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ABSTRAKT

Tématem této bakalatské prace je zpracovani podnikatelského zaméru a to konkrétné pro
zaloZeni nové cestovni kancelaie ve Zlin€. Prace je rozdélena na dvé Casti a to teoretickou
a praktickou. V prvni ¢asti jsou shrnuty a popsany teoretické poznatky z oblasti zakladani a
fizeni podnikd. Ve druhé ¢asti je sepsan podnikatelské plan, ktery obsahuje vSechny dile-
zit¢ Casti. Témi jsou predstaveni spolecnosti, analyza zakaznika, popis produktu a financni

pléan.
Kli¢ova slova:

Podnikatelsky plan, podnikani, financni plan, zdroje financovani, cestovni ruch, cestovni

kancelaf

ABSTRACT

This bachelor thesis focuses on processing business plan for establishing new enterprise
specifically travel agency. This thesis is divided into two parts, theoretical and practical. In
firs part there are summarized and described theoretical information about establishing and
managing new enterprises. In second part there is listed business plan, which contains all
important information about company. Main parts of business plan are introduction of

company, analysis of customer and financial plan.
Keywords:

Business plan, business, finance plan, sources of financing, tourism, travel agency
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UvVoD

Na svéteé existuji dva typy podnikatel?, ti kteti do zalozeni nového podniku skoci po hlavé
a nepfemysli o tom, jestli je jejich napad vibec zajimavy pro zdkazniky, nebo jestli maji
je pro tyto lidi podnik co nejdfive rozjet, a sdm trh ukaze, jestli to byl dobry nebo Spatny
napad. Pak jsou tady podnikatelé, ktefi chtéji védet, do ¢eho jdou diive, nez zacnou. Potie-
buji si zpracovat veSkeré informace, provést vyzkumy, vSe spocitat, zajistit lidi a az potom,
co zhodnoti tyto informace, se rozhodnou, jestli se jim viibec vyplati podnikat. Oba piistu-
py maji sva pozitiva 1 negativa. Tak naptiklad pokud do podnikani skoc¢ime bezhlavé, uSet-
ff ndm to Cas, a dfive neZ bychom si vSe spocitaly, a zjistili, Ze podnik nebude fungovat,
oni uz to davno védi a rozjizdi dalsi napad. Nevyhodou ovSem je, Ze si tu hlavu, kterou
skaceme napted, mizeme natlouct. Z toho jde vyvodit jaké vyhody a nevyhody plynou
z podrobné analyzy vSech dat. Travit nad témito analyzami celé dny a noci a zjistit, ze se
podnikat nevyplati, je mozna jesté horsi nez si natlouct hlavu, protoze ¢as nam nikdo uz
nevrati ani neplj¢i.

J& patiim spiSe do té druhé skupiny, ktefi cht€ji mit podklady a vSe jasné, nez se do néeho
pusti. A 1 proto, jsem se také rozhodl pro zpracovani tohoto dokumentu. Je mym snem po-
mahat lidem splnit ty jejich a v tomto zaméru vidim ur€ity potenciél jak toho dosahnout.
Tato prace ma tedy za cil vypracovat podnikatelsky zamér se vSemi nalezitostmi pro zalo-
zeni cestovni kancelare. Nejdiive tedy zjistim poznatky o této problematice a nasledné je

budu v praktické casti aplikovat na sviyj zamer.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem této bakalaiské prace je zpracovat informace a vytvofit podnikatelsky plan
pro zalozeni nového subjektu ve Zlin€é. Na zdkladé tohoto podnikatelského planu se poté
podnikatelé rozhodnout pro realizaci projektu nebo od n¢j odstoupi. Pro dosazeni hlavniho
cile je pfedpokladem zpracovani literarni reserSe tykajici se podnikani a zakladani podnik.
Pro ucely sestaveny podnikatelského planu jsou pak vyuzity metody analyzy statistickych

dat a indukce.

Pro rozhodnuti, zda by se mél podnikatelsky plan uskute¢nit, vSak nestac¢i jeho pouhé zpra-
covani, proto jsou stanoveny i1 vedlejsi cile, které¢ budou také slouzit pro rozhodovani o
realizaci projektu. Témito vedlejS$imi cili jsou ovéfeni Zivotaschopnosti podniku na zakladé
analyzy konkurence a zdkazniku a druhym vedlejS$im cile pak zpracovani moZznosti finan-

covani nové zakladaného podniku.

Dokument je urcen hlavné pro podnikatele, kteti uvazuji o realizaci tohoto projektu a dale
pro externi uZivatele, jako napiiklad Zivnostensky ufad a Ministerstvo pro mistni rozvoj,
aby mohli zhodnotit veskeré okolnosti pro udéleni koncese. Dale je také urcen pro ptipad-
né investory a nakonec pro zacinajici podnikatele, ktefi hledaji inspiraci nebo se jen chtéji

informovat o skute¢nostech a povinnostech pro zalozeni nového podniku.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PODNIKANI

Podnikani je pravné vymezeno podle zakona o obchodnich korporacich, ktery podnikani
definyje jako soustavnou ¢innost provadénou samostatné podnikatelem pod vlastnim jmé-
nem a na vlastni zodpovédnost za ucelem dosazeni zisku (zdkon o obchodnich korporacich

Paragraf 2 odstavec 1).

Ne vSichni autofi vsak tuto definici pln¢ uznavaji, naptiklad Majdachova zminuje nezisko-
vé organizace, které nepodnikaji za ucelem vytvafeni zisku a to je dllezité¢ si uvédomit,
protoze jinak spliuji znaky podnikani. Soustavnost v této definici chapeme jako pravidelné
se opakuyjici ¢innost, nikoli v§ak ¢innost nahodilou nebo ojedinélou. Samostatnost zname-
nd, ze podnikatel sdm rozhoduje o aktivitich a ¢innostech, které¢ bude vykonavat a nepod-
1éha instrukcim od nikoho jiného. Pod vlastnim jménem oznacuje podminku, Ze podnika-
telskéd jednotka musi mit obchodni ndzev, v ptipadé pravnické osoby je to nazev firmy ve-
deny na ptislusném soudu, u fyzickych osob je to zpravidla vlastni jméno a piijmeni. Na

vlastni zodpovédnost fika, Ze podnikatel nese zodpovédnost za dodrzovani piedpist. (

Motivaci pro podnikani je pak snaha podnikatele vyniknout, seberealizovat se, ziskat po-
staveni ve spole¢nosti nebo nadstandardni zivotni troven. Podnikdni se vyznacuje vloze-
nim vlastniho nebo ciziho kapitadlu do podnikani pfi jeho zahéjeni, zvySovanim trzni hod-
noty podniku a zhodnocovani vlozeného kapitalu v priab&hu podnikani a existenci podnika-

telského rizika.(Siman, 2012)

Podnikdni ma nékolik pravnich pramentl, ze kterych vychazi, napt. zdkon o obchodnich
korporacich definuje zdkladni pojmy vztahyjici se k podnikani, podminky zipisu do ob-
chodniho rejstiiku, podminky pro vznik, provoz a zanik korporace a podobn&. Zivnosten-
sky zdkon vymezuje pojem Zivnost, podminky ziskani Zivnostenského opravnéni, prekazky
pro provozovani zivnosti a dalsi oblasti tykajici se Zivnosti. Tretim pramenem je pak ob-
cansky zakonik, ktery upravuje majetkové vztahy mezi fyzickymi a pravnickymi osobami
a stdtem, jakoz i vztahy vyplyvajici z prava na ochranu osob. Mezi dalsi zakony, které
upravuyji provoz podniku, mizeme zatadit zdkon o ucetnictvi, zdkon o ocefiovani majetku,

zakonik prace nebo zikon o dani z p¥{jmu. (Siman, 2012)
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1.1 Zivnosti

Za 7ivnost povazujeme ¢innost vykonavanou soustavng, samostatné, pod vlastnim jménem,
na vlastni zodpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych zakonem o
zivnostenském podnikdni. Provozovat zivnost smi fyzické nebo pravnické osoby, které
spliiyji podminky stanovené¢ zdkonem a dostanou statni povoleni k provozovani zivnosti,
vyzaduje-li to zakon. Provozovani zivnosti je regulovano zdkonem a stejné to plati 1 pro
zakladani Zivnosti, pro zaloZeni zivnosti musi podnikatel¢ spliiovat vSeobecné a zvlastni
podminky. Mezi v§eobecné podminky patii plna svépravnost, které nabyvame plnoletosti a
trestni bezihonnost, kterou dokazujeme vypisem z rejstiiki tresti. Jako zvlaStni podminky
vzniku Zivnosti povazujeme odbornou zpusobilost, pokud ji tento zakon nebo zvla$tni
ptedpisy vyzaduji. Odbornou zplsobilost pak podnikatel¢ dokazuji pfedloZzenim vyu¢niho
listu, maturitniho vysvédceni, diplomu nebo osvédcenim o rekvalifikaci od akreditovaného

zatizeni. Zivnosti dale délime na ohlaSovaci a koncesované. (Srpova, 2010)

1.1.1 Zivnosti ohlaSovaci

Mohou byt provozovany na zaklad¢ ohlaseni, pokud podnikatelé spliiuji podminky stano-
vené zakonem. Zakon rozliSuje celkem tfi druhy ohlaSovacich Zivnosti a to femeslné, va-
zané a volné. Pro provozovani femeslnych a vazanych zivnosti je zapotiebi dolozit doklad
o vzdélani v oboru, nebo jinych zvlastnich podminek uvedenych v ptiloze zikona. Zivnosti
volné nejsou podminéné zvlasStnimi podminkami, pro jejich provozovani staci, pokud pod-

nikatel splituje podminky v§eobecné.(Korab 2007)

1.1.2 Zivnosti koncesované

Koncesované Zivnosti se od ohlasovacich Zivnosti li$i tim, Ze zahdjeni ¢innosti je mozné az
po udéleni koncese neboli povoleni od ptisluSného statniho organu. Tyto podminky jsou
uvedeny v ptiloze Zivnostenského zakona. PfisluSny stdtni organ po ptedlozeni veSkeré

dokumentace pak rozhodne o pfidé€leni zivnosti.(Srpova, 2012)

1.2 Obchodni korporace

Obchodni korporace jsou druhou moznosti, pro kterou se miizeme rozhodnout pii zaklada-
ni nového podniku. V tomto ptipad¢ vSak musime pocitat s vétsi administrativni zat€zi a

také s nutnosti slozit zdkladni kapital. Pro vSechny obchodni korporace plati, Ze musi byt
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zapsany v obchodnim rejstiiku. Zdkon o obchodnich korporacich definuje nasledujici

pravnické osoby

Osobni spolecnosti — u tohoto druhu spole¢nosti se predpoklada osobni tcast pod-
nikatele na fizeni a vétSinou neomezené ruceni za zavazky. Mezi osobni spole¢nosti
patii vefejna obchodni spolecnost a komanditni spolecnost

Kapitalové spolecnosti - spoleCnici maji povinnost vlozit vklad a jejich ruceni za
zavazky je bud’ omezené, nebo zadné. Mezi kapitdlové spolecnosti fadime, spole¢-

nost s ruéenim omezenym a akciovou spole¢nost. (Korab, 2007)

1.2.1 Verejna obchodni spolec¢nost

Minimalni pocet zakladatelli jsou dva, ale horni hranice neni omezena, ruceni spolecniku
za zavazky je neomezené a nerozdilné, spoleCenskd smlouva je zakladni pravni dokument,
na kterém stoji existence obchodni spolecnosti a udava pravni a organiza¢ni vztahy ve spo-
le¢nosti. Nazev firmy musi obsahovat oznaceni veiejna obchodni spole¢nost nebo zkratku
v.o.s. U vefejné obchodni spolecnosti neni nutnost skladat zakladni kapital. Statutdirnim
organem jsou vSichni spole¢nici, pokud spolecenska smlouva neurci jinak. Zisk a ztrata se

mezi spolecniky déli rovnym dilem.(Srpova, 2012)

1.2.2 Komanditni spolecnost

Podle Ceské pravni Gpravy je komanditni spole¢nost pravnickou osobou tehdy, pokud ve
spolecnosti plsobi alesponi jeden spole¢nik, ktery ru¢i za zadvazky neomezené celym svym
majetkem (komplementati) a alespon jeden spole¢nik, ktery ruci za zavazky omezené (ko-
manditisté). Zakladnim dokumentem je spolecenska smlouva a ta musi obsahovat rozdél e-
ni komanditistli a komplementaiti, a vySe vkladii komanditisti. Statutdrnim orgdnem ko-

manditni spole€nosti jsou komplementafi.(Srpova, 2012)

1.2.3 Spolec¢nost s ru¢enim omezenym

Zakladni kapital je tvofen vklady spole¢nikill, za zavazky ruci spolecné a nerozdilné¢ do
vyse nesplacenych vkladi. Zakladnim dokumentem je spolecenskd smlouva. Pro spolec-
nost neni stanovena vyse zdkladniho kapitalu, omezeni se tyka pouze minimalniho vkladu
jednoho spole¢nika tim je 1 koruna. Statutarnim orgdnem se jednatel, nebo jednatelé pokud

spole¢enska smlouva uréi vice jednateltl (Reziidkova, 2012)
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1.2.4 AKkciova spolecnost

Pro zalozeni akciové spolecnosti je nutné piijeti stanov. Osoba, kterd ptijala stanovy a po-
dili se na upisu akcii, je zakladatelem. Zakladni kapital je tvofen nomindlni hodnotou v y-
danych akcii, akcionafi za zavazky spole¢nosti neruci. Stanovy déale obsahuji nazev firmy,
predmét podnikdni nebo ¢innost, kterou vykonava spolecnost, vysi zakladniho kapitalu,
pocet akcii a jejich nominalni hodnotu, vnitini struktury spolecnosti, pravidla urc¢eni poctu
¢lent predstavenstva nebo dozor¢i rady. Vyse zakladniho kapitalu je minimaln¢ 2 000 000
korun ceskych nebo 80 000 eur vede-li spole¢nost podle zvlaStniho zdkona ucetnictvi
v eurech. Akcie ma bud’ listinou, nebo zaknihovanou podobu a je vystavena na jméno, ne-
bo na majitele. Akcie déle ¢lenime na zakladatelské, kmenové a prioritni. Statutarnim or-
ganem je predstavenstvo, které se skladd nejméné ze tfi Clenii a funkéni obdobi je jeden

rok, pokud neni ve stanovach uvedeno jinak.(Koréab, 2007)

1.3 Clenéni podle velikosti podniku podle Evropské komise

Mikro podniky — jako mikro podnik povazujeme spolecnost s méné nez 10 zamestnanci,

s roénim obratem do 2 milionu eur a hodnotou aktiv do 2 milionu eur

Malé podniky — pocet zaméstnancli je mensi nez 50, rocni obrat nepifesdhne 10 miliond

eur, hodnota aktiv je mensi nez 10 miliont eur

Stfedni podniky — stfedni podniky se vyznacuji poctem zaméstnanct do 250, ro¢ni obrat
nepiesahuje 50 miliont eur a aktiva maji mensSi hodnotu nez 43 miliont eur
Velké podniky — tyto podniky maji vice nez 250 zaméstnanctli, ro¢ni obrat piesahuje 50

milionti eur a stav aktiv je vice nez 43 miliond eur (Srpova, 2012)
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2  RIZIKA PODNIKANI

Podle Abramsové kazdy podnik podstupuje riziko a jen ti nejvice naivni podnikatelé si
mysli, Ze zrovna jejich podnik nemliZze selhat. Ohodnoceni a uvédoméni si rizik spojené
s podnikdnim nema za vyznam odstrasit podnikatele ale pfipravit ho na rizika, které mohou
nastat, pokud se rozhodnou podnikat. Podnikatelé, ktefi si dokdzou uvédomit tato rizika,
dale 1épe piisobi na potencialni investory, kteti uvidi, ze i pfes tyto rizika je podnikatel
odhodlany a dokaze celit objektivné situaci. Dllezit¢ neni pouze, jestli je riziko vysoké

nebo nizké, ale rozhoduje také druh rizika a ta rozdéluje Abramsova do péti skupin

2.1.1 Trzni riziko

Trzni riziko znamend, Ze trh nezareaguje na nabizené produkty nebo sluzby, protoze nee-
xistuje redlna poteba nebo trh neni pfipraven na tyto produkty. Trzni riziko se jen velmi

t€zce obchazi.
2.1.2 Produktové riziko

Produktové riziko je spojeno s ¢asovou tisni, a to konkrétné¢ ze k dokonéeni produktu nebo

sluzby nedojde tak jak bylo slibeno, nebo ze produkt nebude fungovat

2.1.3 Vykonné riziko

Znamend, ze nebudeme schopni efektivné fidit zavadéni novych technologii a celkovy rist
spolec¢nosti, protoze nejsou dostate¢né schopni, nebo ze ¢asovy fond neni adekvatni a po-
dobn¢. Doporuceni, abychom se vyhnuli tomuto druhu rizika, spoc¢iva ve specifikaci jed-

notlivych krokl k eliminaci tohoto rizika

2.1.4 Kapitalové riziko

Popisuje situaci, kdy jsme podcenili naklady nebo naopak ptecenili vysi piijmd, a tudiz
podnik nebude mit penize. Nejlepsi cestou jak se tomuto riziku vyhnout je vytvéret roz-
pocty podle reality a nijak je neupravovat a zaroven zajistit dostate¢né zdroje, abychom se
vyhnuly situaci, kdy nebudeme mit dlouhodobé¢ penize. Pokud je to mozné méli bychom si

zajistit investora, v jehoz moZnostech je nabidnout dodatecny kapital pfi riistu spolecnosti.

2.1.5 Svétové riziko

Je spojeno s mezindrodnim obchodovanim a bere v potaz skute¢nost, Ze se podnik miize

dostat do necekané situace, ktera narusi nebo zastavi naSi schopnost obchodovat.
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3 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan by mél obsahovat vSechny dilezit¢ okolnosti, které souvisi s podnika-
telskym zamérem. Je to formalni, pisemné shrnuti podnikatelskych cilt, divodi jejich rea-
lizovatelnosti a dosazitelnosti. Dale by mél obsahovat analyzu trhu a popis jednotlivych
krokii k dosazeni cili. Konkrétni obsah a struktura podnikatelského planu neni nijak za-
vazn¢ definovana, protoze kazdy investor, banka pfipadné stitni organ kladou jiné poza-

davky. (Srpova, 2012)
Srpova uvadi jednu z mnoha moznosti, jak mtize vypadat struktura podnikatelského planu

e Titulni list

e Obsah,

e Uvod

e Ucel a pozice dokumentu
e Shrnuti

e Popis podnikatelské ptilezitosti
e Analyza zakaznikt

e Analyza konkurence

e Popis produktu

e Marketingové strategie

e Finan¢ni plan

e Prilohy

Koréb uvadi trochu jinou strukturu

e Titulni strana

e Exekutivni souhrn
e Analyza trhu

e Popis podniku

e Vyrobni plan

e Marketingovy plan
¢ Finan¢ni plan

e Piilohy
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3.1 Titulni list

Prvni list podnikatelského planu byva vétSinou pravé titulni list, ve kterém shrnujeme nej-

zakladnéj$i informace o nové zakladaném podniku jako je naptiklad obchodni nazev firmy,

logo, jméno autora, pocet zakladatelli a podobné. (Srpova, 2012)

3.2 Uvod, ti¢el a pozice dokumentu

Tato kapitola by méla upozornit ¢tendfe dokumentu o tom pro koho je tento podnikatelsky
plan urcen, jestli obsahuje vSechny informace nebo bude nasledovat jest€ jedno vydani,
které bude detailnéji popisovat n€které kapitoly. Timto piedejdeme tomu, Ze si ¢tenat bude
dohledavat chybé&jici informace a za né¢kolik dni se mu na stole objevi dokoncend verze

s chybé&jicimi informacemi. (Srpova, 2012)

3.3 Shrnuti

Shrnuti nesmi byt chapano jako tivod, nybrz jako popis toho, co je dale v dokumentu zpra-
covavano podrobngji. Ctenaft, ktery si preéte shrnuti, by se mél nadchnout pro dany projekt
a shrnuti by v ném mélo vzbudit zvédavost pro precteni zbytku podnikatelského planu.
Odpovida na otazky, jako tieba jaké produkty budeme poskytovat a pro¢ jsou nase produk-
ty lepSi nez jiné a v Cem spociva naSe konkuren¢ni vyhoda. Dale také komentat k vyvoji

vvvvvv

tivni finan¢ni informace. (Koréab, 2012)

3.4 Popis podnikatelské prileZitosti

Podnikatelsky zamér miize byt uspéSny pouze tehdy, jestlize nas produkt ptinese uzitek pro
zakaznika. Je nutné, aby byl na$ produkt lepsi v nékterych ohledech, nez produkty konku-
rence. MEli bychom tedy zdkaznikovi nabidnout kvalitnéj$i produkt, lepsi servis nebo za-
jimavéjsi koncept. Z tohoto diivodu je nutné vyzdvihnout, jaky prospéch oproti konkurenci

pfinese praveé nas produkt a pro¢ by méli zakaznici nakupovat pravé u nas. (Srpova, 2010)

3.5 Analyza zakazniki

Cilem analyzy zdkaznikl je ukdzat, Ze mame vymezeny trzni segmenty a zndme okruh
cilovych zakaznikt, kterym budeme nabizet nase produkty. Pro spravny vybér téchto seg-
mentl je dilezité znat pozadavky zakaznikd. Tomuto tématu se budu vice vénovat v kapi-

tole profil zakaznika. (Srpova, 2010)
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3.6 Analyza konkurence

Analyza konkurence je velmi dilezitou ¢asti podnikatelského planu a pomaha nadm poro-
zumét, kdo predstavuje pro podnik konkurenci jejich silné a slabé stranky. Je dulezité si
také uvédomit, Ze pokud se na trhu pohybuje velké mnozstvi konkurentli, musime se sou-

stiedit na ty hlavni. (Koréb, 2012)

3.7 Popis produktu

U produkti bychom se mé¢li na prvnim misté vénovat produktu, ktery pro nas bude pied-
stavovat hlavni ¢ast obratu a bude tedy piindSet nejvice penéz do spolecnosti. Hlavnim
logické podrobnosti nejsou tak diilezité, protoze investofi vétSinou nejsou zbehly v oboru a
nemaji takovy piehled. Tuto problematiku budu dale rozebirat v kapitole hodnotova mapa.

(Srpova, 2012)

3.8 Marketingova strategie

Marketing nelze zuzovat pouze na reklamu a ostatni aktivity, které maji za tkol ziskat za-
kazniky. Marketing je chdpan jako nastroj, ktery ndm pomaha fesit situace v trznim pro-
sttedi. Do marketingové strategie 1ze zahrnout cenovou politiku podniku, komunikacni
kandly, distribu¢ni kanaly produktova strategie. Jednim z ndstrojti marketingu je marketin-
govy mix, ktery se sklada ze Ctyf prvka produkt, cena, distribuce a propagace (Srpova,

2010)

3.9 Financni plan

Finan¢ni plan se snazi preformovat ptedchozi kapitoly do Ciselného vyjadieni a dokazuje
tak realizovatelnost podnikatelského zdméru z ekonomického hlediska. Tato problematika

bude vice rozebrana v nasledujici kapitole.

3.10 P¥ilohy

Na zavér je pak vhodné prilozit ostatni dokumenty, které nebylo mozné uvést do samotné-
ho textu. V samotném textu by pak mél byt odkaz na tyto ptilohy, tak aby bylo zjevné, Ze
je mam vyhledat. (Koréb, 2012)
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4 FINANCNI PLAN

Finan¢ni plén je nedilnou soucasti podnikatelského planu a tato kapitola se bude vénovat
zakladnim definicim, potfebnym ke spravnému sestaveni financniho planu. Podle Hrdého
je finan¢ni planovani obecné spojovano se stanovovanim cild a cest k jejich dosazeni. Jini
autofi definuji finan¢ni planovani jako rozhodovani o zplisobu financovani a o pené¢Zznim
hospodateni. Na ¢em se vSak shodnou je, Ze tkolem finan¢niho planovani je prognézovat
budouci vyvoj v souladu s cili podniku. Hlavni soucasti finan¢niho planu tvoii rozvaha,
vykaz zisku a ztraty, ptehled o penéznich tocich, zptisob rozdéleni vysledku hospodateni a
propocet dan¢ z ptijmu.(Hrdy, 2013)

Rozvaha

Hrdy rozdéluje rozvahu na majetkovou a finan¢ni strukturu podniku. Majetkova struktura
podniku predstavuje vycet majetku firmy také nazyvané aktiva. Financni pak pfedstavuje
strukturu zdrojti financovani neboli pasiva. Na strané aktiv se potom nachazi: Dlouhodoby

majetek, obézny majetek a ostatni

Hrdy dale uvadi, Ze majetkova struktura je clenéna podle ¢asového hlediska na dlouhodo-
by, n€ktefi autofi uvadi také investi¢ni nebo fixni, a na kratkodoby. U financni struktury je
toto ¢lenéni jiné a to podle hlediska vlastnického na vlastni kapital, cizi kapital a ostatni.
(Hrdy, 2012)

Naklady a vynosy

Koréb uvadi nésledujici definice ndkladii a vynost. Néaklady jsou hodnotové vyjadiena
spotireba majetku podniku, ktery podnik ucelné vyuzil na vytvareni vynost. Vynosy jsou
pak hodnotové vyjadiené vysledky ¢innosti podniku. Je dileZzité si uvédomit, Ze vynosy a
naklady nejsou spojeny s penéznimi toky, t€mi se zabyva vykaz cash-flow. Hlavni slozkou
vynosi jsou trzby z prodeje vyrobkil, sluzeb nebo zbozi, v zavislosti na typu podniku. Po
odecteny vykonové spotieby pak dostavdme ptidanou hodnotu, kterou podnik vytvaii pte-
meénou vstupl. Rozdil vSech vynosti a nakladli pak predstavuje vysledek hospodareni, a tim
mutize byt zisk nebo ztrata. Naklady se podle potfeb dale Cleni na variabilni a fixni. Toto
¢lenéni miZe byt potieba pii stanovovani bodl zvratu nebo pifi urCovani stupné provozni

paky.(Koréb, 2012)
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Cash-flow

Cash-flow, také nazyvany jako pirehled penéznich tokd je v Ceské republice povinnym
vykazem pouze pro podnikatele, kteti podléhaji povinnému auditu. Tento vykaz zachycuje
ptijmy a vydeje, které se lisi od nakladii a vynosu. Je mozné, Ze spolecnost vytvaii zisk, ale
ve skute¢nosti neni platebné neschopna. Cash-flow se vétSinou sleduje ve trech rovinach a
to investicni, provozni a financni. V oblasti provozniho je sledovan pohyb pencz
v souvislosti s ¢innosti podniku. Investi¢ni pozoruje pohyb u dlouhodobého majetku a fi-

nan¢ni sleduje ziskdvani zdrojt financovani a jeho ptipadné splaceni.(Korab, 2012)
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5 PROFIL ZAKAZNIKA

Nasledujici kapitola bude vénovana zakaznikovy a tvorbou hodnoty pro zdkaznika. Zakaz-
nika popisuji autoii rtizné. Podle Koraba je zakaznik ten, koho se snazime ptesvédcit, ze
potiebyje to, co prodavame.

Osterwalder uvadi zakaznika skrze profil zdkaznika, ktery je strukturovanym a detailnim

popisem toho ¢eho chce dosdhnout. Tento profil se rozpada na tkoly, pfinosy a obtize a

tomuto modelu bude vénovéna tato kapitola.

Obrazek 1 Profil zakaznika, zdroj: Osterwalder, 2016

5.1 Ukoly zikaznika

Tyto ukoly zastieSuji vSechny véci, kterych se zdkaznici pokouseji ve svém pracovnim i
osobnim Zivoté dosahnout. Ukolem zakaznik(i potom mizou byt ulohy, které se snazi spl-
nit, problémy, které se snazi vyiesit, nebo potieby, které se snazi uspokojit. RozliSujeme tii

hlavni typy tkoll funkéni, spoleenské, osobni nebo emociondlni a doprovodné tikoly.
Funkéni ukoly

To jsou takové tkoly, pi1 kterych se zdkaznici snazi vyieSit konkrétni ulohy nebo specific-
ky problém. Déle také mizeme funkEni tikoly chépat jako potiebu, kterou se snazi zakaz-

nik uspokojit.
Spolecenské ukoly

Ukoly, pii jejichz plnéni se zakaznici snazi vypadat dobie nebo ziskat moc &i postaveni.
Dané ukoly popisuji, jakym zptsobem chtéji byt vnimani ostatnimi, napiiklad pisobit mo-

derné nebo byt okolim vniman jako kompetentni osoba ¢i jako profesional
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Osobni/ emocionalni ukoly

Vznikaji, kdyz zdkaznici touzi po urCité emoci, jako je citit se dobfe nebo bezpecné. Pocit

bezpeci naptiklad pokud jde o jejich investice nebo dosazeni pocitu stability v zaméstnani.
Podpirné ukoly

Zékaznici spolu s nakupem a spotiebou plni také podptirné ukoly, a to bud’ v roli konzu-
menti, nebo profesional. Tyto ukoly vychazi ze tfi riznych oblasti, ndkupc¢i hodnota se
vztahuje k ndkupu, napiiklad srovnani, rozhodnuti, ktery produkt koupit, stani v fad¢ u
pokladny, nebo dodavka produktu ¢i sluzby. Spolutviirce hodnoty, jsou tkoly zahrnujici
spolutvorbu napftiklad zvefejnéni hodnoceni produktli, zpétnd vazba nebo spolutiCast na
vytvatreni vysledné podoby produktu ¢i sluzby. Zprosttedkovatel hodnoty, tkoly vztahujici
se k ukonceni zivotniho cyklu, ke kterym patii likvidace produktu, transfer k j jinému uzi-

vateli, nebo prode;.

5.2 Obtize

Tato ¢ast popisuje cokoli, co zadkazniky obt¢zuje pied, v pribéhu nebo po splnéni n¢jakého
ukolu nebo co jim v jeho dokonCeni zabrani. Pfedstavuji také rizika neboli potenciondlni
nevyhovujici vysledky, které se objevi, je-li ukol dokoncen Spatn¢ nebo neni dokoncen

vibec.
Nechténé vysledky, problémy a viastnosti

Miize se jednat o obtize funkéniho charakteru, neboli ze feSeni nefunguje, funguje ne-
spravné nebo ma nezadouci ucinky, socialniho charakteru, emocionalniho, dodate¢ného

nebo také nechténé vlastnosti, které se zakaznikiim nelibi.

Prekazky
Predstavuji to, co zdkazniklim zabranuje zacit s feSenim urcitého tkolu nebo co je zpoma-
lyje pti jeho plnéni, naptiklad nedostatek casu.

Rizika

Jedna se o vSe, co miize pokazit vysledek nebo mit podstatné negativni nasledky na ng;.
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5.3 Prinosy

Popisyji hlavné benefity a vysledky, které zakaznici poZadyji. Pfinosy miZeme ¢lenit na
vyzadované, oCekavané, cht¢né a neocekavané. Tyto ptinosy zahrnuji funkéni uzitek, spo-

lecenské vyhody, pozitivni emoce, nebo usporu pencz.
PoZadované prinosy

Jedna se o takové piinosy, které definuji zakladni pozadavky a bez nichz by feSeni nemo h-

lo fungovat. Naptiklad pti nakupu chytrého telefonu pozaduji, abych mohl volat.
OcCekavané piinosy
To je skupina ptinost, které ocekavame ale dany produkt ¢i sluzba by mohla fungovat i
bez nich. Napftiklad ptijemny design nebo piistup.
Chténé piinosy
Jsou takové piinosy, které jiz neocekavame, ale byli bychom velmi radi, kdyby byly jeho
soucasti. Jedna se obvykle o pfinosy, o kterych se zakaznici sami zmini.
Neoclekavané pFinosy
Ty ptedstavuji zisky, které zdaleka prevysSuji to, co zdkaznici od produktu ocekavaji nebo
po ¢emtouzi. Ani kdyby, jste se jich zeptali, nezminili by se o nich. Jedna se o uplnou ino-

vaci, kterd jesté na trhu neni.(Osterwalder, 2016, str. 42)
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6 HODNOTOVA MAPA

Tato kapitola uzce navazuje na piedchozi a analyzuje a popisuje vlastnosti business mode-
lu. Hodnotova mapa se podle Osterwaldera rozdé€luje na seznam produktt a sluzeb, déle na
oblast feSeni potizi a nakonec tvorba pfinost. Po analyzovani dat bychom méli pfiijit

k souladu mezi pozadavky nalezenymi v profilu zdkaznika a hodnotovou mapou. (Os-

[y

/

Obrazek 2 Produktova mapa, zdroj Osterwalder, 2016, str. 54

6.1 Seznam produktii a sluzeb

vvvvv

kim dokon¢it jejich funkéni, spole¢enské nebo emociondlni tikoly nebo jim pomiize uspo-
kojit jejich zakladni potieby. Je dulezité si uvédomit, ze samotné produkty a sluzby hodno-
tovou nabidku netvoii, ta vznikd az po analyzovani a profilaci segmentu a jejich obtizi a

prinost. Tento seznam mize také obsahovat podptirné sluzby.

6.2 ReSeni obtizi

Tato oblast definuje, jakym zplisobem produkty a sluzby zabranuji obtizim zdkaznikd. Na-
znacuyje, jak chceme odstranit nebo zmirnit prekazky, které nastavaji pied, v pribéhu, nebo
po splnéni tkolu a zadkazniktim vadi. Je dilezit¢ se zamétfovat na obtize, které jsou pro za-
kazniky prioritni a maji tedy extrémni dopad. Neni mozné pfijit s minimalizaci vSech obti-

o4

kolik dulezitych a ty i€inné¢ minimalizuji.
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6.3 Tvorba prinosi

Tvorba piinost popisuje jakym zptsobem produkty a sluzby zajiStuji zdkazniklim jejich
prinosy. Konkrétné popisuje, jak produkty vytvari hodnotu a piinasi vysledky a benefity,
které zakaznici ocekavaji, po kterych touzi. Stejn¢ jako odstrafiovani obtizi nebude tvorba
ptinosii obsahovat v§echny ptinosy, které jsme v rdmei profilu zadkaznika identifikovali, ale
méli bychom se soustfedit hlavné na ty, které jsou podstatné a které jsou odlisné od konku-

rence.

6.4 Soulad

Souladu Ize dosahnout, kdyz jsou zakaznici spokojeni s hodnotovou nabidkou a to nastane,
pokud se zamétime na dilezité tikoly, vyfeSime prioritni obtize a vytvofime pifinosy, které

zakaznici pozaduyji a ocekavaji.

24

Tvorba pfinosd

A

[Ty

Seznam produktl
a sluZeb

Odstrafiovani obtiZi

Obrazek 3 Soulad, zdroj Osterwalder, 2016, str 69
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7 ZDROJE FINANCOVANI

V oblasti ziskavani zdroj pro podnikdni se nabizi hned nékolik moznosti vlastniho neboli
interniho kapitalu a také ciziho neboli externiho kapitalu. Hlavnim kritériem pro vybér by
méli byt naklady spojené se ziskdnim téchto zdrojli a také strategie financovani. Dullezité je
ovSem i zachovani finan¢ni stability podniku. Planovani zdroja financovani by mélo vyus-

tit ve strukturu finan¢nich zdroji jejich vySe a naklady na né.(Valach, 2012)

7.1 Vlastni zdroje

Vlastni zdroje jsou zdkladnimi zdroji financovani pro podnik, kdy podnikatel vklada své
prostiedky, aby dal najevo své presvédCeni o zivotaschopnosti napadu, jako 1 o schopnosti
najit zpsoby jeho uskutecnéni. Pokud by podnikatel nevlozil své prostfedky, nemize oce-
kévat, ze mu s realizaci jeho ndpadu pomtizou jiné strany. Vyuzivanim internich zdrojt se
nezvysSyje pocet veétitell, nevznikaji naklady na cizi kapital, nezvySuje se zadluZzeni podni-
ku a v zavéru prispiva k financni stabilit€¢ podniku. Na druhou stranu je s internimi zdroji

spojen vyssi naklad.(Rezinakova, 2012)

7.1.1 Odpisy

vvvvvv

kdyz netvoti zisk. Odpisy miZzeme chapat jako ¢ast ceny dlouhodobého hmotného nebo
nehmotného majetku, kterd v pribéhu jeho Zivotnosti systematickym zpiisobem vstupuje
do nakladt. Jedna se o naklady, a tudiz ovliviiuji hospodarsky vysledek a zaklad dané ze
zisku. Jsou to ndklady ale nikoli penézni vydaje a vzhledem k tomu, Ze se projevuji v cené

vyrobku jako kalkulované odpisy a tvoti tak ¢ast piijmi jako trzby.(Valach, 2012)

7.1.2 Nerozdéleny zisk

Dal8im velmi vyznamnym vlastnim zdrojem je nerozdéleny zisk, nékdy taky oznacovéan
jako ,,zadrzeny zisk*. Jedna se o ¢ast zisku po zdanéni, kterou podnik nevyuzije na vyplatu
dividend, navysSeni fondi ze zisku navySeni zdkladniho kapitdlu nebo k tihrad¢ ztraty

z minulych let.(Rezidkova, 2012)
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7.1.3 Rezervni fondy

Rezervni fondy jsou soucasti vlastniho kapitalu a predstavuji ¢ast zisku, kterou si podnik
nechal na ochranu proti riznorodym riziklim. Za ptedpokladu, Ze je podnik nemusi pouZzit
na financovani pfedem stanovenych potieb, miizou byt tyto zdroje vyuzity do urCit€¢ miry

jako interni zdroj financovani rozvoje. (Valach, 2012)

7.2 Cizi zdroje financovani

Externi zdroje financovani reprezentuji co do objemu mensi ¢ast zdrojl, pouzitych na fi-
nancovani dlouhodobého majetku. Co se ale rozmanitosti tyka, mame vice moznosti nez u

internich zdrojl a to diky inovacim a rozvoji na kapitdlovych trzich. (Valach, 2012)

Kazdy kdo se rozhodne vlozit penize do nové zaloZzené¢ho podniku, o¢ekava néco na zpét.
Bud’ chtéji vkladatelé své penize zpét s tirokem, nebo se chtéji podilet na zisku firmy, které
v budoucnu vytvofi. RozliSujeme dva zakladni typy financovani a to bud’ na dluh, nebo

financovani za ¢ast vlastnictvi spolecnosti.(Korab, 2007)

Pokud se rozhodneme pro moznost financovani na dluh, ziskdme vyhodu zachovéni vlast-
nictvi celé spolecnosti. Udrzime si kontrolu nad rozhodovani a na piipadném zisku. PGj¢i-
me si urcitou ¢astku a pfesné tu musime splatit s pfipoc€itdnim troku, bez ohledu na to jak
bude vynosna naSe spolecnost. Véfitel se nepodili na rozdélovani zisku. Vzhledem k tomu-
to faktu se vétitelé snazi co nejvice snizit jejich riziku tim, ze zajisti pjcku né¢jakym naSim
majetkem. V pfipadé, ze nejsme schopni splacet, podstupujeme osobni riziko zabaveni

majetku nebo domu.(Abrams, 2014)

V kontrastu se ziskavanim prostfedkd na dluh je podilové financovani, které umoziuje
vyhnout se osobnimu riziku. Namisto splaceni ur¢it¢ho obnosu penéz, poskytneme investo-
rovi procentualni podil ve spole€nosti a s tim spojené zisky. Pokud je spolecnost velmi
uspésna muze investor na svém rozhodnuti vydélat n€kolikrat vice, nez kolik vlozil do spo-
le¢nosti. Pokud ale spolecnost neuspéje ve vytvareni zisku, potom investor nemusi nikdy

obdrzet své penize zpét. (Abrams, 2014)
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7.2.1 Crowdfunding

Crowdfunding je v posledni dob¢ vice a vice vyuzivand metoda pouzivana pro financovani
projektl, kampani a podnikatelskych zaméra. Podstata této metody je ve vybirani mensich
castek od velkého poctu pfispévovatell. Veskery tok informaci a penéz je provadén skrz
internetovou stranku. Tito investoii vétSinou na oplatku dostanou jednu z odmén odvijejici
se od vysSe prispeéné Castky, ale neni to jediny druh crowdfundingu. RozliSujeme Ctyfi za-
kladni druhy déarcovsky, pti kterém dérci neocekavaji odménu nebo protisluzbu, vyuziva se
hlavné pro sbirky socidlniho, charitativniho nebo vefejné prospésného charakteru. Dalsi
formou miize byt crowdfunding na bazi pljcek kdy investor piijcuje své penize za uréenou
urokovou miru. Jako crowdfunding je tento model povazovan z diivodu velkého poctu vé-
fitelll na jeden projekt, tento model je vyhodnéjsi, nez pujcka ve financnich institucich.
Tento model se také nékdy nazyva jako peer-to-peer pljcky. Tietim modelem je podilovy
crowdfunding, u kterého je protihodnotou podil na zakladnim kapitalu nebo zisku. Investor
poté zpravidla prodéa sviyj podil za vyhodnéjSich podminek. Z pohledu investora je tento
model nejrizikovéj$im, protoze je jeho odména zavisld na uspéchu projektu. Poslednim
modelem je crowdfunding na bazi odmén. Tento model je nejvice rozsiten a je také nejpo-
pularnéjsi. Autor projektu nastavi ¢astky, kterymi 1ze ptispét a k nim je pridélena odména.
Forma odmény zavisi na autorovi projektu a hodnota odmény byva vétSinou nizsi nez pti-
spéna ¢astka. Nicmén¢ vnimani hodnoty je subjektivni proto mize mit pro investora vyssi

hodnotu nez je jeji redlna. (Kamenikova, 2017)

7.2.2 Bankovni avér

Uvér je forma zaptjéeni finanénich prostfedkiim na predem uréenou dobu za predem ufce-
nych podminek a uroku, komercni banka vyzaduje hmotnou garanci nebo zaruku v podobé
né¢jakého hmotného aktiva, bud’ osobni, nebo obchodni majetek. RozliSujeme dva druhy
uvérl a to dlouhodobé a kratkodobé. U kratkodobych pocitime s dobou splatnosti kratsi
nez jeden rok u dlouhodobych delsi nez jeden rok. Vyuzivani bankovnich Gvéru piinasi i
jednu vyhodu a to, ze pi1 kladném vysledku hospodateni vytvaii efekt dafiového Stitu, jeli-

koz troky z Givéru jsou uznatelnym danovym nakladem.(Korab, 2007)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 30

7.2.3 Soukromy ,,Angel“ investor

Castym zdrojem kapitalu se pro nové nebo malé podniky stavaji soukromi investofi. Témi-
to investory jsou vétSinou uspesné osoby, hledajici investice, které jim pfinesou vice osob-
niho uspokojeni a potencidlni vetsi zisky nez konvenéni investice jako dluhopisy nebo ak-
ciové trhy. V soucasné¢ dobé existuji organizace nebo skupiny téchto investorl, které se
snazi usnadnit setkani podnikatelli a potencialni investora. Investofi patiici do takto vznik-
1€ sit¢ mohou poté poskytnout Sirsi rozsah pomoci nez jednotlivy investofi. Jelikoz se jedna
o soukromé osoby, nemusi byt vzdy pravidlem, Zze se jedna o podnikatele, ktery ma pred-
stavu o tom jaké riziko podstupuje, nebo jaké je doba ndvratnosti investice. Proto je dilezi-
t¢ doptfedu seznamit s predstavou o vyvoji ziskll, abychom ptedesli pfipadnému natlaku ze

strany investora.(Abrams, 2014)

7.2.4 Leasing

Leasing nebo také jinak prondjem je dal$i formou financovani, kterd se ¢asto vyuziva pro
potizovani majetku. Hlavni vyhodou je tispora hotovosti hlavné pro zacinajici podniky, pro
které je zahdjeni podnikani financné velmi naro¢nou etapou. Leasing je tedy dohoda, kterd
prenasi na najemce pravo uzivat urCity majetek po ptedem urcitou dobu za urcitou financni
uhradu (najemné). Existuji dva zakladni druhy leasingu, operativni a finan¢ni. Operativni
je definovén jako kratkodoby nebo stirednédoby zrusitelny prondjem, po jehoz ukonceni
vraci uzivatel majetek zpét pronajimateli. O Gdrzbu a opravy se v tomto piipadé stard pro-
najimatel. Finan¢ni leasing popisujeme naopak jako dlouhodoby nezrusitelny pronajem, po
jehoz ukonceni prechazi vlastnické pravo na predmét leasingu za symbolickou hodnotu do

rukou uZivatele. Opravy a Udrzbu si zajiSt'uje na své naklady sdm uZzivatel.(Kordb, 2007)
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8 PODNIKANIi V CESTOVNIM RUCHU

Jelikoz se podnikatelsky plan vztahuje na podnik v cestovnim ruchu, je také zapotiebi de-
finovat zakladni pojmy a pravé tomu se vénuje tato kapitola. Cestovni ruch je nedilnou
sou¢asti kazdého statniho hospodaistvi. V Ceské republice se v roce 2014 cestovni ruch
podilel na HDP asi 2,8 %. Meziro¢ni trend je vSak v tomto ohledu klesajici a podil cestov-
niho ruchu na HDP se snizuje. Obecné je cestovni ruch definovan jako ¢innosti osob, které
cestuji do mist mimo své obvyklé prostiedi na dobu krat$i nez jeden rok. Ucel této cesty
pak mize byt riizny, naptiklad traveni volného ¢asu nebo obchod. Cestovni ruch se déli na
Piijezdovy cestovni ruch, ten zahrnuje pobyt osob, které nejsou rezidenty Ceské republiky
na izemi Ceského statu. Doméci cestovni ruch se vyzna¢uje pohybem &eskych ob&ant na
uzemi svého statu. A nakonec se jedna o vyjezdovy cestovni ruch, ktery se tyka vyjezda

obcant ceské republiky do ostatnich statii.(cszo.cz)

Podle literatury je velmi tézké tict, které subjekty se daji zahrnout do odvétvi cestovniho
ruchuy, ale obecné lze fict, ze se jedna o takové subjekty, které by v ptipadé nizSiho nebo
zadného poctu navstévniku v dané lokalité zaznamenaly nizs$i objem produkce nebo prode-

jb. Jedna se hlavné o tyto subjekty:

Podniky poskytujici privodcovské sluzby

Stravovaci podniky

Ubytovaci zatizeni a lazenské sluzby

Dopravni podniky

Cestovni kancelafe a agentury
Cestovni ruch se da tedy dale rozdélovat podle motivu k cestovani, t¢mito motivy muize
byt naptiklad pfirodni cestovni ruch, jehoZ motivem je navstivit nedotcené ptirodni ukazy,
t¢mi muazou byt hory, lesy, pralesy a podobné. Dal§im druhem mize byt vzdélavaci, od
kterého se ocCekava, ze cestovateli prfinese urCité znalosti jako tfeba jazykové pobyty.
V neposledni fad¢ pak také cestovani se spoleCenskym motivem, u kterého ocekdvame
ziskani pratel nebo ur¢itych kontaktii. Takto bychom mohli jmenovat dalsi jako zdravotné,

kulturné nebo sportovné¢ orientovany cestovni ruch, ale pro zakladni ptedstavu to neni nut-

né.(cszu.cz)

Podnikani v cestovnim ruchu nebo spiSe podnikani jako cestovni kancelat nebo agentura je

ze strany statu upraveno podle toho jaké druhy zijezdl poskytujeme. Nejdiive bychom



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 32

méli vysvétlit, jak je vlastné chdpan zdjezd abychom mohli pokraovat dale. Zajezd podle
zakona je kombinace alespon dvou sluzeb, jako naptiklad doprava, ubytovani, ktera je po-
skytovdna na dobu ptesahuyjici vice jak jeden den nebo pokud zahrnuje ubytovani ptes noc.
Cestovni agentura nesmi prodavat zajezdy, to znamend, Ze nesmi poskytovat pobytové,
poznavaci nebo exotické dovolené. Cestovni agentura je zivnosti volnou, takze ji mize
provozovat kdokoli, kdo si pozadéd o zivnostenské opravnéni. Cestovni agentur mize pro-

davat zajezdy cestovnich kancelafi.

Cestovni kancelar je tedy ten subjekt, ktery zajezdy porada a je vzdy za zajezd odpovédna.
Povinnosti cestovni kancelafe a zaroven i podminkou pro udéleni koncese je mit sjednané
pojisténi proti ipadku cestovni kancelafe. Pokud toto pojiSténi nema sjednané, nesmi pro-
davat zajezdy. Vyse tohoto pojisSténi, nebo spiSe pojistné ¢astky se odviji od vyse trzeb a
zakon stanovuje minimalni vysi a to konkrétn€ 30 % rocnich trzeb.(Zakon o nékterych

podminkich podnikdni v cestovnim ruchu)

Trh se z4jezdy se v poslednich letech zpomaluje a to hlavné z diivodu uprchlické krize, lidé
se tedy boji cestovat do zemi jako naptiklad Tunis nebo Turecko a to plisobi negativné na
odvétvi cestovniho ruchu. Na ceském trhu pilisobi vice cestovnich agentur nez cestovnich
kancelafi a meziro€né pocet jak cestovnich kancelari, tak 1 agentur klesd. Stav cestovnich

agentur a kancelafi v roce 2016 je uvedeny v tabulce.(accka.cz)

Tabulka 1 Poéet cestovnich kancelaii a agentur v CR v roce 2016, Zdroj: www.accka.cz/

Cestovni kancelare 881

Cestovni agentury 1056
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II. PRAKTICKA CAST
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9 PODNIKATELSKY PLAN

V této Casti bude navrzen podnikatelsky plan podle vySe uvedené struktury, ktery bude
nasledné vyuzit ke zhodnoceni zivotaschopnosti podniku a zaroven se podle né¢j rozhodne

o realizaci projektu.

9.1 Titulni list

Nazev obchodni firmy: CK MAST Travel s.r.o
Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym
Sidlo firmy: Sadova 1370
Zlin 760 01
Zakladni kapital 150.000 K¢
Zakladatel¢  Jméno Jan Stracinsky 75.000 K¢
Adresa Obchodni 1325 Otrokovice
Email j.stracinsky@seznam.cz
Telefon +420 721 518 962
Jméno Marek Malota 75.000 K¢
Adresa Smetanova 777 Zlin
Email malota.m@gmail.com
Telefon +420 737 154 684
Predmét podnikatelské ¢innosti Provozovani cestovni kancelaie

9.2 Shrnuti dokumentu

Tato Cast dokumentu shrnuje vesSkeré informace, které jsou dale popsany detailnéji
v jednotlivych kapitolach. CK MAST Travel je cestovni kancelaf, kterou zakladaji dva
podnikatelé jako spolecnost s ru¢enim omezenym. Hlavnim smyslem spole¢nosti, je, na-
bidnou svym zdkaznikim alternativu na trhu se zajezdy. Tato sluzba spo¢ivd v moznosti
vytvorfit si dovolenou presné podle piedstav kazdého jedince bez jakéhokoli omezeni ze
strany cestovni kancelafe. Je tedy moZné si zvolit mista, které chceme navstivit zplsob

dopravy a formu a uroven ubytovani a podobné. S kazdym zdjezdem je pak spojena 1 asis-



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 35

tenni sluzba pro ptipad necekané udalosti, se kterou si zakaznik nevi rady a potiebuyje

pomoc.

Tato sluzba je cilena na studenty Univerzity TomaSe Bati ve Zlin¢, a to hlavné z toho di-
vodu Ze touha mnoha mladych lidi se sméfuje pravé na poznani cizich kultur a krasnych
mist na planeté. Cileni na studenty je zamérné a to z toho dtivodu, Ze vytvari moznost ex-
pandovat do ostatnich univerzitnich mést a zaroven se studenti na vysoké Skole neustale
obménuyji a kazdy rok nastupuji novy, tato skute¢nost také vytvaii uritou prilezitost, kte-
rou miize spole¢nost vyuzit. Druhou cilovou skupinou jsou pak lidé ve véku 50-65 let, kteii
JiZ nejsou vazani détmi a disponuji volnymi finan¢nimi zdroji a casem. Tito lidé se za dob
svého mladi k podobnym moznostem nedostali a spole¢nost chce svymi produkty probudit

tuto zatim nepoznanou touhu.

Na poli konkurence se ve Zlin¢ k zajezdiim na zakazku ptiblizuji dvé spole¢nosti, ale ani

jedna z nich neposkytuje ptimo sluzbu ve stejném rozsahu nebo podobé.

Dtlezitym aspektem pro Uspéch je propagace, ta bude probihat ve dvou forméch a to na
socialnich sitich, skrze sdileni zaZitkt z cest a za druhé formou letdckt na mistech kde se
cilova skupina pohybuje. Dale pak spolecnost spoléha na referencni marketing a tedy, Ze si
studenti mezi sebou predaji pozitivni zkuSenosti a pobidnout tak posluchace k vyuziti na-

Sich sluzeb.

Distribu¢nim mistem je pak hlavné pobocka spolecnosti, kterd se nachazi v centru mésta
Zlina a je velmi dobfe dostupnd. Spole¢nost pak dale planuje zridit vlastni webové stranky,
na kterych chce hlavné vzbudit zdjem u navstévniki o poskytované sluzby, skrze sdileni

fotografii a zazitki z cest.

Potieba zédkladniho kapitalu je stanovena ve vysi 150 000 K¢&. Na zdkladnim kapitalu se
oba spolecnici podili rovnym dilem a kazdy vlozi 75 000 K¢. Pro prvni rok podnikani spo-
le¢nici nedokdzou spolehlivé ur¢it objem prodeje, proto byl financni plan sestaven ve tiech
variantach, aby dokazali piedvidat vyvoj situace. Pro o¢ekavany vyvoj se pocita s roénim
objemem prodeje 301 zajezdi a za této situace dokaze spole¢nost vytvorit zisk. Problémem
je, ze pokud se tyto prodeje nepodaii dosdhnout je velmi pravdépodobné, Zze spolecnost
nedosahne bodu zvratu a vygeneruyje tedy ztratu. VSechny rozhodujici udaje jako naptiklad
vyse fixnich nakladu nebo zplsob vypoctu ceny zdjezdu je blize popsan v jednotlivych

kapitolach tohoto dokumentu.
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9.3 Predstaveni spole¢nosti

Cestovni kancelat MAST Travel s.r.o0, bude zfizena dvéma spole€niky Janem Stracinskym
a Markem Malotou. Forma podnikdni byla zvolena jako spole¢nost s ru¢enim omezenym a
to z toho divodu, Ze tato forma neni narocna na zakladni kapital, a je pro spolecniky rela-
tivné jednoduché ji zalozit. V neposledni fade je také pro zakazniky diivéryhodnéjsi naku-
povat sluzby cestovniho ruchu u obchodni korporace. Oba spolecnici se stanou jednateli
spolecnosti a kazdy bude zastupovat spolecnost samostatné. Podil obou spole¢niki je 50
%. Hlavnim pfedmétem podnikani spolecnosti je provozovani cestovni kancelare. Sidlo
spole¢nosti se bude nachazet ve Zlin€. Cilem spolecnosti je zprostiedkovat svym zakazni-
kim skvélé zazitky a zkuSenosti z cest a také moZnost poznat nové lidi a kultury a to skrz
individudlni z4jezdy na zakazku. Kli€¢ové osoby ve spolecnosti jsou Marek Malota, ktery
méa dlouholeté zkuSenosti v oblasti cestovniho ruchu, jeho tkolem bude zprostfedkovavat
styk s klienty a stane se odpovédnou osobou pro Jana Stracinského pro ziskani zivnosti na
provoz cestovni kancelaie. Ulohou druhého ze spoleénikil pak bude navézat vztahy se za-

hrani¢nimi obchodnimi partnery vyhledavat zajimava mista a evidovat je do katalogu.
9.4 Popis podnikatelské prilezitosti

Podnikatelé objevili mezeru na Zlinském trhu v odvétvi cestovniho ruchu. Tato pfilezitost
se tyka hlavn€ poznavacich zdjezdl. Na trhu je sice mozné zakoupit poznavaci zajezdy, ale
pouze v piedptipraveném balicku a tedy variabilita t€chto zajezdi je velmi nizka. Odlis-
nost této cestovni kancelare je zalozena pravé na moznosti variability a tedy, Ze si zakaznik
s pomoci zamestnance spolecnosti sdm navoli mista, ktera by chtél navstivit, zptisob do-
pravy, kterym chce cestovat, délku svého zajezdu a dalsi aspekty, které urci, jak bude ces-
tovatelsky zaZitek vypadat. V tomto ndpadu praveé spolecni spatfuji jiz zmifiovanou mezeru
na trhu. Jejich planem je vytvofit na sebe navazujici bali¢ky sluzeb, které si zdkaznik se-
stavi dle svych pfedstav. Poznat maximalné turisticky, ale 1 mimo turisticky zivot a vidét
tak mistni kulturu ze vSech stran. Trendem posledni doby je pravé zprostiedkovavat zazit-

ky, které za¢inaji byt pro lidi stadle hodnotnéjsi, nez materialni statky.
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9.5 Analyza zakazniki

Odvétvi cestovniho ruchu je oteviené pro vSechny osoby bez ohledu na pohlavi nebo vék.
To samé plati pro poznavaci zdjezdy. Spolecnost se chce primarné zamétovat na studenty
vysokych skol, a to v tomto konkrétnim piipad¢ na Univerzitu Tomase Bati, protoze je
mezi témito lidmi velka touha po cestovani na netradi¢ni mista, poznavani novych lidi a
kultur, ziskavani zazitki a prozitkd. O tyto prozitky se pak chtéji na socidlnich sitich pod¢-
lit se svymi kamarady a rodinou. Ve Zling je velky pomér jednoho studenta na pocet oby-
vatel, a proto se spole€nici domnivaji, ze o zakazniky ,,nebude nouze*. Navic kazdym
rokem ptichazeji dalsi ze spadovych oblasti Zlinského, Olomouckého ¢1 Jihomoravského
kraje. Tito studenti maji vazby i na studenty jinych §kol, takze v piipad¢ Sifeni dobrych
referenci je potencidl ziskat zdjem i mimo Zlin jako takovy. To vytvafi ptilezitost ptipadné
expandovat i do jinych studentskych mést po celé ceské republice. Pro mladé lidi je typic-
ké, ze potiebuji k tomu se rozhodnout néjaky prvotni impuls, ¢imz je mySlen stimul z vnéj-
Siho prostiedi, ktery nastartuje smér jejich dalSich kroktl. Cestovat po svéteé chee urcitou
davku sebejistoty, rozhodnosti a dal$ich vlastnosti nebo schopnosti. NejcastéjSim hybate-
lem proto, pro¢ cestovat byva neznalost ciziho jazyka, a pravé touha se ho naucit. S tim
chce spolecnost MAST Travel s.r.o. svym zakazniklim maximalné pomoci. Studenti jsou
primarni, ale ne jedinou skupinou, kterou se spole¢nost bude snaZit oslovovat. Mezi dru-
hou cilovou skupinu budou patiit lidé ve véku 50-65 let, tito lidé jiz nemaji zdvazky

v podobé malych déti a nic jim nebrani vycestovat. Jejich touha po cestovani je podobna
jako v ptipadé¢ prvni skupiny popsané vyse avSak motivace lehce odlisna. Protoze jim v
dob¢ minulého rezimu nebylo umoznéno cestovat, chtéji poznat svét praveé v tomto oka-
mziku, disponuji uSetfenou hotovosti a mohou si dovolit vénovat tomu ¢as. Pfedpokladem

je, Ze se takovato cilova skupina v lokalit€ nachazi.

Z vyse uvedenych informaci vime, Ze cilovymi skupinami jsou studenti univerzity Tomase
Bati ve Zlin¢ a dale také 1idé ve veéku 50-65 let. Pokud tedy uvazujeme tyto cilové skupiny
a aplikujeme data ve Zling, potom to v absolutnim vycisleni znamena nasledujici udaje

uvedené v tabulce.

Tabulka 2 Pocet potencidlnich zakaznikti, Zdroj:vlastni

Studenti UTB 9 700
Obyvatelé Zlina ve véku 50-65 let (data 2015) 16 118
Celkem 25818
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9.6 Analyza konkurence

Na Zlinském trhu se zajezdy se pohybuji asi dvé desitky cestovnich kancelafi od téch vel-
kych jako naptiklad Cedok nebo Fischer, které se zaméfuji na dovolené u moie, aZ po ty
mensi jako je IVOTour nebo Rapant a spol. Nové vznikajici cestovni kancelat se rozhodné
zatadi pravé mezi ty mensi a to jak kvuli své velikosti, tak i v ohledu na rozsah poskytova-
nych sluzeb. Pfimou konkurenci se stanou cestovni kancelafe Ideaservice a VIVA Travel, a
to ztoho diivodu ze ve svém portfoliu sluzeb poskytuji do ur¢ité miry moznost zasahnout

do programu své dovolené.

Spolec¢nost Ideaserice se ve Zlin€ pohybuje jiz od roku 1995 a diky tomu je jeji jméno mezi
lidmi jiZ rozSifeno. Zamétuje se na Italské destinace a to jak na lyzarské zdjezdy v zimé tak
i na letni dovolené u mote. V posledni dobé do svého produktového portfolia zatradila taky
dovolené na miru, tato moznost vSak spocivd v pouhé Upravé predpiipravené dovolené,

nikoli vSak v uplné volnosti pfi sestavovani.

Druhym a také hlavnim konkurentem je CK VIVA Travel, tato spolecnost se svymi sluz-
bami velmi ptiblizuje k nasi cestovni kancelafi. Tato kancelaf nabizi zajezdy po celém sve-
t¢ a jeji moznosti jsou velmi Siroké. Produkty této spolecnosti jsou velmi zajimavé a roz-

manité, ale svou cenou se nehodi pro nasi cilovou skupinu.

9.7 Popis produktu

Hlavni produkty spolecnosti, které zdroven budou tvofit nejvétsi ptijmy, budou individudl-
ni poznavaci zajezdy na zakazku pfimo podle potteb zdkaznikid. Zdkaznik navstivi poboc-
ku a na misté si sjednd svou dovolenou. S pomoci zaSkoleného a zkuSeného zaméstnance
vytvofi plan a harmonogram cesty. Zaméti se na destinace, které chce navstivit naptiklad
riznad mésta nebo zajimava mista, dale si urci, jak dlouho chce na mistech setrvat. DalS§im
krokem je pak rezervace hotelti, apartmanti nebo jinych ubytovacich zatizeni podle piéani
zakaznika a to podle urovné, ceny nebo vzdalenosti ubytovaciho zatizeni od cilovych ob-
jekti, které chce zdkaznik navstivit. Nezbytné je také urcit zptsob dopravy, kterym miize
byt bud’ vlastni doprava, leteckd doprava, doprava vlakem, autobusem, dale také lodni do-
prava nebo jakakoli kombinace zminénych moznosti. SpoleCnost zajisti letenky nebo jiné
palubni listky potiebné pro dopravu na vS§echna mista. Na zavér zajisti vstupenky do objek-
tl, pokud jsou vyzadovany a poda praktické informace, které mizou na cestach do vybra-

nych lokalit pfijit vhod. Dllezitym aspektem pro poskytovani tohoto druhu sluzeb je indi-
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vidudlni pristup ke kazdému zakaznikovi, jelikoz kazdy zajezd bude mit jinou podobu a to
presné podle predstavy konkrétniho klienta. Se zdjezdem je spojena asistencni sluzba, kte-

rou miizou klienti kontaktovat v pfipadé problémd.

9.8 Marketingové strategie

Marketing se stal nedilnou soucésti podnikani a bez kvalitniho a dobte cileného marketin-
gu je rozvoj nového podniku velmi obtizny, tak se spole¢nost rozhodla své marketingové
plany zobrazit prostfednictvim marketingového mixu, ve kterém popiSe zakladni prky

zminovaného nastroje kromé produktu, protoze ten byl popsan jiz vyse.

9.8.1 Cena

Pii sestavovani cen produktl se spole¢nici rozhodli vyuzit metody sestavovani cen podle
nakladi nebo také nakladové orientovanou tvorbu cen. Vyhodou této metody je jednodu-
chost a pfehlednost a pro koncept spolecnosti se nejvice hodi. Po stanoveni vSech naklada
na dopravu, ubytovani poptipadé vstupenky se k sumé piipocte marze a tim bude vytvore-
na kone¢na cena pro zdkaznika. Marze bude zahrnovat kalkulované fixni ndklady a zisk

spolecnosti.

9.8.2 Propagace

Propagace jména firmy bude probihat hlavné prostfednictvim socidlnich siti jako naptiklad
facebook, twitter nebo instagram a to hlavné z toho divodu, ze se na nich cilova skupina
velmi Casto vyskytuje a mize své zazitky z cest piimo sdilet pravé na socialnich sitich a
tim davat podnét k nejlepsi propagaci a to konkrétné word of mouth, neboli referencni pro-
pagaci, kdy si zdkaznici predavaji dobré zkusenosti a zazitky slovné mezi sebou. Jelikoz se
jednd o studenty, ktefi tvoti uzkou skupinu lidi, ktefi se mezi sebou znaji a mizou si tedy
informace pfedavat. Dalsi vyhodou je, Ze na univerzitu dojizdi studenti z riznych mést a
maji kamarady i z jinych univerzit a to mize znamenat, ze se jmé€no spole¢nosti dostane 1
do jinych studentskych mest a vytvoii tak ptilezitost pro rozvoj firmy. Vyhodou referencni
propagace je, ze ma velmi silny vliv na posluchace a samotné reference je pro spolec¢nost
ekonomicky nevyhodnéjsi. Problém muize nastat v ptipadé, Ze se na cest¢ stane néjaka ne-
piijemna zalezitost, za kterou ani spolecnost nebude mit odpovédnost, ale zazitek z cesty

uz nebude perfektni a pozitivni a reference tim padem neprobchne.
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Dalsi formou propagace jsou letaCky a plakaty, které budou rozmistnény na strategickych
mistech jako naptiklad univerzitni knihovna, jednotlivé fakulty, menza pro osloveni stu-
dentll, a dale také na vystavnich plochach ve mésté. Navrh propaga¢niho letaku a plakatu

je uveden v pfiloze 1.

9.8.3 Misto

Sidlo a zaroven i kancelaf pro styk s klienty se bude nachazet v centru krajského mésta
Zlina na ulici Sadova. Ulice je situovana v blizkosti naAmésti miru, které se da pozadovat za
centrum mésta, takze dostupnost je jednoducha. V blizkosti se nachdzi zastavky MHD a
vzdalenost od mistniho nddrazi je asi 10 minut pési chize. V po€atku podnikani pocitaji
podnikatel¢ s jedinou pobockou ve Zlin€ a v pribéhu rozvoje spolecnosti je mozné rozsi-
feni do dalsich studentskych mést v Ceské republice. Druhym velmi podstatnym distribug-
nim kandlem budou webové stranky, které si spolecnost vytvoii. Tyto stranky nebudou
vyuzivany piimo k prodeji zajezdt, ale spiSe k propagaci jména spole¢nosti, sdileni refe-

renci od zdkaznikii a ukdzkam jakou dovolenou si miizou zatidit.

9.9 Finan¢ni plan

Finan¢ni plan je urcité jadro celého podnikatelského zdméru. Jsou na ném zaloZeny pod-
statné informace, podle kterych se nasledné rozhoduje o realizaci dané¢ho projektu. Tento
finan¢ni plan bude sestaven ve tfech variantdch a to v oblasti bodu zvratu, vykazu zisku a
ztrat a rozvahy. Jednou z variant, ve kterém bude vyhotoven tento plan je v optimistickém
pohledu, kdy se bude pocitat s nadprimérnym objemem prodeje zdjezdi. Dale s neutrdlni
variantou, kterd zachycuje realné moznosti a naposledy s pesimistickou variantou, ve které

se nedosahne o¢ekavanych prodeju.

Cena zijezdu byla stanovena primérem, tento primér byl vypo€itdn jako soucet primeér-
nych nakladl na cestu, ubytovani a vstupenky. Tyto naklady byly stanoveny z tficeti moz-
nych variant zajezdl o primérné délce zajezdu Sest dntl. Jelikoz spolecnost uvazuje, Ze se
bude v prvnich letech soustiedit na evropsky kontinent, byly zajezdy navrZzeny po Evropé a
ceny byly vypocitany ze souc¢asnych spotiebitelskych cen. V budoucnosti chtéji spolecnici
s obchodnimi partnery vyjednat niz$i ceny, ale s t¢mi zatim nebylo kalkulovano. Pro po-
tieby sestaveni nakladl podnikatelé uvazovali u studentd s nizs$i irovni ubytovani a tudiz i

niz8i cenou. Zpisob vypoctu ceny je uveden v nasleduyjici tabulce.
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Tabulka 3 Vypocet prumérné ceny zajezdu pro jednu osobu, Zdroj: vlastni

Naklady na cestu 2727 K¢
Naklady na ubytovani 2742 K¢
Naklady na vstupenky a dalSi 819 K¢
Celkem 6 289 K¢
Marze (30%) 1 887 K¢
Cena bez DPH 8175 K¢
Cena s DPH 9 892 K¢

Pro urceni poctu zdjezdl, které je spolecnost schopna za rok prodat se vychazelo z dat
uvedenych vyse, a to konkrétné poctu potencidlnich zakaznikl.. Spolecnost uvazuje, Ze
v prvnim roce dokaze oslovit asi pill procenta lidi ve véku 50-65 let a jedno procento stu-
dentli. Dale pocita, ze sedmdesat procent z nich bude cestovat s alespon jednim spole¢ni-

kem a tficet procent bude cestovat samostatné. Proto je nutné pocet oslovenych upravit.

Tabulka 4 Vypocet ocekdvaného objemu prodeje, Zdroj: vlastni

Potencialni pocet zakazniku 25 818
Ocekavany pocet oslovenych 178
Pocet oslovenych se spole¢nikem 301

9.9.1 Zahajovaci rozvaha

V nasledujici tabulce je uvedena zahajovaci rozvaha ke dni zahajeni ¢innosti. Spolecnici se
rozhodli veskeré aktivity financovat z vlastnich zdroju, konkrétné tedy zdkladniho kapitalu
a neplanuji v prvnich letech vyuzivat cizi zdroje. Spole¢nici splatili svou povinnost ke dni
zaloZeni na bankovni ucet, ktery spolecné zalozili pro ucely podnikani, kromé ¢astky 5 000
K¢, které chté¢ji mit na pokladné v hotovosti pro piipad nutnosti zaplatit napiiklad kance-
latsky material. V prib&hu roku cht€ji mit tuto ¢astku stabilné¢ na pokladné pro tyto pfipa-
dy.
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Tabulka 5 Zahajovaci rozvaha (v tis. K<), Zdroj: vlastni

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 0 Vlastni zdroje 150
Dlouhodoby hmotny majetek 0 Zakladni kapital 150
Dlouhodoby nehmotny majetek | 0 Kapitalové fondy 0
Dlouhodoby finan¢ni majetek 0 Vysledek hospodateni 0
ObézZny majetek 150 Cizi zdroje 0
Zasoby 0 Rezervy 0
Pokladna 5 Zavazky 0
Bankovni ucet 145 Uvéry 0
Aktiva celkem 150 Pasiva celkem 150

9.9.2 Plan naklada

Jelikoz se jednd o nové zaloZeny podnik, ndklady na zacatku podnikdni budou vyssi, nez
kdyby se jednalo jiz o fungujici firmu. Jako prvni si spolecnici musi zafidit patii¢na ziv-
nostenskd opravnéni a s tim spojené vypisy z rejstiikll, dale také zalozit spolecnost jako
takovou a s tim je spojen zakonny poplatek. Nasledn¢ je zapotiebi zajistit prostory kancel &-
fe a vybavit nové vznikajici kanceldi pro ucely prodeje zajezdl. V dalsi Casti je potieba
vycislit ndklady na propagaci a zfizeni webovych stranek. Takto zminéné naklady mize

nazvat jako naklady pfed zah4jenim podnikani.

Tabulka 6 Naklady pted zahajenim podnikani

Vybaveni kancelare 100 000 K¢

Poplatky 7 000 K¢

Provize makléri ve vysi jednoho nagjmu 4 500 K¢

Letaky, plakaty 2 000 K¢
Zxizeni webovych stranek 10 000 K¢

Celkem 123 500 K¢
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Jako vybaveni kancelafe uvazujeme pocitac, tiskarnu, sttl a zidle do kancelare, vyzdoba
kancelare, kancelaiské potreby jako razitka, propisky, seSivacky a podobné. 40 % téchto
nakladi bude zatctovano pfimo do spotieby a 60 % bude zauctovano jako soubor movi-
tych véci v oblasti zasob. Polozka poplatky je chapdna jako naklady spojené s vystavenim

zivnostenského opravnéni a poplatek pro vznik spolecnosti s ru¢enim omezenym.

Druhou ¢ast nakladu tvoti najemné a energie na provoz kancelaie, naklady na internetové
pripojeni, naklady na telefon, naklady spojené s provozem webovych stranek, pojisténi

proti upadku, cestovni nahrady a mzda spole¢nika, tyto naklady jsou vycisleny v tabulce.

Tabulka 7 Fixni mési¢ni naklady, Zdroj: vlastni

Najemné 4 500 K¢
Energie 1 000 K¢
Internetové pripojeni 470 K¢
Telefon 1000 K¢
Webhosting, Doména 30 K¢
Cestovni nahrady 5000 K¢
Mzda spole¢nika 20 000 K¢
Zdravotni a Socialni pojiSténi 6 800 K¢
PojiSténi proti ipadku 2 000 K¢
Celkem 40 800 K¢

9.9.3 Ocekavany vyvoj

Jak jiz bylo uvedeno vySe, u neutrdlni varianty se pocita dosazenim predpoklddaného ob-
jemu prodeje 301 z4jezdu pi1 primérnych nakladech a vynosech. Podnikateli Marku Malo-
tovi bude meésicné vyplaceno 20 000 K¢. Zisk spolecnosti se rozdeli v nasledujicim pome-
ru, 20 % se presune do dalsiho obdobi, 50 % ¢ini odména jednateli Janu Strac¢inskému a 30
% je podil na zisku pro Marka Malotu. Dale plati stejnd vyse fixnich ndkladi uvedenych v
tabulce 7.
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Tabulka 8 Vykaz zisku a ztraty pro ocekavany vyvoj (v tis. K¢), Zdroj:vlastni

Nazev polozky Bézné ob-
dobi

Trzby z prodeje vlastnich vyrobku a sluzeb 2460,6
Spotieba materialu a energie 54,0
Sluzby 1892,9
Pfidana hodnota 513,7
Osobni naklady (f. 10 + 11) 321,6
Mzdové naklady 240,0
Naklady na socialni zabezpeéeni a zdravotni pojis- 81,6
tggll‘lé a poplatky v provozni oblasti 28,5
Poplatek makléfi 4,5
Pojisténi proti upadku 24,0
Jiné provozni naklady 149,0
Naklady na zaloZeni spole€nosti 7,0
Najemné 54,0
Néklady na zfizeni webovych stranek 10,0
Ostatni provozni naklady 78,0
Provozni vysledek hospodareni 14,6
Vysledek hospodareni pfed zdanénim 14,6
Dan z pfijmu za béznou ¢innost 2,2
Vysledek hospodareni za ticetni obdobi 12,4

Pti oCekdvaném vyvoji se tedy spolec¢nost nachazi v zisku 12,4 tisic korun a je tedy jasné,
7e pti tomto objemu prodeje se spolecnost pohybuje okolo bodu zvratu. Spolecnici si tedy
rozdéli zisk a v uvedeném pomeru je to tedy 6,2 pro Jana Strac¢inského a 3,7 pro Marka
Malotou. Tento stav neni ideélni, protoze pokud se bude realita jen o n¢kolik prodanych
zajezdu lisit od ocekavani, mize se podnik jednodusSe dostat do ztraty. Je ale dilezité zmi-

nit, Ze podnikatelé s podobnym stavem pocitaji v prvnim roce podnikani.

Tabulka 9 Rozvaha na konci obdobi pro ocekavany vyvoj (v tis. K<), Zdroj: vlastni

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 0 Vlastni zdroje 152,5
Dlouhodoby hmotny majetek 0 Zéakladni kapital 150
Dlouhodoby nehmotny majetek 0 Kapitalové fondy 0
Dlouhodoby finan¢ni majetek 0 Vysledek hospodateni 2,5

Obézny majetek 152,5 Cizizdroje 0
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Zasoby 60 Rezervy 0
Pokladna 5 Zavazky 0
Bankovni Gdet 87,5  Uvéry 0
Aktiva celkem 152,5 Pasiva celkem 152,5

9.9.4 Negativni vyvoj

U negativni varianty se poc€ita s dosaZzenim niZ8iho neZ ptedpokladaného objemu prodeje a
to konkrétn€ pouze 75 % ocekavaného objemu. To znamena 226 zajezdi pti primérnych
nakladech a vynosech. Jelikoz se u ptfedchozi varianty dostala spolecnost t€sn¢ za bod
zvratu, neocekavaji podnikatelé pfi tomto objemu prodeji podil na zisku. Fixni naklady

jsouuvazovany tak jako v pfedchozi varianté podle tabulky 7.

Tabulka 10 Vykaz zisku a ztrat pro negativni vyvoj (v tis. K¢), Zdroj: vlastni

Nazev polozky Bézné ob-
dobi

Trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb 1845,5
Spotieba materialu a energie 54,0
Sluzby 1419,7
Pfidana hodnota 371,8
Osobni naklady (f. 10 + 11) 321,6
Mzdové naklady 240,0
l\!élflady na socialni zabezpeceni a zdravotni pojis- 81,6
Ea;rllé a poplatky v provozni oblasti 28,5
Poplatek makléfi 4,5
Pojisténi proti upadku 24,0
Jiné provozni naklady 149,0
Naklady na zaloZeni spole€nosti 7,0
Najemné 54,0
Naklady na zfizeni webovych stranek 10,0
Ostatni naklady 78,0
Provozni vysledek hospodaieni -127,3
Vysledek hospodareni pred zdanénim -127,3
Dani z pfijmu za béznou ¢innost 0,0
Vysledek hospodareni za Gcetni obdobi -127,3

V ptipadé snizeni objemu prodeje o 25 % dojde k situaci, kdy se spolecnost nachazi ve
ztraté. Takto nepfiznivou situaci by podnikatelé museli fesit navySenim vkladu, pokud by
to pro né bylo mozné, popiipadé urcitou formou uvéru. Jelikoz podnikatelé¢ svému projektu

veii, rozhodli by se v této situaci navysit zdkladni kapital dodatecnym vkladem. Oba by



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

46

shodn¢ vlozili 25 000 K¢, aby zachovali podil na fizeni spole¢nikii. Za této situace se pod-

nikatelé tedy nepodili na zisku z jasnych divod.

Tabulka 11 Rozvaha na konci obdobi pro negativni vyvoj (v tis. K¢), Zdroj: vlastni

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 0 Vlastni zdroje 72,8
Dlouhodoby hmotny majetek 0 Zékladni kapital 200
Dlouhodoby nehmotny majetek 0 Kapitalové fondy 0
Dlouhodoby finan¢ni majetek 0 Vysledek hospodateni -127,3
Obézny majetek 72,8 Cizi zdroje 0
Zasoby 60 Rezervy 0
Pokladna 5 Zéavazky 0
Bankovni Gdet 7,8 Uvéry 0
Aktiva celkem 72,8 Pasiva celkem 72,8

9.9.5 Pozitivni vyvoj

Pozitivni vyvoj situace popisuje piipad, kdy objem prodeje zajezdi piesahne ocekavani o

25 %, tedy 376 zajezdi. Stejn€ jako u predchozich variant se pocita s primérnymi cenami

a prumérnymi naklady. Fixni ndklady jsou také ve stejné vysi a zisk spolecnosti bude roz-

délen v poméru 20 % do dalsiho obdobi, 30 % podil na zisku Marka Maloty, 50 % odména

jednateli Janu Stracinkému.

Tabulka 12 Vykaz zisku a ztraty pro pozitivni vyvoj (v tis. K¢), Zdroj: vlastni

Ndazev polozky Bézné ob-
dobi

Trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb 3073,8
Spotieba materialu a energie 54,0
Sluzby 2364,6
Pfidana hodnota 655,2
Osobni naklady (f. 10 + 11) 321,6
Mzdové naklady 240,0
l\!élflady na socialni zabezpeceni a zdravotni pojis- 81,6
gegrl\é a poplatky v provozni oblasti 28,5

Poplatek makléfi

4,5
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Pojisténi proti upadku 24,0
Jiné provozni naklady 149,0
Naklady na zaloZeni spole¢nosti 7,0
Najemné 54,0
Naklady na zfizeni webovych stranek 10,0
Ostatni naklady 78,0
Provozni vysledek hospodareni 156,1
Vysledek hospodareni pfed zdanénim 156,1
Dan z pfijmu za béznou ¢innost 23,4
Vysledek hospodareni za ticetni obdobi 132,7

V ptipad€ pozitivniho vyvoje a prodeje 376 zajezdl se spoleCnost nachazi v zisku 132,7

K¢. Vtomto okamziku se spole¢nici podili na zisku v hodnoté 66,3 tisic pro Jana Stracin-

ského a 39,8 tisic pro Marka Malotu. Tento objem prodeje predpokladaji podnikatelé 1 ve

druhémroce podnikani.

Tabulka 13 Rozvaha na konci obdobi pro pozitivni vyvoj (v tis. K¢), Zdroj:vlastni

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 0 Vlastni zdroje 176,6
Dlouhodoby hmotny majetek 0 Zékladni kapital 150
Dlouhodoby nehmotny majetek 0 Kapitalové fondy 0
Dlouhodoby finan¢ni majetek 0 Vysledek hospodateni 26,6
ObéZny majetek 176,6  Cizizdroje 0
Z4soby 60 Rezervy 0
Pokladna 5 Zavazky 0
Bankovni Gdet 102,6  Uvéry 0
Pohledavky 9

Aktiva celkem 176,6 Pasiva celkem 176,6

Pro lepsi predstavu a zhodnoceni variant se spolecnici rozhodli vypracovat také srovnani

vSech moznosti vyvoje. Porovnani jednotlivych variant je provedeno na zdklad¢ vysledku

hospodateni v prvnim roce podnikani.
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Obrazek 4 Porovnani vysledki hospodateni v jednotlivych variantach, Zdroj: vlastni

9.9.6 Druhy rok podnikani

Ve druhém roce podnikani jiz nebudou do nakladi vstupovat prvotni naklady souvisejici se
zalozenim podniku, a dojde tedy dfive k bodu zvratu. Dale se také uvazuje s navySenim
objemu prodeje na 376 zijezdl za rok a to diky tomu, Ze se povédomi o znadce rozsiti

z dtivodl dobrych referenci mezi zakazniky a také diky propagaci na socialnich sitich.

Spolec¢nici od druhého roku planuji realizaci podptrného projektu na propagaci jména fir-
my formou prednasek a soutézi na ,,VeCerech s Marou®. Tyto udélosti, se budou konat jed-
nou mési¢n€ ve studentském klubu Viktorka a bude je uvadét jednatel spolecnosti Marek
Malota. Naplni t€chto veceru bude prezentace zajimavych mist a idedlné prezentace jedno-
ho ze studentd, ktery vyuzil sluzeb cestovni kancelare. Celkem se uskute¢ni 8 akci a vyne-
chany budou mésice, kdy studenti ve Zling€ jiz nepobyvaji a to konkrétné Cerven, Cervenec,
srpen a zafi. Z ekonomického hlediska se o¢ekava, ze tyto veCery budou stat spolecnost asi

20 000 K¢ za rok.
Stejné jako pro vypocet vysledku hospodaieni v prvnim roce plati stejna vySe mési¢nich
nakladi, zplsob rozdéleni piipadného zisku a stejnd primérna cena zijezdu a naklady na

zajezd.
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Tabulka 14 Vykaz zisku a ztraty pro druhy rok podnikani (v tis. K¢) Zdroj: vlastni

Nazev polozky Bézné obdobi

Trzby z prodeje vlastnich vyrobki a sluzeb 3073,8
Spotieba materialu a energie 14,0
Sluzby 2364,6
Pfidana hodnota 695,2
Osobni naklady (f. 10 + 11) 321,6
Mzdové naklady 240,0
Naklady na socialni zabezpeéeni a zdravotni pojis- 81,6
Jltggrluf:- a poplatky v provozni oblasti 24,0
Pojisténi proti upadku 24,0
Jiné provozni naklady 152,0
Naklady na reprezentaci 20
Najemné 54,0
Ostatni naklady 78,0
Provozni vysledek hospodareni 197,6
Vysledek hospodareni pfed zdanénim 197,6
Dan z pfijmu za béznou €innost 29,6
Vysledek hospodareni za ucetni obdobi 168,0

Spolecnost se tedy nachazi na konci druhého roku v zisku 168 000 K&. Zplsob rozdéleni
zisku je zachovan a tedy podnikatel Jan StraCinsky se podili ve vysi 84 000 K¢ a Marek
Malota 50 400 K¢. Rozvaha na konci druhého ucetniho obdobi bude vypadat nasledovné.

Tabulka 15 Rozvaha na konci obdobi pro ocekavany vyvoj (v tis. K¢) Zdroj: vlastni

Aktiva Pasiva

Dlouhodoby majetek 0 Vlastni zdroje 186,1
Dlouhodoby hmotny majetek 0 Zékladni kapital 150
Dlouhodoby nehmotny majetek 0 Kapitalové fondy 0
Dlouhodoby finan¢ni majetek 0 Vysledek hospodateni 36,1
Obézny majetek 186,1 Cizizdroje 0
Z4soby 60 Rezervy 0
Pokladna 5 Zavazky 0
Bankovni Gdet 121,1  Uvéry 0

Aktiva celkem 186,1 Pasiva celkem 186.1
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9.9.7 Vypocet bodu zvratu

Bod zvratu je pro spolecnost velmi dilezitym okamzZikem a vyjadiuje, od jakého okamziku

zacind spolecnost vytvaret zisk. Pro vypocet bodu zvratu je potieba znat celkem tii tidaje a

to fixni ndklady, cenu a variabilni ndklady. Vycet fixnich ndkladd, se kterymi se pocita je

nasledujici:
Mzdové naklady, zdravotni a socialni pojisténi
Néjemné a energie
Pojisténi proti upadku
Néklady na telefon, internet, doména, webhosting
Cestovni ndhrady
Spotieba materialu
Poplatek makléti
Z¥izeni webovych stranek

Néklady na zaloZzeni spolecnosti

321,6 ftis.
66 tis.
24 tis.
18 tis.
60 tis.
42 tis.
4,5 tis.
10 tis.
7 tis.

Tabulka 16 RozloZeni prodejii v mésicich a kvartadlech a kumulativni pocet,

Zdroj: vlastni

Ocekavany Pozitivnivyvoj  Negativni vyvoj
VyVOj
Mésic o g Z J g Z o g 2
¢ 3 Q 8< 3 Q 8< 3 Q
G = N R = I = B I = s
s 2 35 & 28 5 & 2 3
o Q o Q [¢] Q
N S i=] N S o N S g
& 3 & &8 3 & & 3 &
o - o - o -
(o3 (o] (o]
('] ('] (']
-+ -+ -+
Leden 18 18 23 23 14 14
Unor 20 38 62 25 48 78 15 29 47
Brezen 24 62 30 78 18 47
Duben 28 90 35 113 21 68
Kvéten 30 120/ 91 38 150 @114 23 90 68
Cerven 33 153 41 191 25 115
Cervenec 35 188 43 234 26 141
Srpen 32 220 99 40 274 123 24 165 74
Zafi 32 252 40 314 24 189
Rijen 16 268 20 334 12 201
Listopad 15 283 49 19 353 61 11 212 @ 37
Prosinec 18 301 23 376 14 226
Celkem 301 376 226
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BZ = (fixni ndklady mé&si¢ni+naklady na za¢atku podnikani) / (cena — variabilni naklady)
BZ = (553 100) / ( 8175-6289)
BZ =294 Zajezdi

Bod zvratu nastava pfi objemu prodeje 294 zajezdl. Tento stav vSak miZe nastat v riznych
kvartalech nebo mésicich v zavislosti na meésicnich prodejich, nebo k nému v daném obdo-

bi vlibec nemusi dojit. Pokud uvazujeme nasledyjici strukturu prodeji.

Potom z uvedené tabulky tedy jasné vypliva, ze v negativnim vyvoji k bodu zvratu nedojde
a to potvrzyje 1 vysledek hospodateni pfi daném vyvoji. Ve zbylych situacich k bodu zvra-
tu dojde a to konkrétn€ v realistické variante v prilbéhu prosinci a v pozitivni varianty uz

vV zari.
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10 VYBRANE FINANCNI UKAZATELE

Pro detailné;si popis finanéniho pohledu na cely projekt chtéji podnikatelé jesté znat nékte-
ré ukazatele. Témito vybranymi ukazateli jsou Rentabilita vlastniho kapitalu, navratnost

investice a k tomu potfebné Cash-flow.

10.1 Rentabilita vlastniho kapitalu

Ukazatel rentability vlastniho kapitdlu ndm fik4, jakym zplsobem se zhodnocuji vloZené
penize. Je velmi t€Zké fict, jakou Groven by mél mit tento ukazatel, ale minimalni Groven je
obecn¢ brana jako vynosnost dlouhodobych statnich dluhopist, a to proto, Zze u téchto dlu-
hopist je velmi minimalni riziko ztraty, proto by tato hranice méla byt minimalni, aby se
nam vyplatilo podstupovat podnikatelské riziko. Vynosnost vlastniho kapitdlu se vypocita
jako zisk/vlastni kapital.

Tabulka 17 Vypocet rentability vlastniho kapitala

2017 2018
Zisk (tis. K¢) 12,4 168
Vlastni kapital (tis. K¢) 150 152,5
Vynosnost vlastniho kapitalu 8,2 % 110,2 %

Skok, ktery nastal mezi lety je zptsoben hlavné prvotnimi naklady na zacatku podnikani,

které snizily zisk v prvnim roce.

10.2 Vykaz Cash-flow a doba navratnosti investice

Pro urCeni doby navratnosti investice je zapotiebi sestavit vykaz Cash-flow. Cash-flow
zachycuje veSkeré toky penéz v jednotlivych kvartalech. Jako investice, pro kterou pocita-
me dobu navratnosti, se uvazuje 150 000 K¢, které vlozili podnikatelé na zac¢atku podnika-
ni.

Tabulka 18 Vykaz Cash-flow pro prvni rok podnikani, Zdroj: vlastni

1. Kvartal 2. Kvartal 3. Kvartal 4. Kvartal
Pocatecni stav penéz 150,0 21,1 69,9 134,3
PFijmy 613,2 900,0 979,2 484,6
Vydaje 742,1 851,2 914,8 526,6
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Pofizeni sluzeb 389,9 572,2
Prvotni vydaje 123,5 0,0
Mésicni vydaje na provoz 122,4 122,4
DPH 106,3 156,6
Vyplata podilu na zisku 0,0 0,0
Dan z pfijmu 0,0 0,0
Pfijmy - Vydaje -128,9 48,8
Konecny stav penéz 21,1 69,9

622,6
0,0
122,4
169,8
0,0
0,0
64,4
134,3

308,1
0,0
122,4
84,0
9,9
2,2
-42,0
92,5

Z vykazu Cash-flow za prvni ¢tyfi kvartdly je jasné, Ze v prvnim roce nedojde k navraceni

pocate¢ni investice a k tomuto bodu nejspisSe dojde v druhém roce podnikani.

Tabulka 19 Vykaz Cash-flow pro druhy rok podnikani, Zdroj: vlastni

5. Kvartal 6. Kvartdl 7. Kvartal 8. Kvartal
Pocatecni stav penéz 92,5 111,7 198,8 302,9
Pfijmy 771,4 1127,5 1216,5 603,3
Vydaje 752,2 1040,4 1112,4 780,1
Pofizeni sluzeb 490,5 716,9 773,5 383,6
Prvotni vydaje 0,0 0,0 0,0 0,0
Meésicni vydaje na provoz 127,9 127,9 127,9 127,9
DPH 133,8 195,6 211 104,6
Vyplata podilu na zisku 0,0 0,0 0,0 134,4
Dan z pfijmu 0,0 0,0 0,0 29,6
PFijmy - Vydaje 19,2 87,1 104,1 -176,8
Konecny stav penéz 111,7 198,8 302,9 126,1

Z vykazu Cash-flow dokdzeme tedy fict, Ze doba navratnosti v pribéhu Sest¢ho kvartalu

podnikani, protoZze zde hodnota Cash-flow ptesahuje 150 tisic. Pomoci jednoduchého

vzorce dokazeme tuto dobu jesté 1épe upiesnit.
Doba navratnosti = ((150-111,7)/ (198,8-111,7))*90
Doba navratnosti = (38,3/87,1)*90

Doba navratnosti = 40 dna

Navratnost investice nastane zhruba 40 den v 6 kvartalu podnikani.
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11 PROFIL ZAKAZNIKA

Nasleduyjici profil cestovatele identifikuje v modré zon€ tkoly, které chtéji cestovatelé spl-
nit tim, Ze cestuji po svete, v cervené zoné jsou pak popsany piekazky, které odrazuji po-
tencialni cestovatele od cestovani. A nakonec v zelené zoné jsou piinosy, které ocekavaji
nebo chtéji ziskat z cest. Tyto identifikované skute¢nosti budou vyuzity pro doladéni pro-

duktti tak, aby co nejlépe napomahaly ke splnéni kol a tudiz budou pro zakazniky atrak-
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ukoly, které chce splnit je procestovat svét a zdokonalit se v jazyce. Tyto tkoly jsou zaro-
veil ty zakladni a vyplivaji z podstaty cestovani. Nejvétsi obtiZe pro cestovatele studenty je
rozhodné nedostatek financi a sebejistoty a na tyto obtize by se rozhodné méla spolecnost
zaméfit. Piinosy, které nejvice ocekavaji od cestovani, jsou vidét novd a zajimava mista

nebo poznat nové kultury.

11.1 Hodnotova mapa

Hodnotova mapa nové zakladané spoleCnosti jasné popisuje, jaké sluzby budou poskyto-
vany v modré zoné. V zelenych zonach je pak nastinéno, jak planuje spole¢nost napoméahat
k vytvoteni ptinost na hote, a dole potom zpUsoby odstraiiovani a zmirfiovani obtizi, které
odrazuji cestovatele od plnéni jejich tkoll. Z nésledujiciho obrazku je tedy mozné vyc€ist

principy, které jsou pro spolecnost dulezité a jak bude vypadat vysledny produkt.

Nutnost mluvit cizim Individualni
jazykem v ciziné pristup
7ajezdy na Pomoc s vybérem
zakazku mist a planovani
esty
Asistentni
sluzba
Poskytovani
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cest a znalost
ceny L
regiond

Obrazek 7 Hodnotova mapa

11.2 Soulad

Pro u¢inné vytvoreni produktd ptesné podle predstav naSich zdkaznikil je zapotiebi vycha-
zet z profilu zdkaznika, ktery jsme analyzovaly vySe a nastavit produkty a sluzby tak aby-
chom co nejvice minimalizovali obtize, nastartovaly tvorbu pfinost a na§ zdkaznik nako-

nec mohl splnit své ukoly.
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Obrazek 8 Soulad hodnotové mapy spole¢nosti a profilu cestovatele

Z obrazku je patrné Ze spolecnost pokryva velkou ¢ast jak obtizi tak i pfinost a tudiz je

rozhodné pro cestovatele zajimava. Naptiklad tim, ze se jedna o individudlni zajezdy, se

dostava cestovatel do situace, kdy musim sam feSit kazdodenni situace jako objednat si

jidlo, zeptat se na cestu a podobné. Takto ziskdva zkuSenosti a pfiblizuje se ke splnéni své-

ho tikolu zdokonaleni se v cizim jazyce nebo 1épe komunikovat s lidmi. To, Ze spole¢nost

nabizi nejen volnost pii vytvareni své dovolené, ale také pomlze se zajimavymi misty, o

kterych zdkaznik ani nevi, vytvari pfinos pro poznani novych a zajimavych mist. Naopak

obtize jako strach z netispéchu nebo z nezndma se spolecnost snazi minimalizovat posky-

tovanim asistencni sluzby. Jednoduse 1ze fici, Ze spolecnost pokryva vSechny dilezité pii-

nosy i obtize tak jak jsou definovany v obrazku 4 a vytvaii tak produkt ktery je pro cesto-

vatele zajimavy.
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12 SHRNUTI DOKUMENTU

Podnikatelsky subjekt MAST Travel s.r.o je cestovni kancelafi zamétujici se na poskyto-
vani individudlnich zajezdl na zakdzku. V pravé zminéném konceptu produktu vidi podni-
katelé prileZitost na trhu, kterou chtéji vyuzit. JelikoZ se jedna o specificky produkt, ktery
neni urcen pro kazdého. Je cilem spolecnosti zaméftit se na nejvhodnéjsi cilovou skupinu, a
tou jsou studenti a lidé ve véku 50-65 let, ktefi jiz nejsou vazani détmi. Ob¢ cilové skupiny
jsou ve Zling zastoupeny, a proto je projekt v tomto ohledu realizovatelny. Na to jak za-
kaznik této cestovni kancelare vypada, co ho zajima a ¢eho chce dosdhnout se spole¢nost
velmi zamétuje, a velmi podrobné ho popisyje. Zametovat se na studenty nese urcité pred-
poklady. Jejich rozpocet byva zpravidla omezeny, a podle toho také musela spole¢nost
nastavit svou cenovou politiku. Je dllezité zminit, Zze lidé si takto napldnovat dovolenou
muzou sami, ale je to velmi naro¢né na Cas a obcas 1 znalosti, zodpovidaji si sami za sebe a
v ptipadé problému je t¢zké nékoho oslovit. Cestovni kanceldi v tomto zastituje cely za-
jezd a v ptipad¢ nouze dokaze svym klientim pomoci. Déale poskytuje urcity komfort a
zkuSenosti a mize poradit s urCitymi lokacemi. Z financniho planu pak vychazi, ze pokud
splni o¢ekavany objem prodeje v prvnim roce, tak bude v zisku. Tento zisk neni nijak
zvlast€ vysoky, ale s tim se musi alesponl v prvnim roce podnikani pocitat. Doporu¢enim
toho dokumentu pro podnikatele je realizovat tento projekt, a pokud byly spravné nastave-

ny limity, je pfedpokladem uspéch spolecnosti.
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ZAVER

Tématem a zarovei 1 hlavnim cilem této bakalarské prace bylo vypracovat navrh podnika-
telského zdméru pro zalozeni nového podniku, konkrétné tedy cestovni kanceléate ve Zling.
V prvni fad¢ bylo nutné jasné definovat a obeznamit se, se zakladni terminologii v oblasti
podnikéni a to zejména co je to podnikani a jaké formy podnikani Ize v Ceské republice
uplatnit. Dale pak sestavit strukturu podnikatelského planu tak aby bylo mozné jej apliko-
vat na novy podnik a vymezit rysy podnikani v oblasti cestovniho ruchu jako cestovni kan-

celare. Tyto cile na sebe vzala teoreticka cast této prace.

V praktické Casti byly tyto informace vyuzity pro sestaveni podnikatelského planu. V prvni
fade byla nové vznikajici spoleCnost pfedstavena. Za predstavenim nasleduje popis pro-
za zakaznikii a konkurence. Nedilnou soucasti je pak marketingova ¢ast, kterd se zabyva
cenou produktu, zpusobem distribuce a propagace. V piiloze je pak uveden propagacni
letdk, tak jak si ho podnikatelé predstavuji. Z ekonomického hlediska pak popsal spolec-
nost financni plan, ktery byl sestaven pro vice moznych variant vyvoje. Financni plan se
vénoval hlavné vykazu zisku a ztrat a rozvaze. Nésledné byl pak vypracovan ptedpoklada-
ny vyvoj i v druhém roce podnikani. V zdvéru se pak prace vénuje vypoctu bodu zvratu,
rentabilit¢ a dob¢ ndvratnosti investice. Jako posledni ¢ast prace byl dokument shrnut a

zhodnocen z hlediska doporuceni pro realizaci.

Prace splnila stanovené cile a vystupem je plnohodnotny podnikatelsky plan, ktery mize

byt vyuzit pro rozhodovani o realizaci tohoto projektu.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
BZ Bod zvratu.

CR  Ceska republika.

K¢ Koruna ¢eska.

DHM Dlouhodoby hmotny majetek

DNM Dlouhodoby nehmotny majetek

DFM  Dlouhodoby finan¢ni majetek

HDP  Hruby doméci produkt

DPH Dan z ptidané hodnoty

CK Cestovni kancelar

UTB  Univerzita Tomase Bati
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