnora 2022, coz vyvolalo
bezprecedentni vojensky konflikt a celosvétovou energetickou krizi. Dusledkem této krize
jsou vyrazné zvyseni cen energii a surovin ve vétSiné zemi. V oblasti rekreace a kultury 1ze
pozorovat zna¢né zdrazeni dovolenych s komplexnimi sluzbami o 14,4 %, a rovnéz nartst

cen stravovacich a ubytovacich sluzeb o ptiblizn€ 14 %. (europa.eu, 2023).

9.1.2 Ekonomické faktory

Po dvou letech obecnych omezeni v disledku pandemie COVID-19 se situace v oblasti
cestovniho ruchu v roce 2022 vyrazné zlepSila. Lidé zacali znovu aktivnéji a bezpecnéji
cestovat. Podil cestovniho ruchu na hrubém doméacim produktu Ceské republiky vzrostl z
1,55 % v roce 2021 na 2,22 % v roce 2022, dosahujici hodnoty 150,8 miliardy korun.
(czso.cz, 2024)

Nesmime vSak opomenout prumérny plat v rdmci cestovniho ruchu. Redlné se primérna
mzda snizila o 0,8 % v daném obdobi. Ve tfetim ctvrtleti 2023 doslo k nartistu primérné
hrubé mési¢ni nomindlni mzdy o 7,1 % v porovnani se stejnym obdobim piedchoziho roku,
kdyz je pfepoctena na pocet zaméstnanct v narodnim hospodéistvi. Realné, po zohlednéni

inflace, doslo k poklesu o0 0,8 %. Median mezd ¢inil 37 492 K¢ (socr.cz).
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9.1.3 Socialni faktory

Béhem prvnich deviti mésici letosniho roku se podet obyvatel Ceské republiky zvysil o 54,7
tisice, ¢imz doséhl hodnoty 10,88 milionu. Z velké ¢asti tomu prispéla zahrani¢ni migrace o
narast 68 tisice, zatimco bilance pfirozeného piirastku byla zaporna s hodnotou —13,3 tisice.
V porovnani se stejnym obdobim minulého roku doslo k vyraznému poklesu poctu
novorozencl a uzavienych manzelstvi. Meziro¢n¢ také ubylo umrti a rozvodu (czso.cz,

2023)
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Obrazek 7 — Soucasny stav obyvatel v 1.-3. c¢tvrtleti 2023 (czso.cz, 2023).

9.1.4 Technologické faktory

Technologie je zakladnim prvkem k Gspéchu u cestovniho ruchu. Nejvetsi roli tvofi
rezervaéni systémy. Pro prodej némeckych a rakouskych zajezdl je momentalné nejlepSim
partnerskym systémem CeSYS. Diky systému je vidét aktudlni cena zdjezdd vSech
némeckych a rakouskych CK. Vyhodou systému CeSYSS je automatické generovani smlouvy
z4jezdu, prodej v redlném Case a efektivni sprava rezervaci. Moderni rezervacni systém byl

vytvofen ve spolupraci se spolecnosti AMADEUS (deltareisen.cz).

Jako posledni a velmi dulezitou technologii jsou webové stranky. Ty umoznuji vice
nahlédnout na dané zdjezdy. Zakaznik si zde miiZze pomoci filtru najit takovy produkt, ktery
mu sedne pfimo na miru. Pokud vSak by z nabidky néco chybélo ¢i ptipadné by chtél néco
doplnit, tak webové stranky jsou vybaveny poptavkovym formuléfem, kde zajezd se miize

slozit pfesné na ptani zékaznika (deltareisen.cz).
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9.1.5 Legislativni faktory

Cestovni kancelaf je podnikatel, ktery ma opravnéni sestavovat a nabizet sluzby cestovniho
ruchu pro ucely zdjezdu nebo zprostiedkovavat spojené cestovni sluzby na zéklad¢ statniho
povoleni, znamého jako koncese. Osoba, ktera uzavira smlouvy o zdjezdu nebo
zprostifedkovani spojenych cestovnich sluzeb, musi mit sidlo nebo misto podnikani v jiném
Clenském staté¢ Evropské unie nebo v jiném smluvnim stat¢ Dohody o Evropském
hospodaiském prostoru. Tato osoba, véetnd online prodeje, miize podnikat na uzemi Ceské
republiky i bez pobocky, pokud spliiuje podminky ochrany statu usazeni v piipadé upadku.
Pted zahajenim prodeje nebo zprosttedkovanim musi tato cestovni kancelat informovat
Ministerstvo pro mistni rozvoj o svém statutu a poskytnout idaje o rozsahu pojisténi nebo
jinych zaruk pro ptipad Upadku. Podle koncese miize cestovni kancelaf nabizet a prodéavat
jednotlivé sluzby cestovniho ruchu, organizovat kombinace téchto sluzeb a prodavat je
dalsim cestovnim kancelafim pro jejich podnikéni. Mize rovnéz zprosttedkovavat prodej
jednotlivych sluzeb pro jiné cestovni kancelaie, cestovni agentury nebo dalsi subjekty. Pti
zprostiedkovani prodeje zajezdu pro jinou cestovni kancelat jedna jménem této kancelate.
Cestovni kancelat ma také pravo prodavat véci spojené s cestovnim ruchem, jako jsou

vstupenky, mapy, plany, jizdni fady, tisténé privodce a suvenyry. (mmr.gov.cz)

Platna legislativa a zdkony na zakladé Asociace Ceskych cestovnich kancelafi a agentur

(accka.cz):
e novy obcansky zakonik ¢. 89/2012, Dil 6. Z4jezd,
e zikon €. 455/1991 Sb., o zZivnostenském podnikani,
e zakon ¢. 101/2000 Sb., o ochran¢ osobnich udajt,
e zakon €. 526/1990 Sb, o cenach,

e nafizeni Evropského parlamentu a Rady (ES) €. 261/2004 o pravech cestujicich v

letecké doprave,
e zakon €. 634/1992 Sb., o ochran¢ spotiebitele,

e zakon €. 159/1999 Sb, o nékterych podminkach podnikani v cestovnim ruchu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 43

Obecné povinnosti cestovnich kancelatri (mmr.gov.cz):
e cestovni kanceldf je v prvni fadé povinna mit po celou dobu provozovani zivnosti,
e uhrazen ro¢ni ptispévek do garanéniho fondu cestovnich kancelafi,

e sjednano pojisténi zaruky nebo mit sjednanu bankovni zaruku pro ptipad svého
upadku, pficemz limit pojistného plnéni musi cestovni kancelai udrzovat v takové
vysi, aby v ptipadé pojistné udalosti byly uspokojeny veskeré naroky zakaznik,
minimaln¢ vsak ve vysi bud’ 30 % rocnich planovanych trzeb, nebo 30 % trzeb redlné

dosazenych v ptfedchozim roce (podle toho, ktera z obou castek je vyssi).

9.1.6 Ekologické faktory

Posledni dobou je ekologie velmi probiranym tématem. Pfi spojeni s timto tématem a
cestovnim ruchem nés napadne hned prvni problém, uhlikova stopa. Bohuzel stale jesté
letecké spolecnosti snazi v tomhle sméru poukazovat zdkazniky na to, aby opravdu si s sebou
balili pouze véci, které opravdu potiebuji. Pokud je letadlo leh¢i, tim méné se spotiebuje
paliva. Dalsi zavedeni k ekologi¢téjsi cest¢ v cestovnim ruchu jsou e-letenky. V obdobi
digitalizace se skoro kazda spole¢nost vSechno snazi zdigitalizovat a tim uSetfit kdceni lest.
Nejvice diskutovanym tématem jsou plasty. Pres 8 tun milionii plastli skon¢i v oceanech.

Proto musime brat na pamét’ omezeni saCku, pet lahvi a dalSich. (Michalkova, 2019)

9.2 Analyza péti sil 5F

Uvedenou analyzu jsem vybral hlavné proto, jelikoz jejim ukolem je pfedvidat, jak se bude
vyvijet konkuren¢ni prostredi v odvétvi cestovniho ruchu na zakladé ocekavaného chovani

hlavnich konkurentt a faktort, které ovliviiji trh.

Data byla ziskdna za pomoci neformélniho rozhovoru se zamé&stnanci Delta Reisen.

9.2.1 Stavajici konkurenc¢ni organizace

Spolecnost se pohybuje ve velkém konkurencnim prostiedi. Zakaznik ma proto velkou skalu
vybéru, kde si dovolenou miize vybrat. Spole¢nost ma pouze jednu pobocku jak pro Cesko
i Slovensko. Z toho diivodu se soustfedi na ziskavani zakaznikli online. Co se tyce
lety do oblibenych destinaci s ceskym delegatem. Mezi takové nejveétsi cestovni kancelare

patii Fischer, Blue Style a Cedok. Viechny zminéné cestovni kancelafe jsou mnohem vétsi
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nezli Delta Reisen a vyuzivaji hlavné ziskavani novych zdkaznikl skrz reklamy. VSak
nejvétsim konkurentem pro spolecnost Delta Reisen je momentalné Invia, kterd maé i
fyzickou pobocku ve Zliné. JelikoZz prodava jak cCeské, tak 1 némecké a rakouské zajezdy,
vytvaii tim silnou konkurenci pro spole¢nost na ceském trhu. Dal§im velkym konkurentem
je CK Airstop, ktera se soustfedi na Last minute balicky, levné letenky a exotiku. Oproti
konkurenci Invia funguji pouze online a nemaji kamennou pobocku. Delta Reisen ma vSak

vyhodu, a to kvalitnéjsi sluzby, které jsou pak odrazem i vysledného hodnoceni na internetu.

9.2.2 Dodavatelé

Firma vyuzivé nespocet dodavateli, se kterymi ma uzaviené partnerské smlouvy. Nejveétsim
dodavatel jsou némecké a rakouské cestovni kancelare. Ti pro firmu dodavaji a umoziuji
prodavat jejich balicky zajezdl. Mezi nejvétsi dodavatele némeckych a rakouskych zajezdu
patfi:

e Der Touristik,

e TUI Deutschland,

e FTI,

e Schauinsland Reisen,

e All Tours.

Z vyse uvedenych dodavatelii zajezdi ma firma velmi uzké vztahy. Celkové je v nabidce az
ptes 30 téchto zprostiedkovatelt zajezda, které firmé dodavaji zajezdy k prodeji. Posledni
dobou si némecké a rakouské cestovni kancelare v§imli zajmu ze strany ¢eského trhu, a tim
zvysili nabidku leth z Prahy. Co se tyce dalSich dodavatelii, tak firma méa uzavienou
partnerskou smlouvu s pojisStovnou Kooperativa, ktera ztizuje cestovni pojisténi. Dale firma
spolupracuje s dodavateli ParkAero, HolidayExpress, GoParking, ktefi zajistuji parkovani

na letiStich po celé Evropé¢.

9.2.3 Odbératelé

Zakaznici, kteti si kupuji produkty Delta Reisen, maji moznost bud’ piimo fyzicky na
pobocce, nebo piipadné online na webovych strankdch. Pro vétsi dostupnost a komfort

spolecnost ma ziizeny webové stranky jak pro ¢esky, tak i slovensky trh.

Zaroven to jsou i1 zdkaznici, kteti si koupili zdjezd v jakékoliv cestovni agentufe prodavajici

produkty Delta Reisen. PakliZze md dand agentura uzavienou partnerskou smlouvu, tak
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obdrzi vyssi provizi. K vyfizovani objedndvek od proviznich prodejci méa spolecnost
provizni oddéleni. Prodejci cestovnich agentur si vytvofi objednavku, kterd je posléze
zpracovana a objednana. Zavaznd rezervace je mozna na zakladé dolozeni podepsané

cestovni smlouvy a dokladu o platbé.

9.2.4 Potencionalni konkurenti

Momentalni situace je velice slozitd pro nové vznikajici cestovni kancelate. Cestovni ruch
se teprve vzpamatoval po obdobi pandemie, kdy bylo velice obtizné vycestovat. Nasledné
doslo k dalsim zalezitostem, které znacné ovlivnily fungovani cestovnich kancelafi. Patii
zde jak konflikt mezi Ukrajinou a Ruskem, tak néasledné situace v Izraeli, zvySeni cen

pohonnych hmot, nebo stavky na némeckych letistich.

vvvvvv

cestovni kancelar musi ziskat koncesi a dodrzovat jasn€ stanovené pozadavky, které jsou
dané zakonem. Zatimco agentury spadaji do volné zivnosti a pfeprodavaji partnerské

produkty.

9.2.5 Substituty

Siroka $kéla cestovnich kancelafi na trhu déva zikaznikim velky vybér substitu¢nich
produktti. Pokud si zdkaznik nevybere produkt u jedné CK, tak mtze si vybrat jakoukoliv
dalsi cestovni kanceldf. Tim se trh stavd velice konkurencnim a kazdy zékaznik je zde
dalezity. Nejlepsim zplisobem si vytvofit pfidanou hodnotu, kterou zakaznik nikde jinde
nenajde. Vyhodou Delta Reisen je nabidka z4jezdi za ceny az o 40 % levnéjsi nez nabidka
ceskych CK a zaroven velkd nabidka hoteld. To umoziuje vétsi flexibilitu a vytvatfeni

nabidky zakaznikiim pfimo na miru.

9.3 SWOT analyza

NiZe je uvedena SWOT analyza firmy Delta Reisen s.r.0. Diky tomu miiZeme nahlédnout na
vnitini vlivy firmy pfedstavujici silné a slabé stranky. Poté 1 na vné&j$i vlivy firmy

ptredstavujici pfilezitosti a hrozby.
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Tabulka 2 — SWOT analyza firmy Delta Reisen s.r.o. (vlastni zpracovani)

Silné stranky

Slabé stranky

Siroka nabidka destinaci/hotelti
Silna partnerstvi s DE/AT CK

ZkuSenosti a znalosti v oboru

Omezeny dosah
StarSi rezervacni systémy

Nizké povédomi o podniku

Prilezitosti

Hrozby

Zvyseni poptavky
Uzavieni partnerstvi s dal§imi CK
Investice do inovaci

Rozsiteni online marketingu

Zmény v legislativé
Zvyseni konkurence
Uvedenti lepsiho substitutu na trh

Ekonomicka recese

9.4 Analyza 7S

Dtvodem, pro¢ byla vyuZzita analyza 7S, je pochopeni a strategické planovani business
modelu spolecnosti. Tenhle nastroj postupné popisuje sedm zdkladnich prvki, které
ovlivituji fungovani podniku. Tim je schopen odhalit silné ¢i slabé stranky a usnadnit

strategické planovani.

Veskera data byla ziskdna pomoci neformdlniho rozhovoru s vedoucim pracovnikem

spole¢nosti.

9.4.1 Strategie

Spole¢nost neméd pevné danou strategii, podle které¢ by se drzela. I kdyz firma nema
stanovené cile, tak tim hlavnim cilem by se dalo fict zkvalitnéni sluzeb a zvySeni objemu
prodeje zajezdi. Pro zvyseni zisku a pfildkani dalsi cilové skupiny zdkaznikl se spole¢nost
rozhodla pro prodej lodnich zajezdid. Kvili zvySeni poptavky po lodnich zéjezdech
spolecnost vytvofila nové webové stranky, které se zamétuji Cisté na lodni zajezdy. Zde je
mozné si piimo lodni zdjezd objednat. Prodej lodnich z4jezdd byl umoznén na zakladé

partnerstvi s lodni spole¢nosti MSC Cruises.
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Celkové podnik analyzuje zmény a pfilezitosti v rdmci cestovniho ruchu. Je dilezité si

zachovat dobré konkuren¢ni postaveni a vyuzit kazdé ptilezitosti ke zkvalitnéni sluzeb.

9.4.2 Systémy

Firma je velice zavisla na spravném fungovani vSech systémt. K ziskani zakaznikt firma
vyuziva své webové stranky, kde si 1ze dovolenou piimo zajistit. Webové stranky jsou pifimo
napojeny na rezervacni systémy a umoznuji tak vidét aktudlni ceny zajezdi. Firma dale
vyuziva rezervacni systémy AMADEUS, CosmoNaut a IRIS. Dale ma také k dispozici 1
systém ke sjednadni cestovniho pojisténi od Kooperativy. Ke komunikaci se zékazniky firma
vyuziva telefony, které jsou rozdéleny na piimy prodej, provizni prodej, odbaveni,
reklamacni, IT a finan¢ni odd€leni. Komunikace pfedev§im probiha skrz email, kde firma
vyuziva Microsoft Outlook. Kviili rozdéleni prace a zvySeni efektivity firma vyuZiva vicero

emaild, kde se jednotlivé emaily rozfazuji dle povahy jednotlivych emailt.

9.4.3 Sdilené hodnoty

Z mého pohledu jako zaméstnance se firma snazi o co nejvetsi spokojenost zakaznika. Je
zde velky diraz na rychlé jednani, komunikaci v rdmci podniku i se zdkazniky a
profesiondlni pfistup. Spokojenost zdkaznika je prioritou, jelikoz na zaklad¢ jeho doporuceni

a kladného hodnoceni se firma dostava do dobré pozice na trhu.

94.4 Struktura

Firma zastava centralizovanou organizac¢ni strukturu. Jsou zde dva vedouci, ktefi fidi cely
chod firmy. Déle je ve firmé jednatelka spolecnosti, ktera neni v zaméstnaneckém pomeéru a
pouze ma na starosti zalezitosti spojené s jednanim ve jménu firmy, avSak nijak nezasahuje
do celkového chodu podniku. Momentalné je plisobeni firmy ve dvou méstech. Pobocka a
veSkeré déni okolo firmy se nachazi ve Zlin€é. Nicméné IT oddé€leni spolecnosti, které se
zabyva spravou webovych stranek, udrzeni chodu systémi a vylepSovani procesil, se nachazi

v Liberci.

9.4.5 Zaméstnanci

Podnik zaméstndva celkem 16 lidi. Jednotlivi pracovnici jsou rozdéleni do né€kolika
oddé¢leni. Jedna se o pfimy prodej, provizni prodej, odbavovaci ¢ast, reklamac¢ni oddéleni,
ucetni oddéleni a IT oddéleni. VSe je na sebe navazano tak, aby doSlo k co nejrychlejSimu

zpracovani objedndvek a vSech procesl. Spolecnost méa pevné stanovenou oteviraci dobu.
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Nejvétsi problémem je rychlost zpracovani poptavek. To se firma snazi zajistit tak, ze nékteti

ze zaméstnanct pracuji i z domu béhem vikendu.

Z dlouhodobého hlediska je nizky stav zaméstnancti nejvétsim problémem. Dochéazi zde
rovnéz k ¢astym zméndm v organizacni struktute. Velky ptisun poptavek po dovolené zahlti
prodejce, a tim se doba vypracovani nabidky casto prodlouzi. Klienti vyzaduji co
nejrychlejsi zpracovani nabidek a kvili velké konkurenci na trhu maji mnoho moznosti, kde
zajezd koupit. Ackoliv firma se snazi toto riziko eliminovat zaméstnanim brigadniki a
pracovnikii, ktefi pracuji 1 z domu, tak stale je zde velkd Casova ndroc¢nost na prodejce

vvvvv

by se ve firmé dlouhodobé¢ uchytili.

9.4.6 Styl

Nachazi se zde uzky kolektiv, ktery spolecné spolupracuje k dosazeni stanovenych cilt.
Jedna se o demokraticky styl vedeni. Poptavky po zajezdech se deleguji a rozd¢€luji dle
narocnosti a komplikovanosti mezi prodejce zajezdu. Celkove firma ma vse zajisténo tak,
aby dochazelo k co nejrychlejSimu zpracovani poptavek. Vysledky a dilezitd rozhodnuti

vSak stale zavisi na vedoucich firmy.

9.4.7 Schopnosti

Zakladnim uspéchem kazdé cestovni kancelafe ¢i agentury jsou schopnosti prodejcti. Ti
patii pochopeni klientovy pfedstavy, nalezeni spravného produktu, vysvétleni vSech
nalezitosti, které zdkaznik bude potfebovat a pomoc s vyieSenim ptipadnych problémii, které
se mohou v priibéhu zajezdu objevit.

Fungovani cestovni kancelafe zavisi na mnoho legislativnich podminek. Jedna
oblasti cestovniho ruchu. Zde se nachazi veskeré povinnosti, na které je nutné brat ohled.
Pro firmu zékon stanovuje hlavné regulace ¢innosti a podminky, které¢ musi podnik spliiovat
pro své provozovani. Rovnéz se zde objevuji informace o obsahu a form& smluv. Zakon

pfesné stanovuje, co musi smlouva obsahovat, a jaké jsou prava a povinnosti podniku.
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10 BUSINESS MODEL SPOLECNOSTI

Jelikoz spolecnost jiz pisobi néjakou dobu na trhu a nejedna se o zcela zacinajici podnik,
tak jsem se rozhodl vyuzit business modelu Canvas. Tenhle model poméaha spolecnosti

nastinit jejich nedostatky a mista pro zlepSeni.
Stavajici business model je graficky zndzornén v ptiloze P I: Business model Delta Reisen

Veskeré informace byly ziskdny z neformalniho rozhovoru s vedoucim spolecnosti.

10.1 Segmenty zakazniki

Obecné pro spolecnost je cilovd skupina jednotlivei nebo pary ve véku 30-50 let. Dale
podnik tuhle skupinu lidi rozdéluje na dva druhy zdkaznikl. Jedna se o zdkazniky ptimé a

provizni.

Ptimi zakaznici vyhledavaji a rezervuji si zajezdy na strankach spolecnosti, fyzicky se
dostavi na poboc¢ku ve Zling€, poptaji si nabidku online ¢i ptipadné telefonicky a emailem

kontaktuji spole¢nost.

Provizni zékaznici si objednaji zajezd u jakékoliv cestovni agentury v Cesku a Slovensku,
ktera pteprodava produkty CK Delta Reisen. S takovymi agenturami ma spolecnost
uzavienou smlouvu o spolupridci a k objedndni zijezdii provizni prodejci pouzivaji
informacni systém CeSYS. Pokud cestovni agentura nema uzavienou smlouvu s CK Delta

Reisen, tak obdrzi niz$i provizi za prodany zéjezd.

10.2 Kanaly

Prvni moznosti, jak spolecnost kontaktuje zakaznika, je pes webové stranky spolecnosti. Ty
jsou pfimo navazany na rezervaéni systémy, tudiZ je mozné si zjezd zavazné objednat.
Paklize zékaznikim nevyhovuje nabidka, kterou vidi na strankach spolecnosti, je mozné si
vyplnit informaéni formulaf k z&jezdu ¢i ptipadné emailem poslat poptavku po dovolené.

Prodejci vSe zpracuji a emailem zasilaji nabidku pfimo udé€lanou na miru zdkaznika.

Jak jiz bylo zminéno v kapitole 7, tak spolecnost ma jak pro Cesky i slovenska trh pouze
jednu pobocku, a ta sidli ve Zlin€. Je zde pevné stanovena oteviraci doba od 8:00 do 18:00
hodin. V tomhle ¢asovém rozmezi klienti mohou kdykoliv pfijit. Je zde moznost doporucent,
objednéni zajezdli, odbaveni pted odjezdem a mnoho dalSich sluzeb, které zakaznici

potiebuji.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 50

Nové klienty také pomadhaji pfivést provizni prodejci, ktefi pieprodavaji produkty
spole¢nosti. Paklize maji provizni prodejci uzavienou smlouvu o spolupraci se spolecnosti
Delta Reisen, tak obdrzi vyssi % provize. Zékaznik si objednd z4jezd u cestovni agentury,
ktera pak nasledn¢ odesle objednavku zajezdu pies informacni portdl CeSYS, a ta je

nasledné zpracovana na zéklad¢ podepsané cestovni smlouvy a dokladu o platb¢.

10.3 Vztahy se zakazniky

Spolecnost velmi dba na kvalitni sluzby a spokojenost zakaznika. Ke kazdému zékaznikovi
se pfistupuje individudlné. Nejvétsi prioritou je udrzeni dlouhodobého vztahu se zakazniky,
kteti na zakladé pozitivni zkuSenosti mohou doporucit Delta Reisen svym blizkym ¢i udélat

hodnocenti online.

Aby spolecnost docilila co nejvétsi spokojenosti, tak kazdym rokem se snazi zdigitalizovat
a zautomatizovat procesy. Pfikladem mutze byt automaticky vygenerovand smlouva pfi

objednani zajezdu ¢i priibézna aktualizace cen z4jezdli na webovych strankach.

10.4 Nabidka hodnoty

Nejvétsi pridanou hodnotou pro spolecnost je nabidka zajezdi od némeckych a rakouskych
CK. To dava spolecnosti vyhodu velkého vybéru jak destinaci, tak i1 hotelt. Zaroven je zde
spousta moznosti odletovych mist. Lze letét jak z narodnich letist’, tak rovnéz z Némecka,
Rakouska, Polska nebo Slovenska. Nejvice se spolecnost soustiedi na exotické z4jezdy, kde
je Siroka skala destinaci a hoteltl. Oproti ¢eskym CK jsou exotické zajezdy az o 40 %

levné;si.
10.5 Klic¢ové ¢innosti

Internetovy prodej (B2C): zpracovani online poptavek, které si klienti Delta Reisen vytvori
na webovych strankach. Zékaznik si vytvoii objednavku na webu, tu posléze prodejce
zpracuje a doteSi sklientem veSkerou administrativni cast. Jakmile prodejce obdrzi
podepsanou cestovni smlouvu a doklad o platbé, tak posila zédkaznikovi cestovni dokumenty

s pokyny k cest¢.

Provizni prodej (B2B): zpracovani objednévek od cestovnich agentur. Provizni prodejce si
skrz informacni portal CeSYS vytvoii objednavku pro klienta. Opét na zékladé podepsané

cestovni smlouvy (v tomhle pfipadé¢ smlouva musi byt podepsand jak zdkaznikem, tak 1
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proviznim prodejcem cestovni agentury) a dokladu o platb¢ se zajezd zdvazné rezervuje. Po

zpracovani objednavky se posilaji cestovni dokumenty s pokyny k cest¢.

Podpora prodeje: moznosti, jak zvysit prodej zajezdii. Spolecnost dava ¢ast financi do
marketingu. Rovnéz se spole¢nost i iCastnila na veletrzich cestovniho ruchu ¢i na skolenich,

kde ziskéva kontakty na potencionalni partnery a klienty.

10.6 Klicové zdroje

Nasledujici zdroje miizeme rozdé€lit do nize uvedené tabulky. Tohle je nezbytné, aby

spole¢nost mohla provadét kli¢ové Cinnosti, a tim poskytovat sluzby.

Tabulka 3 — Klicové zdroje spolecnosti Delta Reisen (vlastni zpracovani)

Fyzické zdroje Kancelat, telefon, nabytek, periferie

(tiskarna, skenr, fax)

DuSevni zdroje Vztahy s klienty, védomosti zaméstnancil,

zkuSenosti, partnerstvi

Lidské zdroje Prodejci, ucetni, IT zaméstnanci

Finan¢ni zdroje Penézni prostiedky

10.7 Klicovi partneri

Nejvice kliCovi partnefi jsou dodavatelé zajezdi. Jedna se o némecké, rakouské a ceské CK.
Spolecnost se snazi udrZet co nejlepsi obchodni vztahy. To se pak odviji i na lepsi
komunikaci s CK, rychlejsi zpracovani reklamaci a pomoci pti vyhledavani zajezdi. Rovnéz
je dilezité si udrzet obchodni vztahy i s odbérateli, a tim jsou cestovni agentury. Zde hraje
vyznamnou roli rychlost zpracovani a dostupnost jednotlivych z4jezdi. Pii spokojenosti

cestovni agentury nabizeji produkty CK Delta Reisen svym zakazniklim.

10.8 Struktura prijmui

Pi{jmy spolecnosti tvoii provize z prodeji sluzeb. Jedna se o pfijmy spolec¢nosti ziskané
prostfednictvim dohodnutych provizi od svych dodavateli za prodej sluzeb v oblasti
cestovniho ruchu. Tyto provize jsou sjednavany na zékladé dohody mezi spole¢nosti a

dodavateli. Provize jsou v rozmezi 5-11 %. Jedna se o veSkeré piijmy spolecnosti.
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10.9 Struktura nakladu

Struktura néklada se ¢leni na 4 nejvétsi nakladové polozky:

e mzdové néklady,
e provozni naklady (fyzické zdroje),
e naklady na reklamu,

e ndklady na rozvoj IT.
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11 BENCHMARKING

Informace vyplyvajici

s pracovniky spolecnosti Delta Reisen a také z webovych stranek konkurencnich CK.

Tabulka 4 — Benchmarking vybranych cestovnich kancelari (vlastni zpracovani)

Kritérium Delta Airstop.cz Invia
Reisen
Specializace Exotika, Last minute, Exotika,
lyzovani, 4/5 levné 3/5 lyzovani, 4/5
lodni letenky, lodni
zajezdy, exotika zajezdy,
Balicky letenky
Zakaznicka Omezena 3/5 | Pouze online | 3/5 | Silna 5/5
podpora dostupnost, podpora, zékaznicka
chybi online zadné podpora,
chat pobocky online chat,
vice pobocek
Rezervace Online, 4/5 | Online 2/5 | Online, 5/5
pobocka telefonicky,
pobocky
Povédomi o Nizka online | 2/5 | Silné online 3/5 | Silnd online | 5/5
znacce viditelnost prezentace prezentace,
s influencery, PPC
Aktivni na kampané,
socialnich socialni sité
sitich
Hodnoceni 65 % - 55 % - 95 % -
(Y0)

z benchmarkingu byly ziskdny 2z neformalniho rozhovoru

Jako nastroj pro doplnéni business modelu, kterym se zabyva kapitola 10, byl zvolen

benchmarking. Tenhle nastroj jsem volil pfedev§im kvili identifikaci konkurenénich vyhod.
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Jako hlavni konkurenty spole¢nosti Delta Reisen byly zvoleny cestovni kancelafe Airstop.cz
a Invia.cz na zékladé konzultace s vedoucim spolecnosti. Jedna se o momentaln¢ nejvetsi
konkurenty na trhu pro spole¢nost, kde spolecnym bodem je prodej némeckych a rakouskych

produktia CK.

11.1 Rozbor vysledkii benchmarkingu

Spolecnost Delta Reisen se fadi mezi mladsi CK ve srovnani s konkurenci, kdy CK Invia
pusobi na trhu od roku 2002 a Airstop od roku 2005. I kdyz vS§echny zminéné CK prodava;ji
produkty od némeckych a rakouskych CK, tak kazdy podnik méa rtzn€¢ zaméfenou
specializaci. Na zaklad¢é vysledki mizeme vidét, ze spole¢nost Invia se fadi mezi piedni

podniky na trhu a vysledkové je nejvice ptivetive;si.

Delta Reisen se soustiedi na tvotreni balickll (letenky, ubytovani, transfer), specializuji se
rovnéz na exotiku, lyzovani a od roku 2023 i na prodej lodnich zéjezdd. Nabidka od
konkurence Invia je dosti obdobnd, avSak konkurence nabizi i prodej letenek. To mize
ptfivést mnoho zdkaznikd, ktefi maji tfeba jiz zajiSténé ubytovani, nicméné nemaji zajisténé
letenky. Specializace cestovni kancelafe Airstop se zasadné lisi od konkurence, ptfedev§im
kvtli jinému zaméfeni na zdkaznicky segment. Tato CK nabizi Last minute z4jezdy, levné

letenky a exotické zajezdy.

PakliZze vezmeme k uvazeni identifikaci konkurencnich vyhod, tak jednoznaéné by se Delta
Reisen méla zaméfit na marketing a zdkaznickou podporu. Zde v obou piipadech si velice
dobie pocina Invia. Chatbot, ktery je k dispozici na webovych strankdch spolecnosti,
pomaha zakazniklim zodpovédét standardni dotazy, navést je spravnym smérem ¢i piipadné
doporucit dalsi sluzby k zdjezdu. To velice uSetii ¢as obou stran a rovnéz zvysi spokojenost
zakaznika, kterd se miiZze odrazit ve vysledném hodnoceni. Data, kterd mohou byt z online
chatu ziskana, mohou pozd¢ji slouzit k vylepSeni nabidky, a tim se mize spole¢nost pak

zaméfit na preference zakazniku.

Dalsi nedostatky zde vidim v oblasti marketingu. Delta Reisen vyuZiva klasické kanaly skrz
letaky, reklamy na webovych strankédch nebo katalogy v némciné. Obecné spolecnost
vyuziva tradiéni marketingové kanaly, které se zaméiuji spiSe na starS$i generaci. Zejména
ma spole¢nost mensi marketingovy rozpocet nez konkurence, ktera vice cili i na mladsi
generaci a ma uzivatelsky ptivétivejsi webové stranky. Piikladem je influencer marketing,

ktery vyuzivd Airstop. Aktivné spolupracuje s influencery na socialnich sitich, jako je
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Instagram a Facebook. Spolupracuji s influencery z oblasti cestovani a lifestyle, kteti

propaguji jejich zajezdy a sluzby.

Co se ty¢e moznosti rezervace, tak zde Delta Reisen vyuziva online zplsob, nebo lze
objednat zajezd piimo na pobocce ve Zlin¢. Nicméng¢ tohle je jedina pobocka jak pro Cesky,
tak i slovensky trh. Naopak CK Invia ma vice jak 100 pobo&ek po celé CR véetné mésta
Zlin. Vicero pobocek Invia nabizi klientiim vétsi dostupnost, osobnéjsi ptistup, Sirokou skalu
sluzeb a vétsi rozmanitost zajezdl ve srovnani s jedinou pobockou Delta Reisen. Druha

konkuren¢ni CK Airstop ptisobi pouze online a nema zadnou pobocku.
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12 SHRNUTI BUSINESS MODELU DELTA REISEN

Pted vznikem spolecnosti byl vytvoien business model, ktery na zakladé vysledka z kapitoly
8 z dlouhodobého hlediska je efektivni. Analyza vede k zjisténi, ze spoleCnost ma jasné
definovany zékaznicky segment a k prodavani sluzeb vyuziva tradi¢ni marketingové kanaly,
kterymi oslovuje koncové zékazniky. Aby oslovila jesté vice lidi, spolupracuje cestovni
kancelar s externimi partnery, kteii pak jejich zajezdy prodavaji dal svym koncovym

zakaznikum.

Kwvuli Siroké nabidce destinaci ¢i hotelt ma spolecnost vyhodnou pozici na Ceském i
slovenském trhu. Spole¢nost se hlavné soustiedi na spokojenost zédkaznika a poskytovani
kvalitnich sluzeb, coz se také odrazi ve vysledném hodnoceni od zékazniki. V tzké
organizaéni struktuie je spolecnost schopna poskytovat kvalitni sluzby za cenu, kterd je

srovnatelna s konkurenci. Klicovymi partnery jsou dodavatelé zajezdl a cestovni agentury.

Nicméné¢ se od zalozeni spolecnosti business model nijak neaktualizoval. Ackoli podnik
vykazuje ptiznivé vysledky z hlediska zisku, tak zde vidim nékolik nedostatkii. Jelikoz
spole¢nost pilisobi ve velice konkurencnim prosttedi, tak je zde mala investice do online
marketingu. To zplisobuje zaméfeni spiSe na star$i generaci a nizkou online viditelnost.
Pokud by spolecnost se zaméfila na vyuziti novéjSich marketingovych néstroji, zejména
reklamy na socidlnich sitich, tak by tim spolecnost oslovila vice klientl, zvysila zisky a

posilila pozici na trhu.

Z finan¢niho hlediska je spole¢nost zavisla na prodeji velkého mnozstvi zajezdu, jelikoz
jediny piijem spole€nosti je provize z prodeje zajezdl. Provize jsou vyplaceny dodavateli
zajezdu, tedy némeckymi, rakouskymi a ¢eskymi CK, se kterymi ma Delta Reisen smluvni
partnerstvi. Zde vidim pfilezitost k rozsifeni dodavatelského fetézce. Pfikladem muze byt
veletrh cestovniho ruchu v Berling, ktery se kona kazdy rok. Pfipadné vyjednani vyssi
provize na zéklad¢ typu zajezdu, destinaci a objemu prodeje s jiz spolupracujicimi CK.
Spolecnost dale ma vysoké fixni naklady, jako jsou platy zaméstnancii, prondjem kancelafi
a marketingové vydaje. Tyto ndklady je nutné hradit i v pfipadé nizké poptavky po
zéajezdech. Proto je zcela zasadni pro spolecnost analyzovat jak vnitini, tak 1 vnéj$i prostiedi

podniku.

Komunikace s koncovymi zdkazniky ¢i proviznimi prodejci probiha piedev§im emailem.
Zde vyuziva spolenost Microsoft Outlook. Dle potieb zdkaznika je zde moZnost 1

telefonické komunikace. Spole¢nost disponuje s riznymi telefonickymi €isly, kde jednotlivé
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linky jsou zaméfeny na urcitou ¢ast prodeje. Z pozice zaméstnance zde vidim nepiehlednost
v emailové komunikaci, jelikoz spolecnost vyuziva predevSim jeden email. To vede
k Castému zahlceni schranky a nepiehlednosti. Tim se mohou piechlédnout poptavky od
zékaznikli, nebo pfipadné¢ nevyridit dilezité informace od potadajicich CK klientim.
Nenahlaseni zmén leth a dalSich zélezitosti vznikaji nadbytecné naklady. Zde bych urcité
doporucil vytvoreni vice emailovych schranek. Pfedev§im vytvoreni emailovych schranek

pro piimy a provizni prode;j.
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13 INOVACE BUSINESS MODELU

Na zakladé¢ analyzy business modelu, vyuziti analytickych néstroji a benchmarkingu
spolecnost z dlouhodobého hlediska prosperuje. Nicméné spolecnost v pribehu let business
model nijak velice neaktualizovala, a tim je potfeba model zaméfit na dneSni potieby

koncovych zakazniki.

Nize uvedené poznatky slouzi pro vylepsSeni aktualniho business modelu.

13.1 Vztahy se zakazniky

Jak jiZ bylo v této praci zminéno, tak spolecnost se zamétuje na spokojenost zakaznika a
poskytnuti kvalitnich sluzeb. Zde je pro spolecnost ptileZitost, jak si udrzet jesté pevnéjsi
vztahy se zdkazniky a zlepsit zdkaznickou podporu. Zavedeni online Chatbotu na webové

stranky spolecnosti.
Pti spravné implementaci a designu mlize spolecnost Chatbota vyuzit ndsledovné:

e Inovace zakaznické podpory: moznost podpory pro zékazniky 24 hodin denné. Lze

zodpovédét na dotazy ohledné destinaci, termind, cen apod.

e ZvySeni prodeje: zplsob, jak pribézné Ize nabidnout z4jezdy a sluzby na zakladé

historie vyhled4vani a preferenci zakaznika.

e Ziskavani zpétné vazby: sbirdni zpétné vazby od zakaznik. Pomoci nasbiranych

informaci se miiZe spolenost zamé&fit na piipadné potieby klientt, které by uvitali.

e ZvySeni spokojenosti klientti: poskytnuti rychlé a pohodlné podpory, kterd povede

k usnadnéni rezervace zajezdu.

Spolecnost je velice zavisla na fungovani webovych stranek, jelikoz zde si zékaznici pfimo
objednavaji a poptavaji zajezdy. Kvili Sirokému vyuziti Chatbot muize doporucit
zakaznikiim vhodné z4jezdy na zakladé jejich preferenci, odkazovat na slevy a promo akce

¢i pfipadné zjednodusit a zrychlit proces nakupu.

Na zéklad¢ pozadavka spolecnosti miize byt Chatbot nastaven tak, aby byl schopen konat
rizné komplexni ulohy. Zde vidim pftilezitost v navazani dlouhodobé spolupréace s externi
firmou, kterda by Chatbota naprogramovala na miru spolecnosti. Tim bude Chatbot

propracovanéjsi a zvladat slozit&jsi ukony.
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Dal$im nedostatkem v rdmci vztahl se zdkazniky zde vidim chybéjici zpétnou vazbu od

proviznich prodejcti a ptimych klientd.

Z internich zdroji spolecnosti se provizni prodej oproti minulému roku razantné snizil.
Zpétna vazba by umoznila odstranit nedostatky, které provizni prodejce odrazuji od
prodavani produkti Delta Reisen, a tim posilila partnerské vztahy. Formy zpétné vazby

mohou byt jako dotazniky nebo ankety, diskusni fora ¢i pravidelné online schiizky.

Co se tyce zpétné vazby od pfimych klientt, tak zde doporucuji zavést automatické emaily
s odkazem na online dotaznik. Diky tomu firma mtize I1épe porozumét potiebam a ocekavani
klientd, ziskat informace o hotelech ¢i destinacich a celkové zlepsit své sluzby. Dotaznik by
m¢él obsahovat otazky ohledné spokojenosti s ubytovanim, stravou, privodci, sluzbami a
nastinéni celkového dojmu z dovolené. Dalsi moznosti zde vidim vyuziti socialnich siti, kde
by spolecnost mohla mit aktivnéj$i piistup a vyuzit ankety ¢i pfipadné zacit diskuzi pod

ptispévkem ohledn¢ destinaci, hotelti a dalSich.

13.2 Kanaly

Dle vysledkii z analyzy business modelu zde vidim potfebu zainvestovat do propagace
spolecnosti. NejlevnéjSim a zaroven nejlepSim feSeni propagace je vyuziti socialnich siti.
V momentalni chvili spolecnost vyuzivad Facebook, kde vSak oproti konkurenci razantné
zaostava a Instagram, kde dosah je velmi slaby. Dale ma webové stranky jak pro ¢esky, tak
1 slovensky trh. Co se tyce reklam, tak spole¢nost nevyuziva dostate¢né lakavé reklamy,
kter¢ by zaujaly potenciondlniho zdkaznika. Chybi zde last minute/first minute akcni

reklamy, interak¢ni reklamy ¢i ptipadné popisky, které maji schopnost zaujmout.

Doporucuji proto rozsifit organiza¢ni strukturu o marketingové oddéleni, které¢ bude mit na
starosti spravu vSech socidlnich médii, webovych stranek a reklam. PredevSim vyuzit
Instagram, ktery je zamé&fen na vizudlni obsah. Idedlni platforma pro sdileni fotografii a videi
z destinaci a hotelti. Zaméfit se také na interakci se zakazniky, reagovat na komentare, tvorit

personalizované nabidky a doporuceni.

Jako druhou moznost zde vidim potencionalni spolupréci s externi firmou, kterd by méla na
starost veSkerou sprdvu marketingu a propagaci spolecnosti. Na zaklad¢ stanoveni
pozadavka, které cilové skupiny by mély reklamy zaujmout, se miize vytvofit dana
marketingovéa kampan. Pro spole¢nost, kterd je zavisla na objemu prodeji zajezdu, z niz ma

provize, je velice dilezité ziskavat nové zakazniky a ty stalé si udrzet. Jako z pozice
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zaméstnance eviduji, Ze spolecnost jiz dostala nabidky od externich firem, které by mély

zajem spolupracovat na posileni online marketingu.

Nedostatek ¢asu pro tvoieni obsahu na socialnich siti, slaba interakce se zakazniky a zadné
tvotfeni ndpaditych reklam zplsobuje fakt, ze zakaznik mtze zvolit produkt od konkurence
¢i vliibec se o spolecnosti nedozvédeét. V konkurenénim prostiedi, ve kterém se spolecnost

nachdzi, je marketingova sila zcela zdsadnim prvkem.

13.3 Nabidka hodnoty

Kromé standardnich balicku, které Delta Reisen obvykle nabizi, doporucuji zaméfit se na
lakavejsi formy zdjezdl, a tim balicky inovovat. Jednalo by se o zéazitkové cestovani a
zajezdy pro seniory. Obé formy zajezdl si najdou svoji cilovou skupinu se spravnou

marketingovou kampani a vhodnym vybérem potadajici CK.

Zazitkové cestovani by obsahovalo Sirokou skalu zazitka a aktivit, které oslovi razné zajmy
a preference zakaznikl. Zahrnuti dobrodruznych aktivit, adrenalinovych sportt, kulturnich
zazitki a wellness zazitkd. Pro zajiSténi takovych aktivit je potieba zajistit spolupraci
s mistnimi experty v danych destinacich. Jako nejlepSim ptikladem je destinace Keia, na
kterou se spolecnost zaméfila pfedevsim za posledni rok. Kombinace kvalitnich hotelti a
vyletli na samotné Safari tvoii pro zdkazniky skvély zazitek, ktery je posledni dobou velice
vyhledavanym. V tomhle sméru by se spolecnost méla vice rozvijet a délat podobné

lukrativni nabidky. Pfikladem miZe byt horolezectvi, trekking, surfovani a mnoho dal$iho.

Zajezdy pro seniory by vyzadovaly spiSe tradi¢ni marketingové ndastroje. Osloveni
potencionalnich zakaznikli ve formé plakatt, katalogti a reklam na webovych strankach bude
nejvhodnéjsim zptisobem. Cilova skupina preferuje spiSe kratsi trasy a del§i pobyty, aby bylo
vice €asu na odpocinek a poznavani dané destinace. Mirné tempo programu a komfortni
doprava je zde zasadnim prvkem. Balicek by mél zahrnovat prohlidky pamatek, muzei a
historickych center. JelikoZ se jedna o zajezdy, které by byly zaméfeny na relaxaci, tak je
vhodné, aby balicek obsahoval i wellness, plavani, masaze a dalsi podobné sluzby. Zajezdy
by mély byt v cenové dostupnosti cilové skupiny. Vybér spolehlivych dodavatelil a partnerii

je zde zcela zasadni, aby byla dodrzena kvalita sluzeb.

13.4 Struktura nakladu

Veskeré ptipadné realizace vySe uvedenych inovaci budou mit vliv na naklady. Pokud by

spolecnost uvazovala o implementaci Chatbota, tak zde zéalezi na stanoveni si cile, co
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spolecnost od Chatbota by oc¢ekavala. Na zaklad¢ funkci, komplexnosti a vyvoje se budou
kalkulovat néklady. Pro zacatek bych doporucil vyuziti jiz vytvotfenych Chatbott, ktefi jsou
schopni zodpovidat zakladni otazky a sbirat informace od zadkaznikli. VysSe nakladi se
pohybuje od 5 tisic do 25 tisic K¢&. V potaz se musi brat i naklady na udrzbu a aktualizaci
Chatbota. Paklize by byl Chatbot pro spolecnost ptinosny, tak bych doporucil se
poohlédnout po vyvojafi, ktery je schopen vytvorit kvalitnéj$iho a komplexnéjsiho Chatbota,

ktery bude schopen vykonavat vice funkci, sbirat informace, tvofit nabidky a mnoho dalsiho.

Co se tyCe nakladu za reklamu, tak ty spolecnost fadi do fixnich nakladt. Zde bych urcité
doporucil vétsi investici do celého marketingu, jak jsem jiz avizoval vySe. Vytvorenim
marketingového oddéleni se spolecnosti rovnéz zvysi i mzdové naklady, pokud by se

rozsifila organizaéni struktura. Umisténi reklam zaleZi na platformé a typu reklamy.

Ceny reklam z dostupnych zdrojii a internich informaci spolecnosti se pohybuji nasledovné:
na Instagramu mezi 0,50 K¢ do 5 K¢ za proklik (PPC). Facebook ma rozpéti mezi 0,70 K¢
do 10 K¢ za proklik (PPC) a Google se pohybuje mezi 1 K¢ do 20 K¢ za proklik (PPC). Je
velice obtizné stanovit konkrétni ndklady na jednotlivou platformu, jelikoz zde zalezi na

typu reklamy, frekvenci vyskakovani reklam a dosahu.

Rozhodné doporucuji zvysit rozpocet na reklamu a udélat atraktivnéjsi reklamy pro koncové
zékazniky, které maji schopnost zaujmout a privést zdkazniky na webové stranky

spolecnosti.

Konkrétni uréeni nakladi neni zatim mozné, jelikoz v obou ptipadech zaleZi na tom, jak se

spole¢nost bude rozhodovat a jaky zvoli rozpocet pro dana feseni.
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ZAVER
V ramci této bakalaiské prace byla provedena analyza stavajiciho business modelu

sledované spolecnosti a na zaklad¢ zjisténych nedostatkil navrhnuta jednotliva vylepseni.

Teoreticka Cast se zabyvala obsahlou literarni resersi se zaméfenim na podnikéni, business
modely a inovace. Dale se tato ¢ast prace zabyva startupy a analyzou prosttedi podniku.
Vsechny zminéné analytické nastroje pro analyzu vnitiniho a vnéj$iho prostredi byly poté

pouzity v této praci.

Praktickd cast této bakalaiské prace se prvné zabyvala pfedstavenim spolecnosti a
pfedmétem jejiho podnikani. Pomoci rozboru trhu bylo mozné nahlédnout na finan¢ni situaci
podniku a jak si vedli v prib¢hu poslednich let na trhu. Rovnéz zde byl uveden rozbor
konkurence a zdkaznika, aby bylo mozné urcit konkurenc¢ni pozici a cilovou skupinu.
Z vychéazejici teoretické Casti byly rovnéz popsany vSechny zminéné analytické néstroje pro

identifikaci vlivii z vnéj$iho a vnitiniho okoli.

Dale se v této ¢asti autor vénoval analyzovani ptivodniho business modelu spole¢nosti, ktery
si podnik stanovil jest¢ pfed samotnym vznikem. Tenhle model Zadnym zplUsobem
neaktualizovali v prubéhu let. Z této analyzy vyplynulo zjisténi, Ze spole¢nost vyuziva
tradi¢ni marketingové nastroje, zaklada si na spokojenosti zdkaznika a kvalitu sluzeb. Pro
zvySeni povédomi a ziskll spole€nost spolupracuje s externimi partnery, ktefi prodavaji
produkty Delta Reisen svym koncovym zdkaznikim. RovnéZ ma kaZdoro¢né vysoké

naklady a jediny pfijem je z provizi, které¢ jsou vyplaceny dodavateli zajezdu.

K doplnéni informaci business modelu byl zvolen také nastroj benchmarking, ktery nastinil

konkurenceschopnost spolec¢nosti.

Cil této bakalarské prace byl naplnén na zdklad¢é uvedeni novych inovaci business modelu
spole¢nosti. Tyto inovace vyplynuly z analyzy ptivodniho business modelu a prostiedi
podniku, rozboru trhu a benchmarkingu. Uvedend vylepSeni by vedla k zefektivnéni procesu
vyhledavani, zjednoduSeni rezervaci dovolenych pro klienty, ke zvySeni zpétné vazby od
zakaznikl, vylepSeni nabizenych balickli a zvySeni sily online marketingu. Dosazeni
uvedenych vylepSeni by vedlo pomoci implementace Chatbota na webovych strankach,
zvySeni rozpoctu pfedevSim na online marketing, zavedeni zpétné vazby pro zakazniky a
vytvofeni poutavych balickd, které by privedly vice zakaznikl. Tyto inovace s sebou nesou
pfimo umérné zvysSeni naklada, které byly v této ¢asti prace pouze odhadnuty kvili zavislosti

na rozhodnuti spole¢nosti.
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Véiim, ze navrhované vylepSeni v této bakalarské praci povedou ke zlepseni podnikani a

zvySeni spokojenosti zakaznik, pokud se spolec¢nost rozhodne tyto ndvrhy implementovat.
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