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Anotace

Bakalarska prace na téma Strategickd analyza cestovni agentury se zabyva
podnikatelskym prostfedim a strategickym frizenim v cestovnim ruchu, dale
se soustiedi na rozbor této problematiky v cestovnich agenturach. Teoreticka ¢ast
prace predstavuje oblast cestovniho ruchu, jsou zde popsany jevy, které s timto
oborem souvisi, jsou zde rovnéz pribliZzena specifika podnikani a management.
Prakticka Cast je vénovana charakteristice vybrané cestovni agentury, jejimu
managementu a strategickym analyzam, které poskytuji uceleny pohled
na spolec¢nost a predstavuji diilezity nastroj pri Fizeni podniku. Tento uceleny
pohled a souhrn vystupl zjednotlivych analyz nabizi SWOT analyza. Soucasti
bakalatské prace jsou i navrzenda doporuceni, ktera vyplyvaji z rozboru téchto

strategickych analyz.

Annotation

Title: Analysis of strategic management in a travel agency

The bachelor thesis "Analysis of management in a travel agency" deals with
exploring the business environment and strategic management in travel
industry, it also focuses on analysing this issue in travel agencies.
The aim of the theoretical part of the thesis is to introduce the area of tourism
industry, there isadescription of phenomena related to this field,
there are also described the specifics of business and management. The practical
part is devoted to the description of the chosen travel agency, its management
and strategic analysis tools that provide a comprehensive view of the organization
and are important tools for management and decision making. The SWOT analysis
offers a comprehensive view of the company's performance and summary
of analysis tools. Suggested recommendations resulting from the analysis

of these strategic analysis tools are also part of the bachelor thesis.
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1 Uvod

V dnesni dobé predstavuje cestovni ruch dulezitou slozku terciarniho sektoru
sluzeb. Hraje dilezitou roli nejen v ekonomikdch mnoha statli, ale také tvori
dtlezitou soucast zivota mnoha lidi, ktefi ho voli jako aktivni formu odpocinku.
Z vyse uvedenych divodi muizeme pozorovat rozkvét tohoto podnikatelského
prostredi, a pokud bychom hledali vhodné prostiedi k podnikani, oblast cestovniho

ruchu se miize jevit jako velmi atraktivni.

Zde by vsak bylo prihodné prislovi ,Neni vSechno zlato, co se tipyti“, tedy co se
miuzZe jevit na prvni pohled, jako prihodna moznost, ve skutecnosti miize znamenat
utrpnou cestu k uspéchu a zisku. Pokud se budeme divat na toto odvétvi z pohledu
zakaznika, budeme spatrovat pouze aktivni dovolenou plnou zatictho pisku,
teplého more, béloskvouciho snéhu ¢i sluncem zalitych hor. Tato idea, kterou
cestovni kanceldre a agentury nabizeji, se zjejich pohledu miiZe jevit ponékud
jinak. Cesta za plnénim lidskych piani a tuZeb mtiZe byt naopak trnita, aniz by si to

zakaznik do jisté miry uvédomoval.

Proto podniky pusobici na poli cestovniho ruchu musi byt schopny reagovat na
rizné podnéty, které jim potencionalni zakaznici podsouvaji. V dnesni dobé, kdy si
zakaznik miize prat vtéto oblasti témér cokoliv, se museji snaZit nabizet co
nejkvalitnéjsi produkt a to nejen z diivodu uspokojeni tuzeb zdkaznika, ale také

v uspéni v konkurenénim boji, ktery je v tomto odvétvi znacny.

Mnoho podnikii spoléhd na to, Ze jim jejich podnikan{ jiZ zdarné funguje, a tedy
neni nutné prilis ménit to zabéhnuté, co jim prinasi zisk a stalou klientelu. Pravé
nereagovani na podnéty stale rozvijejiciho se trhu a mozZnosti v tomto oboru miize
byt velice kratkozraké. Pravidelné uvédoméni si své pozice na trhu mize byt pro

podnik velmi prinosné.

Strategické rizeni podniku v oblasti cestovniho ruchu mtze byt pro podnik velmi

pfinosné, pravé kuspésnému strategickému tizeni milZe podnik vyuZit



strategickych analyz, které umoziuji zmapovat situaci na trhu nejen z vnéjsiho, ale
také z vnitiniho pohledu. V reakci na vysledky téchto analyz miiZe podnik pruzné
reagovat na potieby svych Kklientli, mtze se stat konkurence schopnéjsi na trhu

cestovniho ruchu a stat se tak uspéSnym hracem pri plnéni lidskych tuZeb a prani.



2 Cil ametodika prace

Hlavnim cilem bakalarské prace na téma Strategickd analyza cestovni agentury
je predstaveni teoretickych jevi tykajicich se cestovniho ruchu a podnikatelského
prostiedi tohoto oboru. Diky témto podkladim budou provedeny strategické
analyzy v cestovni agenture CA KAMILA s.r.0., pro ziskani uceleného pohledu
na tento podnikatelsky subjekt. Na zakladé ziskanych informaci budou navrZena
doporuceni pro zlepSeni situace v této agenture. S hlavnim cilem této prace souvisi
i nalezeni odpovédi na tuto vyzkumnou otazku: Jakd je soucasna situace
CA KAMILA s.r.o. na trhu a jaké je jeji postaveni vramci vnitfniho, vnéjsiho

i konkurenc¢niho prostredi.

Pro pochopeni celkové situace v cestovni agentufe CA KAMILA s.r.o. budou
provedeny analyzy, které zkoumaji jak vnéjsi prostiedi: PESTLE analyza a Portertiv
model péti konkurencnich sil, tak vnitini prostiedi: BCG matice a VRIO analyza.
Pro zavérecny vystup bude vypracovdna SWOT analyza, ktera nabidne uceleny

pohled na tuto spole¢nost.
Bakalarska prace bude rozdélena na dvé ¢asti: na teoretickou a praktickou.

Teoreticka ¢ast se bude zaméfovat na teorii a vymezeni témat jako je cestovni
ruch, podnikani v cestovnim ruchu, specifika managementu v cestovni agenture
anazkoumani strategickych analyz, které je vhodné uplatnit v cestovnich
agenturach. Veskeré tyto informace budou zkoumany a ndasledné sepsany
na zakladé literarnich reSersi z literatury, kterda je uvedena v Seznamu pouzité
literatury. Praktickd Cast se bude soustfedit na sestavovani strategickych analyz

spolecnosti CA KAMILA s.r.o.

Metodika vlastniho vyzkumu v praktické Casti bude probihat pomoci tizenych
rozhovorli s manaZerkou spole¢nosti CA KAMILA s.r.o., Kamilou Solnar. Tyto
rozhovory budou podloZeny internimi informacemi a daty, se kterymi manaZerka

spoleCnosti obezndmila autorku bakalarské prace. Soucasti prace v cestovni



agenture je pracovat s aktualnimi fakty, ta jsou potifebna pro efektivni reagovani
na vzniklé situace, které nastavaji. Ztohoto diivodu bude nezbytné blizsi
obeznameni s faktory, které mohou ovlivnit nejen chod tohoto podniku, ale také
celého cestovniho ruchu. Vzhledem k tomu, Ze se v médiich objevuji nerelevantni
zpravy, které ovliviiuji poptavku po produktuy, je nutné v tomto oboru pracovat i
stvrdymi daty jako jsou naptiklad data ¢erpana z Ceského statistického tiadu
¢i Ministerstva zahraniénich véci Ceské republiky. Diky Fizenym rozhovortim
budou shromaZdovany informace a data, ktera budou nadale vyuzivana
k sestavovani jednotlivych strategickych analyz. Tyto jednotlivé analyzy umozni
uceleny pohled na aktualni situaci nejen v cestovni agenture CA KAMILA s.r.o.,

ale také poskytnou nahlédnuti do aktualniho déni v tomto primyslu.



3 Cestovni ruch

V roce 1991 zorganizovala Svétova organizace cestovniho ruchu (UNWTO - World
Tourism Organization) v kanadské Ottawé Mezinarodni konferenci o statistice
cestovniho ruchu, kde byl pojem cestovni ruch definovan mezinarodné uznavanym
zplisobem: ,Cestovni ruch je ¢innost osob cestujicich do mist a pobyvajicich v mistech
mimo své obvyklé prostredi po dobu kratsi neZ jeden uceleny rok, za ticelem trdveni
volného Casu a sluZebnich cest (osoba nesmi byt odmériovdna ze zdrojii navstiveného

mista).” (Cesky statisticky utad, 2019)

Podle Ryglové a kol. (2011, s. 17) poskytuje cestovni ruch sluzby spojené

s cestovanim a turistikou. Tyto sluzby je mozné rozclenit do jednotlivych sektori:

e Sektor ubytovacich sluzeb - poskytovani riiznych typi ubytovacich sluzeb

e Sektor atrakce - Sirokd nabidka atrakci spojené s prirodou, kulturou,
historii, sportem, technikou, atd.

e Sektor doprava - nabidka vseho druhu dopravy

e Sektor zprostiedkovatelé - zprostiedkovani veskerych sluZeb spojenych
s cestovnim ruchem

e Sektor organizace - zajiStuje organizacni funkci v ramci cestovniho ruchu -
napt. informacni centra, turistickd centra, regionalni centra, turistické

asociace, turistické centraly, apod.

Jakubikova (2012, s. 11) uvadi, Ze cestovni ruch prinasi z ekonomického hlediska
veliké prinosy, pokud je rozvijen spravnym zptlisobem. Cestovni ruch se mimo jiné
napiiklad podili naristu hrubého domaciho produktu, vytvaii nova pracovni
mista, napomaha zvySovat piijmy domdacnosti, ma multiplikacni efekt atd.
Podnikatelé, manaZefi i zaméstnanci se musi snazit porozumét trhu a reagovat
na stile se vyvijejici prostiredi, aby byli dlouhodobé Uspésni a maximalizovali

tak sviij zisk a sniZili riziko.



3.1 Produkt a trh cestovniho ruchu

»Produkt cestovniho ruchu (ang. tourist product) je souhrn veskeré nabidky
soukromého ci verejného subjektu podnikajiciho v cestovnim ruchu nebo cestovni

ruch koordinujiciho.” (Paskova a Zelenka, 2002, s. 448)

Palatkova a Zichova (2014, s. 28-36) uvadéji, Ze na trhu cestovniho ruchu
se vyskytuji stejné obecné zakonitosti jako na jakémkoli jiném trhu, tedy Ze trh
obecné tvori poptavka a nabidka, z ¢ehoZ je pak naslednym plsobenim formovana
cena. Na trhu cestovniho ruchu se vSak nachazeji urcita specifika, ktera vyplyvaji
z charakteru, mnozstvi a struktury subjektli a objektii cestovniho ruchu. Mezi trzni
subjekty cestovniho ruchu patfi zejména navstévnici, ktefi na trh prichazeji kvili
uspokojovani svych potreb s cilem maximalizovat sviij uzitek, dale poskytovatelé
sluZeb a vyrobci zboZi, jejichZ cilem je maximalizovat zisk a vefejna sprava, ktera
ovliviiuje cestovni ruch rlznymi zpuasoby (odstranovani negativnich dopadi
cestovniho ruchu, stimulace pozitivnich vlivi, atd.) Mezi objekty cestovniho ruchu
patii zejména nehmotné statky tedy sluzby, které tvori vétSinovy predmét smény
na trhu cestovniho ruchu a dale také hmotné statky neboli zboZi, které jsou

v pripadé trhu cestovniho ruchu dopliujicim predmétem.

3.1.1 Faktory ovliviigjici trh cestovniho ruchu

Dle Ryglové (2011, s. 34-39) cestovni ruch ovliviiuji faktory, které se daji rozdélit
do tfi skupin. Mezi tyto faktory patii lokalizacni, realiza¢ni a selektivni neboli
stimula¢ni faktory. Lokaliza¢ni faktory jsou takové faktory, které se v podstaté
nedaji zménit ani ovlivnit. Do téchto faktori patii prirodni podminky (klima,
pocasi, geologické, geomorfologické podminky, hydrologické poméry, fauna, fléra,
atd.) a spolecenské atraktivity, které vznikly diky lidské ¢innosti (slavnosti, zvyky,
udalosti, pamatky, gastronomie, atd.). Diky realizacnim faktorim je moZna
realizace cestovniho ruchu. Mezi realizacni faktory tedy patii materialné-technické
zazemi (doprava, ubytovani, infrastruktura sluZeb, vybaveni, atd.). Selektivni
neboli stimula¢ni faktory pak vznikaji s vyvojem a rozvojem cestovniho ruchu
(kvalita rizeni destinace, spoluprace mezi jednotlivymi subjekty cestovniho ruchu,

podpora cestovniho ruchu, postaveni vzhledem ke konkurenceschopnosti, mira



naplnéni pozadavki zakaznikd, atd.) Selektivni neboli stimula¢ni faktory se déli
na subjektivni a objektivni faktory. Mezi subjektivni faktory naleZi zejména rada
psychologickych faktorti, které ovliviiuji spotrebitele sluzeb cestovniho ruchu.
Spotrebitele ovliviiuje velmi ¢asto dobte cileny marketing, reklama a propagace,
vlastni zkuSenost, mdédnost dané sluzby, Zivotni styl atd. Pokud podnikatelské
subjekty znaji tyto psychologické faktory zakaznikii, 1épe se jim poté dari
napliiovat efektivni segmentaci. K objektivnim faktortim patii politické (politicka
situace dané zemé, moZnost pohybu osob a kapitalu, vefejna podpora cestovniho
ruchu, atd.), ekonomické (prijmova situace potencionalnich zakaznikil, podil
cestovniho ruchu na HDP, atd.), demografické (pocet obyvatel dané destinace,
Zivotni urovern, atd.) a administrativni podminky (vyhlasky, legislativa, predpisy,
vizové a pasové podminky, celni a devizové predpisy, nutnost ockovani, atd.) Velmi
dilezita je reakce a analyza vysSe zminovanych faktord a to zejména z divodu
dlouhodobé ekonomické vyuZitelnosti ve stale posilujici konkurenci. Zaroven
je vsak nezbytné pohliZet i na environmentdlni a socio-kulturni udrZitelnost.
V pripadech, kdy by velmi vysoka poptavka ohroZovala Zivotni prostiedi a kvalitu

Zivota mistnich obyvatel, je ji moZné sniZovat principy demarketingu.

3.1.2 Specifika trhu cestovniho ruchu

Palatkova a Zichova (2014, s. 31-32) uvadéji, Ze se v cestovnim ruchu nachazi rada
specifik, a to predevsim diky samotné podstaté tohoto odvétvi. Cestovni ruch
je v porovnani s ostatnimi odvétvimi zejména trhem sluZeb. To zpiisobuje, Ze klient
spotiebovava sluzbu po ndkupu a to s jistym ¢asovym posunem, neplyne mu tedy
uzitek hned po zakoupeni, jako je tomu u hmotnych statkli. Sluzba je poté
realizovana ve shodném casovém tuseku a prostoru. DalSim specifikem je zavislost
na piirodnich a kulturné-historickych atraktivitach, které patii mezi hlavni cile
klientl. Tyto atraktivity jsou mistné vazdny, coZ znamend, Ze se poptavajici
po sluzbach cestovniho ruchu musi presunout do mista nabidky. Z diivodu
geografickych podminek a pottfebé klientli rozloZeni svého volného c¢asu je trh
cestovniho ruchu ovliviiovan sezénnosti, coz zpiisobuje vysokou rozkolisanost
poptavky. Rozkolisanou poptavku je mozné zmirnit napriklad pomoci yield

managementu, pozitivni cenové diskriminace, atd. Klienti rovnéz ocekavaji jistou



komplexnost zazitkli, proto je nutné zajisténi vysoké miry kooperace subjektd,
které poskytuji produkty cestovniho ruchu, aby byly potreby klienti uspokojeny.
Mezi dalSi specifika trhu cestovniho ruchu lze zaradit i subjektivnost vnimani
(naptiklad atmosféra, image, ...) a hodnoceni klienti danych sluzeb. Ve srovnani
sjinymi odvétvimi ma trh cestovniho ruchu vyraznou mezinarodni podobu

arovneéz je vice nachylny na vliv vnéjsich faktor.

»Jednim z prinosi cestovniho ruchu pro rozvoj tizemi je vytvdreni novych pracovnich
prileZitosti. Prijmy z cestovniho ruchu jsou ddle vyznamnou soucdsti prijmii statnich
i mistnich rozpocti. V neposledni radé prispivd cestovni ruch k pozndvdni novych
mist, prirodniho a kulturniho dédictvi jinych ndrodii, pomdhd Iépe pochopit jejich
mentalitu, obyceje a zvyklosti, a tim rozviji myslenku mirového souZiti.”

(CzechTourism: EDEN, 2019)



4 Podnikani v cestovnim ruchu

Ryglova a kol. (2011, s. 74) uvadéji, Ze podnikani a sluzby v cestovnim ruchu jsou
upravovany fadou rlznych pravnich predpist dle jejich charakteru. Nékteré

z téchto pravnich predpisi jsou ¢asto novelizovany a aktualizovany.

4.1 Podnikaniv cestovni kancelafi a agenture

Pro Travel CK (2019) uvadi, Ze cestovni kancelare a agentury patii mezi jedny
z nejdilezitéjSich subjektli, které pilisobi v oblasti cestovniho ruchu. Jsou
regulovany zejména zdkonem o cestovnim ruchu (zdkon ¢. 159/1999 Sb.)

a Zivnostenskym zakonem (zakon €. 455/1991 Sb.).

,Cestovni kanceldr je zdkladni provozni jednotka cestovniho ruchu, jejimz
predmétem Ccinnosti je zprostiedkovdni, organizovdni a zabezpelovdni sluZeb

souvisejici s cestovnim ruchem.” (Orieska, 1999, s. 139)

,Cestovni agentura je dle Ceské technické normy CSN EN 13809 podnik proddvajici
a rezervujici sluzby cestovniho ruchu pro cestujici/spotrebitele.” (Beranek, 2013,

s.187)

Palatkova a kol. (2013, s. 18-19) uvadi, Ze nejcastéjsSim formou podnikani v oblasti
cestovnich kancelafi a cestovnich agentur jsou fyzické osoby, neboli OSVC (,0soby
samostatné vydélecné ¢inné“). Fyzické osoby podnikaji na zakladé Zivnostenského
listu. Cestovnich agentur, které podnikaji jinou nez formou fyzické osob, je velmi
malo. Naopak cestovni kancelare ¢asto podnikaji i jako pravnické osoby (nejcastéji
formou spolecnosti s ru¢enim omezenym ci akciové spolecnosti). Pravnické osoby,
obchodni spole¢nosti podnikaji na zaklady Zivnostenského listu, spoleCenské
smlouvy a zapisem do obchodniho rejstfiku nebo jiné evidence dle zvlastnich

predpisu.

Beranek (2013, s. 188-189) uvadi, Ze fyzické osobé, ktera si chce zalozit cestovni

agenturu, staci splnit pouze vSeobecné podminky pro provozovani zZivnosti, nebot



cestovni agentura je Zivnost volna. Fyzicka osoba musi dosahnout véku 18 let, dalsi
podminkou je zpisobilost kvykonavani pravnich tkonli a prokazani trestni
bezihonnosti. Pro cestovni kancelai plati stejné vSeobecné podminky
pro provozovani Zivnosti. Navic vSak musi splnit nékteré z podminek odborné

zplsobilosti, kterou koncesovana zivnost vyzaduje.

Palatkova a kol. (2013, s. 18-19) uvadji, Ze k ziskani koncesované Zivnosti pridava
své stanovisko Ministerstvo pro mezinarodni rozvoj. V Zadosti o vydani koncese
pro provozovani cestovni kanceldfe musi byt smlouva s pojiStovaci spolecnosti
o pojiSténi pro pripad upadku cestovni kancelafe, podrobnéjsi podnikatelsky
zameér, ktery bude specifikovat oblasti cestovniho ruchu, na které se bude dana
cestovni kancelar soustiedit, dale prohlasSeni o predpoklddaném datu, kdy bude
zahdjena cinnost dané cestovni kancelaie a dale prohlaseni, Ze v poslednich péti
letech nedoSlo ke zruSeni Zivnostenského opravnéni k provozu cestovni kancelare
nebo agentury z divodu poruseni povinnosti uloZenych zakonem nebo z diivodu
jejtho upadku. Mezi dalsi specifické podminky pro ziskani koncese je prokazani
odborné zplsobilosti. K prokazani odbornych znalosti je zapotiebi vysokoskolské
vzdélani ve studijnim programu a studijnim oboru zaméifeném na cestovni ruch;
vyssi odborné vzdélani v oboru zaméreném na cestovni ruch; stredoskolské
vzdélani s maturitni zkouskou v oboru zaméifeném na cestovni ruch; jakékoliv
vysokoskolské vzdélani a 1 rok praxe v oboru; jakékoliv vyssi odborné vzdélani
a 3 roky praxe v oboru; jakékoliv stiedni vzdélani a 6 let praxe v oboru; osvédceni
o rekvalifikaci vydané akreditovanym zatizenim nebo doklad o dil¢i kvalifikaci pro
provozovani cestovni kancelare dle zvlastniho predpisu zakona 179/2006 Sb.
a2roky praxe voboru. Fyzickym osobam vnikd Zivnostenské opravnéni
u ohlasSovacich zZivnosti dnem ohlaSeni (cestovnim agenturdm) a Zivnostem
koncesovanym dnem nabyti pravni moci rozhodnuti o udéleni koncese (cestovnim
kancelarim). Pravnickym osobdm vnika Zivnostenské opravnéni jiz zapsanym

do obchodniho rejstiiku.

,Kazdy podnikatel (jak OSVC, tak prdvnickd osoba) musi na vsech svych dokumentech

(objednavkdch, dopisech, smlouvdch apod.) uvddét udaj o své firmé, jménu nebo
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ndzvu, sidle nebo mistu podnikdni a identifikacni Ccislo. Podnikatelé zapsani
do obchodniho rejstriku museji uvadét na vsech dokumentech tdaj o zdpisu vcetné
spisové znacky, v pripadé, Ze je podnikatel zapsdn v jiné evidenci, musi uvddet

podobné tidaje o této evidenci.” (Palatkova a kol., 2013, s. 19)

Dle Beranka (2013, s. 187) je hlavni funkci cestovni agentury zprostredkovani
arealizace produktu cestovniho ruchu, jeZ zpravidla vytvorila cestovni kancelar.
Za zprostiedkovatelskou funkci ziskava cestovni agentura provizi. Cestovni
agentury také informuji potencionalni zakazniky o cenach produktli, moznostech
ubytovani, o legislativé, kultute, tradicich a zvycich riznych destinacich. Nékteré
cestovni agentury se rovnéz soustiedi na rezervaci riiznych typi ubytovacich
zafizeni, automobilovych prostredkl, zamlouvani vyletli a exkurzi, pojiStovani
klientti, zafizovani vyjezdovych dokumentt ¢i dalSich sluzeb spojené s cestovnim
ruchem. MenSi cestovni agentury se zpravidla soustfedi na mensi mnoZstvi téchto

funkci.

Vzhledem ktématu bakalaiské prace bude teoretickd i prakticka cast nadale
orientovand pouze na spojitosti tykajici se cestovnich agentur, nikoli cestovnich

kancelari.

Stejné jako u jinych organizaci ¢i podnikd, tak u cestovnich agentur, které podnikaji
v cestovnim ruchu je nezbytné rizeni. Rizeni neboli management napomadaha
cestovnim agenturam k dosaZeni stanovenych cili a nalezeni systemati¢nosti

provadénych tkont.

»Management firmy (cestovni kanceldre Ci cestovni agentury) znamend nastaveni
systému rizeni firmy, jejich pravidel i hodnot, struktury a organizacni architektury
a ndsledné rizeni zdroji, procesti a vykonnosti a dosazovdni cilii v riiznych oblastech.
Firma vyuZivd rizné typy managementu, jako jsou strategicky management, time
management, management lidskych zdroji, management informaci, management

vztahii se zdkazniky, management kvality a dalsi.” (Palatkova a kol., 2013, s. 39)
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Podle Palatkové a kol. (2013, s. 47) se management v cestovnich agenturach
v principu zasadné nelisi. Management cestovnich agentur je specificky zejména
v charakteru nabizeného produktu a v dtlezitosti lidského faktoru. Lidsky faktor
hraje v cestovnich agenturach vyznamnou roli, jak ve vnitfnim prostredi, zejména
v oblasti vztahl a chovani uvniti firmy, tak ve vnéjsim prostiedi, v komunikaci
se zakazniky a partnery. Management cestovnich agentur tedy znamena proces
synchronizace mezi organizacemi, lidskym faktorem a dalSimi zdroji. Cestovni
agentura pakmusi zvolit vhodné usporadani, strukturu a systém vztah,
pro dosazeni stanovenych cilti. Nelze fici, ktera struktura €i typ managementu
nebo manazera je pro cestovni agenturu vhodnéjsi. Dlilezitou schopnosti manaZzera

by méla byt dobra schopnost vedeni a znalost mezilidskych vztahi.

Podle Cejthamra a Dédiny (2010, s. 17-18) management neboli fizeni zahrnuje
nazory, zKkuSenosti a doporuceni manaZerd, kteifi pomoci specifickych
manazerskych cinnosti a procesii dosahuji stanovenych cili daného podniku.

Mezi tyto manazerské procesy patii planovani, organizovani, vedeni a kontrola.
4.2 Specifika managementu v cestovni agenture

Dle Palatkové a kol. (2013, s. 46) se do managementu cestovnich agentur promita
fada specifik, a to diky specifickému produktu, jeZ cestovni agentury nabizeji.
Mezi tyto specifika patii napiiklad kompletace sluzeb, které maji navic radu
»,neobvyklych“ vlastnosti. Nabizené produkty v ¢astych pripadech nemaji hmotnou
podobu, tedy i nemoznost skladovani (napi. nabidka zajezd(li, pobytl, apod.),
tato vlastnost klade vys§i naroky na management procesti, napiiklad
pak na distribuci ¢i cenovou politiku. Vyraznd sezonnost rovnéz ovliviiuje
management cestovnich agentur, zejména v rozloZeni poptavky a to v riiznych
¢asovych usecich (rok, mésic, tyden, ¢i den). Mezi dalsi specifika patii rychle
se ménici podminky na trhu, vysokd cenova a diichodova elasticita poptavky
plisobi na flexibilitu managementu. Specifikum vysoké intenzity konkurence dava
cestovnim agenturdm relativné malou moZnost diferencovat produkt v hlavnim
segmentovém proudu. Produkty cestovnich agentur usmérnuje irtada vnéjSich

faktord, jako jsou politické podminky, bezpecnostni situace, pocasi, atd.
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Diky vysoké mire napodobitelnosti produktu cestovniho ruchu se cestovnim
agenturam sloZitéji nalézaji udrzitelné konkurencni vyhody. K dal$im specifikim
patii i diiraz na ochranu spotiebitele, cestovni agentury musi volit opatrnéjsi
pristup v komunikaci se zakaznikem a to diky striktnimu nastaveni legislativnich
podminek. Specifika se promitaji i do oblasti finan¢niho managementu, kromé
vysokych fixnich ndkladd za pracovni silu, cestovni agentury ovliviiuje, oproti

jinym podnikiim, odli$né nacasovani piijmi a plateb.

4.3 Strategicky management

JStrategické rizeni predstavuje soubor aktivit zamérenych na formulaci smert
dalsitho rozvoje podniku v podobé strategie podniku. Strategie sméruje k dosaZeni
souladu mezi vnitinimi zdroji podniku a vnéjsim okolim podniku a k zajisténi celkové
prosperity a uspésnosti podniku. Strategické Trizeni se uskutecriuje prdve

prostrednictvim formulace a implementace strategie.” (Sedlackova, 2000, s. 1)

LStrategie je Siroce zaloZeny koncept urcujici, jakd je konkurencni schopnost firmy,
jaké budou jeji cile a jakd politika bude potiebnd k dosazZeni téchto cili.” (Porter,

2010, s. 39-60)

Podle Sedlackové (2000, s. 1-2) strategie urcuje jakysi postup, diky jemuz muZe
podnik dosahovat stanovenych cili a zaroven nejlepSim zplisobem uplatnit
své kladné stranky, coZ znamena dosaZeni lepsi konkurencni vyhody. Diky této
skuteCnosti je mozné odliSit strategické ftizeni od Ttizeni dlouhodobého
a koncepéniho. Pomoci strategického managementu sjednocuje vrcholovy
management dany podnik do jednoho celku, prostfednictvim cehoZz nasledné
dochazi ke koncentraci sil, utvareni a upeviiovani systémovych vazeb mezi
jednotlivymi aktivitami podniku a utvary, s cilem dosahnout prosperity podniku.
Ve strategickém managementu dochdazi k rozhodovani o tvilirc¢ich, nestandardnich,

neobvyklych a novych zaleZitostech.

Fotr a kol. (2012, s. 25-26) uvadéji, Ze dlleZitost a prinosy strategického rizeni

prinasSi danému podniku zejména aktivni podil podniku na budoucim vyvoji,
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dosaZeni porozuméni veskerych stran, které se podileji na ¢innostech spolecnosti.

e

Dal$im prinosem je i rist prodejnosti produktt, které podnik nabizi, ¢imz se zvysi
i konkurenceschopnost. Mezi dalSi prinosy patfi i rizeni finan¢ni a nefinancni
vykonnosti, poznani Cc{innosti konkurence, porozuméni provadénych zmén,
efektivnost rozdéleni zdrojli a Casového faktoru, odvraceni rizik a posileni

discipliny béhem fizeni daného podniku.

4.3.1 Proces strategického managementu

s N7

Dle Mallya (2007, s. 26-27) lze strategické rizeni rozdélit do péti fazi. Prvni faze
se soustredi na formulaci cilG, mise a hlavni pricinu existence daného podniku.
Prvni faze zaroven zkoumd aktudlni stav podniku a urcuje, ¢eho chce podnik
dosdhnout. Druha faze se zaméfuje na strategickou analyzu vnitfniho,
odvétvového a vnéjstho prostiedi daného podniku. Vnitfni analyza obsahuje
identifikaci a zhodnoceni aktualni mise, strategie, vysledkd, strategickych cild,
silnych a slabych stranek daného podniku. Na zdkladé toho pak vedeni stanovi
prioritni oblasti, na Kkteré je tifeba zamérit pozornost. Odvétvova analyza
se zaméfuje na ohroZeni podniku ze strany konkurence, substitutdi, silnych
dodavatelti a zakaznikd. Analyza vnéjsiho prostredi podniku zkouma vnéjsi
faktory, které pisobi na ¢innost daného podniku. Tteti faze hodnoti dosavadni
plisobeni podniku, i pripadné vyboceni od piivodni strategie. Na zakladé toho
pak vedeni nasledovné usiluje o Upravu strategie, s cilem uspéSnosti podniku
ajeho obstani v konkuren¢nim prostiredi. Ctvrta fize se nazyva implementace.
Vtéto fazi by mélo dochazek k harmonizaci procesti, systémi, organizac¢nich
struktur, atd. svybranou strategii. Pata faze hodnoti, kontroluje a monitoruje
postup Ctvrté faze. V pripadé nutnosti se snaZi o zlepSeni. Strategie by neméla
reprezentovat pouhy vysledek jakéhokoliv procesu, ale méla by se vyvijet
na zakladé procesu, ktery vychazi ze zkuSenosti vedeni a jeho sensibility viici
zménam, které se odehravaji v daném prostiedi a také ze zkuSenosti s plisobenim
na daném trhu. Strategické rizeni je tedy neustaly, dynamicky proces tvorby, ktery
napomaha harmonizaci strategii, obchodnim vysledkiim, vykonnosti, aktivitAm

podniku, sméfrovanim organizacniho vyvoje apod.
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Obr. 1 Proces strategického rizeni
Zdroj: Mallya, 2007, s. 26

4.4 Strategické analyzy

»Zdkladni vychodiska pro formulaci strategie vyplyvaji zvysledkii strategické
analyzy. Strategickd analyza zahrnuje riizné analytické techniky vyuZivané
i pro identifikaci vztahii mezi okolim podniku, zahrnujicim makrookoli, odvétvi,
konkuren¢ni sily, trh, konkurenty, a zdrojovym potencidlem podniku.” (Sedlackova,

2000, s.3)

Existuje mnoho metod strategickych analyz, které si spolecnosti vybiraji

pro zkoumani a zhodnoceni vnitiniho, vnéjSiho ¢i konkuren¢ni prostredi.
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Vzhledem k tématu bakalarské prace a zejména pak praktické Casti byly vybrany
takové metody, které by mohly byt aplikovany v cestovni agenture. Mezi takové

metody patii napriklad strategicka situacni analyza.

LSituacni analyza (situation analyse) je vseobecnd metoda zkoumdni jednotlivych
sloZek a vlastnosti vnéjsiho prostredi (makroprostiedi a mikroprostredi), ve kterém
firma podnikd, pripadné které na ni néjakym zptisobem ptisobi, ovliviiuje jeji Cinnost,
a zkoumd vnitini prostredi firmy (kvalita managementu a zaméstnanct, strategii
firmy, financni situace, vybavenost, historie, umisténi, organizacni kultura, image
etc.) jeji schopnosti vyrobky tvorit, vyvijet a inovovat, produkovat je, proddvat,

financovat programy.“ (Jakubikova, 2005, s. 208)

Dle Palatkové a kol. (2013, s. 50) je situa¢ni analyza vhodnym prostredkem
k posouzeni prostifedi managementu cestovnich agentur. Situa¢ni analyza vychazi
ze statistickych Udaji a vysledkli marketingového prizkumu. Ze situa¢ni analyzy
lze urcit, jaké jsou silné a slabé stranky, nejen pro cestovni agenturu, ale i ve vztahu

ke konkurenci. Situa¢ni analyza dale urcuje profil podniku, prileZitosti i problémy.

Ryglova a kol. (2011, s. 103) uvadéji, Ze volba vhodné metody zalezi vidy
na zameéru, velikosti daného podniku a ocekavaném cili, kterého chce dana firma

pomoci situacni analyzy dosadhnout.

4.4.1 Vnéjsi prostredi

Deduchova (2001, s. 16-17) uvadi, Ze analyza vnéjsiho prostiedi se snazi o nalezeni
prilezitosti a ohrozeni daného podniku. Tyto nalezené prileZitosti se nasledné
snazi vyuzit, naopak ohrozZeni se snazi eliminovat natolik, aby co nejméné ovlivnilo
dany podnik. Analyzu vnéjstho prostfedi je mozZné rozdélit na mikrookoli
a makrookoli. Mikrookoli je prostiedi daného podniku. Do makrookoli tedy patii
podnik samotny, zdkaznici, konkurence, dodavatelli, potenciondlni konkurenti,
substituty a jiné subjekty. Makrookoli ptredstavuje prostiedi, ve kterém vSechny
podniky plisobi, je tedy stejné pro vSechny podniky. Makrookoli urcuje naptiklad

legislativa, politika, ekonomika, demografické ¢i technologické podminky, aj.
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Pro dosazeni uspésnosti daného podniku je nutné dosahnout souladu mezi jeho

strategii a jeho okolim.

Mezi analyzy, které mohou cestovni agentury vyuZit pro zkoumani vnéjSiho
prostiredi, patii napiiklad PESTLE analyza a Porteriiv model péti konkurencnich

sil.

4.4.1.1 PESTLE analyza

JJe to rozbor vzdjemné souvisejicich spolecenskych trendt, rozbor ekonomickych,
legislativnich a politickych trendi, analyza technologickych a ekologickych trendii,
pokud maji vliv na podnik - SLEPTE (nékdy uvddéna jako PEST, STEP nebo PESTLE)
analyza. Ndzev je prevzat z anglického jazyka - Social, Legislative, Economic,

Political, Technological/Technical and Ekologicalfactors).” (Mallya, 2007, s. 41-42)

Ryglova a kol. (2011, s. 105) uvadéji, Ze socialni faktory jsou ovliviiovany zejména
demografii, Zivotnim stylem a Zivotni drovni obyvatelstva, postoji k traveni
volného casu, distribuci prijmi atd. Do technologickych faktort lze zaradit vyvoj
vyrobnich prostiedki a procesii, know-how, metody a technologie prodeje,
distribu¢ni cesty, atd. Ekonomické faktory zavisi na inflaci, irokové mife, tocich
penéz, investicich, zivotnim cyklu sluzeb, atd. Politické faktory souvisi
zase se stabilitou vlady, danové politice, regulaci zahrani¢niho obchodu, atd.

K plivodni analyze STEP mizZe byt prirazeny i faktory legislativni a ekologické.

Dle Sedlackové (2000, s. 11) hlavnim cilem této analyzy neni popsat celkovy vycet
jednotlivych vlivii, ale cilem je soustredit se na vlivy, které mohou pusobit

na zkoumany podnik.

4.4.1.2 Portertv model péti konkurencnich sil

Jakubikova (2009, s. 119) uvadi, Ze Portertiv model péti sil analyzuje konkurencni
prostiedi uvniti jednotlivych odvétvi. Portriv model péti konkurencnich sil

zahrnuje popis noveé vstupujicich subjektd, dodavatell a odbératelii, substitu¢nich
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a komplementarnich produktti, a konkurenéniho prostiedi. Diky informacim, které

vychazeji z tohoto modelu, si dany rozhodnout o vytvoreni konkuren¢ni vyhody.

Podle Nyvltové a Marinice (2010, s. 195) jsou zakaznici ve vyhodé oproti
vyrobclim, pokud se soustfedi na bézné rozsifeny a tim padem i jednoduse
zastupitelny produkt. Dale maji zdkaznici vyhodu i tehdy, pokud od vyrobct
nakupuji zna¢né mnozstvi zbozi ¢i sluzeb, to pro vyrobce miize znamenat, velmi
obtizné obdrZeni zakazky, anebo nelehky pristup ke konefnému spotrebiteli.
Zakaznici tedy mohou ovliviiovat jak tvorbu zisku (vynosy a naklady), tak likviditu
a to pomoci obratového cyklu penéz (doba splatnosti a inkasa pohledavek
azavazki). Nové vstupujici subjekty se snazi o ziskani podilu na trhu,
dale znamenaji pro odvétvi novou kapacitu a mnohdy i nemalé zdroje. Vstup
novych subjektd na trh zavisi na odezvé stavajicich ucastnikli a na moznych
prekdzkach vstupu na trh, mezi které patii napriklad kapitdlova narocnost,
diferenciace produktu, piistup k distribu¢nim kanallim, Uspory zrozsahu, aj.
Vsechny podniky v daném odvétvi jsou zaclenéni v fetézci dodavatel-vyrobce-
odbératel. Zavisi ovSem na sile ptisobeni téchto ¢lankl na sebe navzajem, od ¢ehoZ
se nasledné vyplyva déleni zisku z realizovaného produktu. Vyrobci jsou ve vztahu
k dodavatelim vjisté nevyhodé, pokud jsou vyrobci slabsi a méné
koncentrovanéjsi nez dodavatelé v daném odvétvi anebo pokud pro silného
dodavatele neni samo odvétvi diileZitym trhem. Pokud se na trhu vyskytuji lehce
pristupné substituty neboli ndhradni produkty, miize zajem kupujicich o nabizené
produkty upadat nebo i dokonce zanikat. Piistupnost téchto nahradnich produktii
omezuje cena, za kterou je mozné produkty jesté nabizet, jelikoz veskery pohyb
cen muZe vést zakaznika k prechodu k substitu¢nimu produktu. Rovnéz stavajici
konkurenti snazi soutéZzit o zdkazniky prostfednictvim cen, reklamy,
doprovodnych cen, technologickych zdokonaleni, aj. Plsobeni téchto péti

konkurencnich sil znazornuje Obr. 2.
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Obr. 2 Hybné sily konkurence v odvétvi
Zdroj: Porter, 1997, s.403

4.4.2 Vnitrni prostredi

JStrategie smeéruje k dosaZeni souladu zdrojii a schopnosti s prileZitostmi danymi
vnéjsim okolim. Strategie musi reagovat jak na podminky dané odvétvim,

tak vychdzet ze svych cilil, zdrojii, schopnosti a struktury.” (Sedlackova, 2000, s. 60)

Dle Jakubikové (2012, s. 133) vnitini prostiedi daného podniku tvoii efektivni
vyuziti  financnich, lidskych, materidlovych a nehmotnych  zdrojt.
Dale management, organizacni struktura, kultura a etika podniku. Na vnitini

prostiedi podniku miiZe plisobit management podniku.

Mezi analyzy, které mohou cestovni agentury vyuZzit pro zkoumdni vnitfniho

prostiedi, patfi napiiklad BCG matice a VRIO analyza.

4.4.2.1 BCG matice

Mallya (2007, s. 92-93) uvadi, Ze BCG matice neboli Bostonska matice (Boston
Consulting Group) rozdéluje jednotlivé vyrobky podniku do dvourozmérné matice

podle toho, jak velky potencial pro dany podnik maji a zda je vhodné do nich
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nadale investovat ¢i nikoli. Rozdéleni téchto Ctyr kvadrantli matice je zndzornéno

na Obr. 3.

Dle Jakubikové (2012, s. 90-91) se matice sklada ze ctyr kvadranti. Mezi tyto
kvadranty patfi otazniky, hvézdy, dojné kravy a psi. Vertikalni osa vyjadiuje tempo
ristu trhu za urcité a horizontalni osa relativni trzni podil. Otazniky maji na trhu
relativné maly podil na rychle rostoucim trhu. Otazniky vykazuji znaky nestability.
Jejich velky trzni rist ma za pricinu velké finan¢ni naklady. Otazniky mohou
byt v budoucnu vysoce ztratové, ale i ziskové. ZalezZi tedy na rozhodnuti
managementu o jejich podpore ¢i opusténi. Hvézdy se vyznacuji svym vysokym
tempem ruastu a trznim podilu. Podnik od tzv. hvézd ocekava, Ze se v budoucnu
stanou primarnim zdrojem zisku a proto je znatelné finan¢né podporuje. Dojné
kravy maji velmi maly az stagnujici riist na trhu, zato vSak prinaseji podniku velké
mnozstvi finan¢nich prostredki. Tyto velké finan¢ni prostredky napomahaji
podniku ve financovani i jinych produktli. Psi predstavuji takové produkty, které
maji nizké tempo ristu na trhu i trzni podil. Pro podnik nejsou perspektivni.
Jednotlivé produkty prochazeji vyvojem a mohou se nachazet v urcité fazi cyklu

trzni Zivotnosti. Avsak ne vSechny produkty absolvuji cely Zivotni cyklus, nékteré

mohou uspét a zaniknout.

Relativni podil na trhu

Nizky Vysoky
20 %
Otazniky Hvézdy
i Maji moznost stat se hvézdami Vytvari znaény pfijem.
5 nebo dojnymi kravami.
= Strategie: Investovat vice
Strategie: Bud investovat vice prostfedku do budouciho rastu.
2 prostfedk do budouciho ristu,
= nebo zvazit neinvestovani.
®
2 Psi Dojné kravy
i Pfinasi jen zanedbatelny zisk. Vytvafri silny penézni tok.
4]
= Strategie: Uvazit odstranéni. Strategie: ,dojeni” — zisky
financovat rust otazniku
na hvézdy.
0%
0 1 10

Obr. 3 BCG matice
Zdroj: Mallya, 2007, s. 93
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4.4.2.2 VRIO analyza

K zhodnoceni vnitrniho/interniho prostredi lze vyuZit metodu VRIO. Je zamérena
na zdroje firmy, které cleni na fyzické (technologické vybaveni, vyrobni plochy),
lidské (socidlni klima, pocet a struktura pracovniki, proinovacni prostredi), financni
(disponibilni kapitdl, rentabilita provozu, likvidita) a nehmotné (know-how, licence,
patenty, technologie, image, znalost trhu). Ucinnost téchto zdrojii se pak posuzuje
podle ndsledujicich kritérii: hodnotnost (value), vzdcnost (rareness), napodobitelnou
(iritability), schopnost organizacni struktury firmy téchto zdroji vyuZit

(organization).“(Jakubikova, 2013, s. 109-110)

ManagementMania.com (2019) uvadi, Ze hodnoceni zdroji, které VRIO analyza
umoznuje, napomaha danému podniku v posouzeni jeho situace, zhodnoceni
zdrojli, eventualniho potencidlu ve vztahu ke konkurenci ¢i zlepSeni potencialu
v podnikatelském odvétvi nebo urcitého zdroje. Toto hodnoceni miiZe vést
k rozvoji strategického rizeni nebo podporuje rozhodovani ohledné vhodnosti
vnéjsiho ¢i vnitfniho zaopattreni sluZzeb a procest (naptiklad outsourcing). VRIO

analyzu je vhodné kombinovat i s dalsimi analyzami podniku.

4.4.3 SWOT analyza

,Celkové zhodnoceni silnych a slabych strdnek spolecnosti, jejich prileZitosti
a ohroZeni se nazyvd SWOT analyza. Je ndstrojem pro monitorovdni vnéjsiho

a vnitiniho marketingového prostredi.” (Kotler a Keller, 2013, s. 80)

Ryglova a kol. (2011, s. 106) uvadéji, Ze SWOT analyza pomaha zjistit dané
spolecnosti svoji marketingovou pozici. Diky oboustrannému ptisobeni faktort
silnych (angl. strenghts) a slabych (angl. weaknesses) stranek viici prilezitostem
(angl. opportunities) a ohrozeni (angl. threats) ziskava dana spole¢nost hodnotné
poznatky, které popisuji a posuzuji uroven této vzajemné interakce. Béhem
nasledného hodnoceni nabytych poznatkl ziskané ze SWOT analyzy je dileZzité
zejména soustredit se na prioritni a neodkladné problémy, které z analyzy
vyplyvaji. Popis silnych a slabych stranek, prileZitosti a hrozeb je zachycen na Obr.
4.
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,SWOT analyza je jednoduchym ndstrojem, koncepcnim ramcem pro systematickou
analyzu, zamérenym na charakteristiku klicovych faktort ovliviiujicich strategické
postaveni podniku. Je pristupem nepretrZité konfrontace vnitinich zdroji

a schopnosti podniku se zménami v jeho okoli.“ (Sedlackova, 2000, s. 91)

Sedlackova (2000, s. 91) dale uvadi, Ze zdmér pro zpracovani SWOT analyzy
by nemél byt ve vytvoreni vyctu veSkerych silnych a slabych stranek
a eventualnich prileZitosti a hrozeb. SWOT analyza by méla mit za cil vytvorit
strukturovanou analyzu, kterd dava kdispozici takové poznatky, které vedou

k objeveni, urceni, zhodnoceni a predvidani vyvojového sméru a nalezeni

vzajemnych souvislosti, jak uvnitf, tak ve vnéjSim okoli dané organizace.

Silné stranky Slabé stranky
(strengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavaji skutecnosti, zde se zaznamenavaji ty véci,
které pfinaseji vyhody jak zakaznikum, které firma nedéla dobre, nebo ty,
tak firmé ve kterych si ostatni firmy vedou lépe
Prilezitosti Hrozby
(oportunities) (threats)
zde se zaznamenavaji ty skute¢nosti, které zde se zaznamenavaji ty skutecnosti,
mohou zvysit poptavku nebo mohou lépe trendy, udalosti, které mohou snizit poptavku
uspokojit zakazniky a pfinést firmé Gspéch nebo zapficinit nespokojenost zakazniku

Obr. 4 SWOT analyza
Zdroj: Jakubikova, 2008, s. 103

22



5 Cestovni agentura CA KAMILA s.r.o.

Podle CA KAMILA s.r.o. (2019) se cestovni agentura CA KAMILA s.r.o. nachazi
napési z6né ve Svehlové ulici v Hradci Kralové. Tato cestovni agentura se
zaméfuje predevSim na prodej kvalitnich produkti smluvnich a obchodnich
partnert v oblasti cestovniho ruchu, také radi svym klientlim, na zakladé jejich
pozadavkd, s vybérem cilové destinace, ubytovanim, dopravou, s vybérem tour-
operatorii ¢i dalSimi sluzbami na poli cestovniho ruchu. VsSichni smluveni
aobchodni partneri cestovni agentury CA KAMILA s.r.o. jsou pojistény proti
upadku. Cestovni agentura nabizi svym klientiim konkrétné pobytové i poznavaci
zajezdy po Evropé i Ceské republice, eurovikendové zajezdy, zijezdy némeckych
a rakouskych cestovnich kancelaii do oblasti Indického oceanu, Karibiku, Dalného
a Blizkého vychodu, zajezdy do hor, plavby, tzv. First a Last minute zajezdy,
ubytovani, prodej letenek, parkovani na letisti, atd. Na webovych strankach
spolec¢nosti se nachazi vyhledavac, pres ktery je mozné si vyhledat vhodny zajezd,
podle riiznych parametri, které klient preferuje. Mezi tyto parametry patfi zemé
a destinace, nazev hotelu ¢i zdjezdu, odjezd a navrat, pocet dni, doprava, strava
atyp zajezdu. Cestovni agentura nabizi rovnéz svym klientim moZnost primé
komunikace na pobocce, ktera je otevirena po dobu pracovniho tydne ¢i v sobotu
na zadkladé dohody. Komunikace dale probiha pomoci telefonniho kontaktu,
facebookovych stranek a e-mailové adresy, pires kterou je mozné zasilat i novinky.
Cestovni agentura spolupracuje s partnery, jakymi jsou Sodexhopass, Flexipass,
Benefit managment, Benefity, atd. CA KAMILA s.r.o. se idi heslem: ,Dovolend Ssitd
na miru za nejlepsi mozné ceny.” Mezi hlavni priority této cestovni agentury patii
spokojenost zdkaznikl. Proto je pro ni dtlezité zpétné zhodnoceni tUrovné

poskytovanych sluzeb.

Podnikdm v HK (2019) uvadyi, Ze je cestovni agentura CA KAMILA s.r.o. obchodnim
partnerem svice nez 300 ceskymi a némeckymi cestovnimi Kkancelari.
Mezi obchodni partnery cestovni agentury CA KAMILA s.r.o. patii INVIA.cz,
Eximtours, Blue-Style, Nev-Dama, Firo-tour, Cedok a.s., Eso travel, Time-travel,

Colortravel, Alexandria s.r.o. Atis, Rudolf Reisen, TUI, FTI, Thomas Cook,
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Neckermann, Air stop,Chinatours, Eso Travel, Inex, Redok, Alexandria, Alex,
Adventura, Mayer a Crocus, Azurreizen, CanariaTravel, Zemek, Best Reisen,
Bulgariatour, Wicomt, Krasimtour, Alivia, Pttours, Amazonia, Aquatravel, AGL

Travel, Dianagroup, Janeta, Tip Travel, Vitkovice tours, VTT, Viamare, atd.

5.1 Analyza procesu strategického rizeni v CA KAMILA s.r.o.

Analyza procesu strategického rizeni v CA KAMILA s.r.o. byla vytvoiena na zakladé
tizeného rozhovoru s Kamilou Solnaf. Kladené otazky se odvijely od schématu
procesu strategického rizeni znazornéného na Obr. 1. Otazky byly zaméreny
na oblasti, mezi které patfi vize, mise, poslani a cile organizace, analyza okoli

organizace, formulace, implementace a kontrola strategie.

Cile organizace

Mezi hlavni cile spole¢nosti CA KAMILA s.r.o. patii neustalé vytvareni uspésné
spoleCnosti a udrZeni si pevného postaveni v konkurencnim prostredi mezi
agenturami plsobicimi v Kralovehradeckém kraji. S touto vizi souvisi hlavni dilci
cil této CA, kterym je neustalé vytvareni klientského kmene. Dle Kamily Solnaf
je klientsky kmen klicovy pro uspésné fungovani jeji cestovni agentury, udrzeni
pozice na trhu a zajisténi prodeje. Klientsky kmen by mél byt stabilni, pocet klientti
by se tedy nemél snizovat, ale udrZovat a navySovat. Klientim by méla
byt poskytnuta sluzba v co nejvyssi mozné kvalité, proto je podle manaZerky
spolecnosti duleZité vyslechnout potieby Kklienta a vytvorit mu produkt primo

dle jeho pozadavki a predstav.

Analyza okoli

Podle Kamily Solnart je dlilezité analyzovat své okoli a reagovat na ného. Kamila
Solnar dale uvadji, Ze jako v kazdém jiném oboru, tak i v oboru cestovniho ruchu
jde v konkurenc¢nim prostiredi o souboj o informace a o zakazniky.
Ke své konkurenci uvadi, Ze povédomi o ni je nezbytné, avSak nékteré informace
byvaji Casto pocitové a nejsou zaloZzené na tzv. tvrdych datech, proto

se ji nenechava v takové mire ovliviiovat.
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Formulace a implementace strategie

Formulace i implementace strategie vychazeji predevSim z klientského kmene.
Pro Kamilu Solnar je dulezité vytvaret dobry pracovni kolektiv, tim se daji
eliminovat strety na pracovisti, oslovovat stabilni partnery k dlouhodobé
spolupraci, stale aktualizovat a zprijemnovat uZivatelské prostredi webovych
stranek, zdokonalovat podnikovy informacni systém, vylepSovat motivacni systém,
ktery vychazi z provize z prodeje, prodavat zajezdy, které se cestovni agenture
financné vice vyplati (napriklad tzv. package némeckych cestovnich kancelari),
podporovat marketingovou strategii spolecCnosti, rozsirovat stalou klientelu,

vytvaret tedy konkurenceschopnéjsi podnik.

Kontrola strategie

Kontrola dil¢ich ¢innosti se kond ve spolecnosti CA KAMILA s.r.o. kazdy den
Cityden, dle potieby. Kontrola strategického tizeni poté probiha kazdé tii roky.
Tento ti{ ro¢ni interval vychdazi z dlouhodobych zkusenosti Kamily Solnar, které
ma s vedenim cestovni agentury. Dle jejich slov je tfeba kazdé tii roky provést
inovace, reagovat na zmény a pozadavky. Pravé rok 2019 vychazi na toto obdobi.
Na zakladé provedené kontroly je nezbytné poradit se s externistou v oblasti
marketingu a oblasti ICT, ohledné neefektivniho informacniho systému a jeho

propojeni s iCetnictvim a administrativou.

5.2 Analyza vnéjsiho prostredi CA KAMILA s.r.o.

Pro zkoumani vnéjsiho prostiedi spolecnosti CA KAMILA s.r.o. byly vybrany dvé

analyzy, PESTLE analyza a Porteriiv model péti konkurencnich sil.

5.2.1 PESTLE analyza

PESTLE analyza spole¢nosti CA KAMILA s.r.o. byla vytvofena na zdkladé analyzy
jejlho  makrookoli. Vzhledem kvzajemné spojitosti mezi politickymi
alegislativnimi vlivy je téma politického a legislativniho prostfedi spojeno

do jedné podkapitoly. K ekologickym vliviim byly rovnéz pripojeny vlivy ptirodni.
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Kamila Solnar tvrdi, Ze cestovni ruch a tedy i jeji cestovni agenturu ovliviiuji rychle
se ménici faktory a to zejména politické, legislativni, ekonomické, socialni,
technologické a ekologické. Tyto faktory maji nasledny vliv jednak na provozovani
samotné agentury i na naladu klientd ve vybéru produktu. Vybér z nabidky

produkti tedy ovliviiuje vieobecna nalada jak v Ceské republice, tak v zahraniéi.

Politické a legislativni prostiredi

I presto, ¢ CA KAMILA sr.0. podnikd na uzemi Ceské republiky, ptisobi
na ni politické a legislativni a politické vlivy nejen v ramci Evropy, ale i celého
svéta z toho dlvodu, Ze nabizi produkty, které souviseji s vyjezdovym cestovnim
ruchem, spolupracuje se zahrani¢nimi podnikatelskymi subjekty a musi dodrZovat

politické a legislativni podminky riznych zemi, které jsou odlisné.

Nékteré pravni predpisy, které maji vliv i na cestovni agenturu CA KAMILA s.r.o.

jsou jiz zminény v kapitole 4 Podnikani v cestovnim ruchu.

Podle Asociace ceskych cestovnich kancelaii a agentur (2019) patii mezi tyto
pravni predpisy Novy obcansky zakonik ¢. 89/2012, Zakon ¢. 455/1991 Sb.,,
o zivnostenském podnikani, Zdkon ¢. 101/2000 Sb. o ochrané osobnich udaji,
Zakon ¢. 526/1990 Sb, o cenach, Narizeni Evropského parlamentu a Rady (ES)
€.261/2004 o pravech cestujicich vletecké dopraveé, Zakon ¢. 634/1992 Sb,,
o ochrané spotiebitele a Zakon ¢. 159/1999 Sb. O nékterych podminkach
podnikani v cestovnim ruchu. Vzhledem k tomu, Ze se Kamila Solnar pohybuje
v Ceském podnikatelském prostiedi, musi jeji podnikatelska Cinnost vychazet

z platnych zakont a narizeni.

Horner a Swarbrooke (2003, s. 125-126) uvadéji, Ze politika jednotlivych vlad
alegislativa jsou jen velmi tézko predvidatelné, nebot reflektuji kratkodobé
faktory v domaci politice. Pro cestovni ruch je zcela klicova politickd stabilita
ato zejména kvili charakteru produkti, které cestovni ruch nabizi. Nestabilita

se v oblasti cestovniho ruchu miiZe projevovat napiiklad ve formé terorismu,
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politicky motivovanymi stavkami a demonstracemi, ob¢anskymi valkami, rostouci

nesvobodou, priliSnymi zasahy statu, apod.

Politickd a zaroven i ekonomicka situace v zahrani¢i ma vliv na vybér cilové
destinace Kklientd spolecnosti CA KAMILA s.r.o. Manazerka spolecnosti uvadi,
zevposledni dobé jsou velmi oblibené zajezdy do Velké Britanie z diivodu
probihajictho odchodu Velké Britanie z Clenstvi Evropské unie. Klienti chtéji vyuZzit
dosavadniho ¢lenstvi a vyhod, které Evropska unie v ramci volného pohybu osob
poskytuje. Naopak opacny postoj zaujimaji nékteri jeji klienti ve vybéru zajezdt
do oblasti Reckych ostrovii a pevninského Recka, odmitaji totiZ podporovat

sloZitou politickou a ekonomickou situaci v této zemi.

RovnéZ vizova politika, povinnost oc¢kovani a vyvozova politika zboZ{ v ramci
cestovniho ruchu ovliviiuji vybér cilové destinace. Klienti CA KAMILA s.r.o.
napriklad nechtéji létat do Spojenych statli americkych s nutnosti piestupu
v Kanadé z dlvodu sloZité vizové politiky. Kromé toho se vyhybaji destinacim,
pro jejichZ navstiveni je nutné se nechat ockovat jinymi vakcinami, nez které
jsou povinné v evropskych zemich. Dale si mnohem méné klientli kupuje zajezdy
do zemi, v nichZ jsou nastavena legislativné prisna pravidla pro vyvoz ¢i dovoz

zboZi, napriklad suvenyru.

Ekonomické prostredi

Dle Kamily Solnat se z pohledu jeji cestovni agentury na ekonomickou situaci
v Ceské republice rozeviraji tzv. ekonomické ntizky. Stale ¢astéji se totiz setkava
s klienty, ktefi pozaduji nadstandardni a cenové tedy drazsi sluzby anebo
si naopak objednavaji zajezdy s nizZs$im standardem komfortu, jelikoZ jejich dlichod
vyssi standart nepokryje. Klienti jeji cestovni agentury tedy pozaduji maximalni

urovei nabizenych sluZeb, na které mohou dosdhnout.

Také ekonomické prostiedi plisobi na volbu produktu v CA KAMILA s.r.o. Kamila

Solnar uvadi, Ze jeji klienti preferuji zakoupeni produktu do takové destinace,
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ve které je stabilnéjSi ekonomicka situace. Dle jeji zkuSenosti je pro jeji klientelu

dtlezité v ramci cestovniho ruchu prozZiti pozitivniho zazitku.

Socialni prostiedi

Ryglova a kol. (2011, s. 27) uvadéji, Ze rok 1989 byl klicovym pro rozvoj
cestovniho ruchu v Ceské republice. Uvolnéni poméri mélo za nasledek zruseni
vizové povinnosti ve vétSiné turistickych destinaci, obrovsky nartst poctu
cestovnich kancelaii (tzv. operatorti) a jejich nabidek na trhu cestovniho ruchu,

nartst konkurencniho prostredi, atd.

Pri vybéru produktu klienty CA KAMILA s.r.o. hraji podstatnou roli i vyznamné
spolecenské udalosti a statni svatky a to nejen v zahrani¢ni cilové destinaci,
aleiv Ceské republice. Dle Kamily Solnai pokazdé zalezi na vybéru konkrétni
destinace. Nékteri klienti si radéji produkt realizuji v obdobi mimo statnich svatki
a jinych udalosti. Zejména kvili vyhnuti se preplnénym destinacim vzhledem
k obdobi volna, ale také moZnosti omezeného provozu, jako je napiiklad obdobi
Ramadanu v arabskych zemich. Mnozi klienti naopak statni svatky pro vyuZiti
zakoupeni produktu CA KAMILA s.r.o. vyuzivaji. Velmi vyznamné prodej produktii
ovlivni statni svatek, ktery v kalendari pripadne na pracovni den. Rovnéz rizné
vyznamné spolecenské udalosti, festivaly a svatky pozitivné plisobi na prodej
produktii CA KAMILA s.r.o. Mezi tyto oblibené udalosti u klient patii napriklad

benatsky karneval, kvétinové slavnosti v Holandsku, némecky Oktoberfest, atd.

Rovnéz vliv médii pisobi na klienty CA KAMILA s.r.o. pii vybéru cilové destinace,
ato jak pozitivnim, tak negativnim zplisobem. Pozitivni vliv prinaseji zejména
cestopisné dokumenty, v kterych Kklienti hledaji inspiraci pro vybér dalSiho
produktu. Naopak negativni clanky a reportaze reagujici na rtizné udalosti, které
ovliviiuji déni a ndladu ve spolec¢nosti se neprodlené projevi ve vybéru produktu.
Mezi stéZejni témata, ktera maji na cestovni ruch negativni dopad, patti politicka

a ekonomicka stabilita dané zemé, bezpecnost ¢i klimatické podminky.

28



Také tradice, naboZenstvi, zvyky, obyceje dané zemé ve vztahu k osobnimu postoji

a nazoru klienta CA KAMILA hraji dtlezitou roli ve vybéru produktu.

Technologické prostredi

Vyvoj techniky a technologii ve velmi velké mire zasahuje do odvétvi cestovniho
ruchu, tedy ma silny dopad i na CA KAMILA s.r.o. Zejména moznost vyuzivani
internetu usnadiiuje snadnéjSi zprostfedkovani sluzeb od jinych cestovnich
kancelari, ubytovacich zarizeni, prodejct letenek, aj. Internet rovnéz umoznuje
cestovni agenture vyuzivani rezervacniho systému, online komunikaci se svymi

zakazniky, online marketing (vyuZivani socidlnich siti) a snadnéjs$i pristup

k informacim (webové stranky spolecnosti).

Na cestovni agenturu CA KAMILA s.r.o. maji vliv i jiné technologické faktory.
Horner a Swarbrooke (2003, s. 133-134) tyto faktory rozdéluji do Ctyr kategorii.
Mezi tyto Kkategorie patfi provozni, komunika¢ni, dopravni a produktové
technologie. Diky komunika¢nim technologiim je moZné zakaznikiim
zprostiredkovavat informace, rezervace, jejich objednavky, multimedialni systémy
¢i multimedialni stranky, atd. Provozni technologie umoziuji v cestovnim ruchu
vyuzivat rezervacni systémy, chytré Kkarty, pocitaCové databaze, manaZerské
informacni systémy aj. Mezi dopravni technologie, které vyznamné ovlivnily
cestovni ruch, patfi navigacni systémy, vyvoj rychlovlakii a vétSich a rychlejSich
letadel a trajektl. Produktové technologie umoznuji vyuzivani virtudlni reality,
ktera ve specidlné zarizenych centrech nabizeji zdkaznikim moZnost proZivani
multimedialnich smyslovych zazitkd, které napodobuji skutecnost.

Pfi vybéru produktu pro konkrétniho zdkaznika musi Kamila Solnal rovnéz resit
i technické zalezitosti a to predevSim na letiStich. NejCastéji se zabyva otazkou
narocnosti prestupi u klientd s nizkou jazykovou vybavenosti. Mnozi klienti
spolecnosti CA KAMILA s.r.o. jsou také stdle vice ochotni zaplatit za sluzby

u lepSich leteckych spolecnosti a vyuzit tak komfortu béhem prepravy.
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V posledni dobé velmi silné ovlivnilo cestovni ruch a v urcité mire i spole¢nost
CAKAMILA s.r.0. odstaveni Boeingi 737 MAX zdivodu nevyhovujicich
technickych parametrt. Kamila Solnar uvadi, Ze je vzdy lepsi, kdyz tyto nepriznivé

vlivy ovlivni cestovni ruch mimo sezénu jednotlivych destinaci.

Ekologické a prirodni prostiedi

Vzhledem k charakteru podnikani ma ekologické prostredi na CA KAMILA s.r.o.
velmi nepatrny vliv. Cestovni agentura vSak sama ovliviiuje ekologické prostredi
ato diky nabizenému sortimentu sluZeb. Jedna se zejména o zatéz, ktera souvisi

s dopravou a také samotné plisobeni klientti v cilové destinaci.

»~Enviromentdlnim dopadiim rozvoje cestovniho ruchu, které jsou srovnatelné
sdopady kteréhokoli jiného priimyslového odvétvi, nebyla dlouho vénovdna
dostatecnd pozornost. Teprve mohutny rozvoj cestovniho ruchu v poslednich letech,
spojeny s riistem Zivotni trovné ve vyspélych zemich, upozornil na nutnost reseni
otdzky jeho trvalé udrZitelnosti. Prognéza rozvoje tohoto perspektivniho odvétvi

ndrodnich ekonomik tento fakt jesté podtrhuje.” (CzechTourism: EDEN, 2019)

Piirodni podminky vSak spolecnost CA KAMILA s.r.o. ovliviiuji velmi zasadnim
zpusobem, maji totiZ dopad na vybér produktii jednotlivych klientli. Kamila Solnar
uvadi, Ze musi reagovat predevSim na stale vice se ménici klimatické podminky.
V poslednich letech cestovni agentuie pokles] mnoZstvi prodanych zajezdi
do Bulharska a na fecky ostrov Kréta, a to diky stale méné stabilnéjsSim
klimatickym podminkam. Dale poklesl i prodej zajezdl do oblasti italské Kalabrie,

kviili stale Castéjsim zemétresenim a zaplavam.

5.2.2 Porteriv model péti konkurencnich sil

Obsahem Porterova modelu je zanalyzovat pét konkurencnich sil, které ovliviiuji
fungovani spolecnosti CA KAMILA s.r.0. Mezi tyto konkurenc¢ni sily patii
odbératelé, dodavatelé, konkurenc¢ni prostiedi, substitu¢ni a komplementarni

produkty a nové vstupujici trzni subjekty.
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Podle Kamily Solnaf je odbératelem CA KAMILY s.r.o. kdokoli, kdo si zakoupi
produkt, ktery cestovni agentura nabizi. Spolecnost CA KAMILA s.r.o. nema
vymezenou cilovou skupinu, na kterou by se primo zameérovala. Kamila Solnar
uvadi, Ze jejim cilovym zakaznikem je kaZdy, kdo chce vycestovat pres cestovni
agenturu. V pripadé, Ze odbératel vyZaduje produkt, ktery CA KAMILA s.r.o.
nenabizi, je mozné tento produkt zprostifedkovat na zakladé tzv. mandatni
smlouvy. Sviij vyjednavaci vliv vii¢i odbératelim spatiruje Kamila Solnaf piedevsim
vnabizeni kvalitnich sluZzeb a profesionalnim pristupu a komunikaci.
Svym dlouhodobym zakazniklim je Kamila Solnai ochotna nabidnout bonusové

sluzby napriklad ve formé parkovani zdarma na letisti, cestovniho pojisténi, atd.

Mezi dodavatele produktii, které CA KAMILA s.r.o. jakoZto cestovni agentura sama
nevytvari patii napriklad INVIA.cz, Eximtours, Blue-Style, Nev-Dama, Firo-tour,
Cedok a.s., Eso travel, Time-travel, Colortravel, Alexandria s.r.0. Atis, Rudolf
Reisen, TULFTI, Thomas Cook, Neckermann, Air stop, Chinatours, Eso Travel, Inex,
Redok, Alexandria, Alex, Adventura, Mayer a Crocus, Azurreizen, CanariaTravel,
Zemek, Best Reisen, Bulgariatour, Wicomt, Krasimtour, Alivia, Pttours, Amazonia,
Aquatravel, AGL Travel, Dianagroup, Janeta, Tip Travel, Vitkovice tours, VTT,
Viamare, atd. Spoletnost CA KAMILA s.r.o. nejen sama aktivné vyhledava
své odbératele, ale i sami dodavatelé nabizeji své produkty i ji. Tato agentura
senachazi vdobré vyjednavaci pozici vic¢i svym dodavatelim, nebot
ma dlouhodobé dobré postaveni v rdmci cestovnich agentur a mezi jeji dodavatele
patii i velké cestovni kancelare. Sviij dodavatelsky vliv se cestovni agentura snaZzi
posilovat v rdmci komunikace s obchodnimi partnery a dodavateli na cestovnich
veletrzich. Dale komunikuje s primymi dodavateli tj. ubytovacimi zarizenimi,

dopravci, nové vznikajicimi cestovnimi kancelaremi, atd.
Kamila Solnaf uvadi, Ze své konkurenty povazuje jiné cestovni agentury

a produkty, které si klienti mohou zakoupit pfes internet. Cestovni kancelaie

povazuje za své dodavatele ¢i mozné potencidlni dodavatele produkti.
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Produkty cestovniho ruchu je podle Kamily Solnar vzhledem k vlastnostem tohoto
pramyslu velmi obtizné nahradit at uZ substitu¢nimi ¢i komplementarnimi
produkty. Pokud klient finan¢né na dany produkt nedosahne, voli jeho levnéjsi
variantu. Napriklad misto letecké dopravy voli levnéjsi autobusovou dopravu nebo

misto stravovani formou ,all-inclusive” voli polopenzi apod.

Dle Kamily Solnaf jiZ existuje pouze velmi maly prostor pro vstup na trh
cestovniho ruchu a to nejen v Kralovéhradeckém kraji, ale i v Ceské republice,
nebot pocet cestovnich kancelari, cestovnich agentur ¢i produkti nabizenych
v internetovém prostiedi je vysoky. MoZnost v Uspéchu na trhu cestovniho ruchu
naléza v Uzce specializované cestovni kancelari ¢i agentuie v celorepublikovém

meéritku.

5.3 Analyza vnitrniho prostredi CA KAMILA s.r.0.

Mezi analyzy, které zhodnocuji vnitini prostifedi CA KAMILA s.r.0., byly zvoleny

nasledujici dvé analyzy, BCG neboli Bostonska matice a VRIO analyza.

5.3.1 BCG matice

Podle manaZerky spolecnosti CA KAMILA s.r.o. Kamily Solnar lze produkty
v Bostonské matici rozdélit na zadkladé podilu na trhu a ristu trhu v jeji cestovni

agenture nasledujicim zplsobem.

Otazniky

Mezi tzv. Otazniky patfi jak pobytové, tak poznavaci zajezdy do Baltskych zemi,
Ruska, Krymu a nejdelsi Zelezni¢ni traté - Transsibifské magistraly. Potencial
téchto zajezdi tkvi zejména ve stoupajici irovni podminek pro primysl cestovniho
ruchu v téchto zemich a zaroven diky nizkému podilu téchto zajezdli na trhu
atraktivni. I pres zlepSujici se cestovni podminky vSak stale klienty CA KAMILA
s.r.o. odrazuji vizové podminky, proces jejich ziskavani je napriklad pro vstup

do Ruské federace ve srovnani s jinymi staty dlouhodobéjsi. Dale casto v téchto
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oblastech chybi i specializujici se privodci a cestovni kancelare, ktefi by klientim

pobyt naplanovali a zpfijemnili.

Hvézdy

Pobytové zijezdy do zemi jako je Chorvatsko, Recko a Spanélsko maji
ve spolec¢nosti CA KAMILA s.r.o. vysoké tempo ristu i trznitho podilu, patii tedy
v ramci Bostonské matice mezi tzv. Hvézdy. Manazerka spole¢nosti Kamila Solnar
uvadi, ze zajezdy do téchto zemi jsou oblibené zejména kvili stabilité v oblasti
nabizenych sluzeb a relativni bezpecnosti. Patii tedy k produktim s nejlepsimi

obchodnimi vysledky.

Dojné kravy

K tzv. Dojnym kravam se radi poznavaci zajezdy do evropskych zemi, maji vysoky
podil na trhu a zaroven maly az stagnujici trzni rdst. Nakup klientG téchto
poznavacich zajezdl do jednotlivych zemi pak velmi silné ovliviiuje politick3,
ekonomickd a zejména bezpecCnostni situace v dané zemi. V pripadé financ¢nich
nedostatkli nebo finan¢niho dotovani jinych produkti CA KAMILA s.r.o.

napomahaji pravé produkty, které patii mezi tzv. Dojné kravy.

Bidni psi

V kvadrantu Bostonské matici pod nazvem tzv. Bidni psi zaujimaji misto
jak poznavaci, tak pobytové zijezdy v Ceské republice, maji nejen nizké tempo
trzniho rlstu, ale i velmi maly podil na trhu. Zajemci o domaci cestovni ruch
si ¢asto vyhledavaji své pobytové Ci poznavaci zajezdy sami a diky znalosti
domaciho prostredi i jazyka si zorganizuji svlij pobyt bez pomoci cestovni
kancelare nebo agentury. CA KAMILA s.r.o. tyto zdjezdy miiZe svym zakaznikiim
nabidnout, ve vétSiné pripadl plni roli pouze poskytovatele informaci. I presto,
Ze touto aktivitou nevytvaii primou ekonomickou aktivitu, dochazi k vytvareni
dobrého jména spolecnosti a tvorbé kmene potencionalnich zakaznikd, kteii
sena CA KAMILA s.r.o. mohou obratit v pripadé vycestovani do zahranic¢i pres

cestovni agenturu.
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5.3.2 VRIO analyza

VRIO analyza, kterd také vznikla na zakladé rizeného rozhovoru s manazerkou
spole¢nosti CA KAMILA s.r.o. Kamilou Solnaf. VRIO analyza cestovni agentury

CA KAMILA s.r.o. zkouma jeji Ctyti zdroje fyzické, lidské, finan¢ni a nehmotné.

Mezi fyzické zdroje spolecnosti CA KAMILA s.r.o. patfi malad prodejni kancelar,
ktera sidli v Svehlové ulici v Hradci Kralové. Tyto prodejni prostory ma spole¢nost
v pronajmu. Prodejni kancelar disponuje dvéma pocitaci, telefonem, tiskarnou
a interiérovym vybavenim kancelare. Dale ma Kamila Solnatr k dispozici vlastni

auto, které slouzi k pracovnim uceltim.

CA KAMILA sr.o. je z hlediska lidskych zdroji mikropodnik. Spolecnost
zameéstnava tri zaméstnance, jednou z nich je Kamila Solnat, ktera zastava funkci
manazerky. Dale v cestovni agentufe pracuje jeden zameéstnanec na plny pracovni
uvazek, ktery pomaha Kamile Solnar s provoznimi, ekonomickymi a jinymi
zaleZitostmi, které fungovani agentury vyZaduje. Kromé dvou stalych zaméstnancii
je béhem pracovniho tydne zaméstnan brigadnik, s nimz je podepsana dohoda
o provedeni prace. Dle Kamily Solnat je diileZité, aby pracovnici vjeji cestovni
agenture disponovali rozhodnosti, flexibilitou, aktivnim a inovativnim pristupem,
a schopnosti pracovat ve stresujicim prostiredi, které v priimyslu cestovniho ruchu
prinaseji neustdle zmény. Kamila Solnai a se svymi kolegy pravidelné tcastni
tzv. studijnich cest, v ramci nichZ se seznamuji s produkty, které pozdéji nabizeji
svym zakaznikiim. Tyto studijni cesty organizuji tzv. tour-operatofti z toho diivodu,
aby se dana cestovni kancelar i agentura naucila 1épe prezentovat jejich produkt.
Dale zaméstnanci CA KAMILA s.r.o. pravidelné absolvuji tzv. Skoleni proviznich
prodejct, na kterych cestovni kancelare predstavuji své produkty pro cestovni

agentury, které tyto produkty dale nabizeji.
K finan¢nim zdrojiim CA KAMILA s.r.o. Kamila Solnat uvadi, Ze cestovni ruch, tedy

ijeji agenturu ovliviiuje mnoho predvidatelnych i neptedvidatelnych faktort,

aproto je dobré mit financni rezervu alespon na rok dopredu, tato rezerva
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pak mlze pomoci v obdobi, kdy je finan¢ni situace pro agenturu neuspokojiva.
Dale Kamila Solnar uvadi, Ze by cestovni agenture prospél z finan¢niho hlediska
nartst Klientely a tim by se zvySily i vynosy, které by bylo vhodné navysit
minimalné o 20%. Rozvaha spolec¢nosti CA KAMILA s.r.o0., ktera byla sestavena dne
26. 3. 2017, ukazuje celkovou castku aktiv a pasiv v hodnoté 4 026 tisic K¢.
ManaZerka spolecnosti Kamila Solnar uvadji, Ze cestovni agentura CA KAMILA s.r.o.
je spokojena se soucasnou finan¢ni situaci, zejména diky hospodareni se ziskem
ataké diky vytvareni finan¢nich rezerv z divodu mensiho prodeje produktu

v nékterych obdobich béhem roku.

Mezi nehmotné zdroje spoletnosti CA KAMILA s.r.o. patfi zejména know-how
a znalost trhu manazerky spolec¢nosti Kamily Solnaf, kterd se v oboru pohybuje
vice nez 20 let a za tu dobu ziskala nejen mnoho zkuSenosti, ale také stadlou
i pocitacovy software, informacni systém, ktery byl pro spole¢nost CA KAMILA
s.r.o. vytvoren primo na zadkladé poZadavkil a ktery podporuje podnikové, ucCetni
i ekonomické zalezitosti. VsoucCasné dobé je informacni systém neefektivni
a byl zadan externi spoletnosti pozadavek na jeho aktualizaci a zefektivnéni.
Mezi nehmotné zdroje patii i webové stranky a facebookova stranka,
tyto nehmotné zdroje podporuji image a slouZzi zejména ke komunikaci a k sdileni
aktudlnich informaci a nabidek. CA KAMILA s.r.o. si pravidelné plati pozici
ve vyhledavaci Google a Seznam, zdvodu objeveni se na celnich pozicich
po zadani spolecnosti CA KAMILA s.r.o. do téchto vyhledavaci. Spole¢nost CA
KAMILA s.r.o. rovnéZz pravidelné inzeruje reklamy do cestovnich katalogi
jednotlivych spolec¢nosti. Cestovni agentura se snazi narazové také zviditelnit
a ziskavat partnery na veletrzich, které se konaji v Ceské republice, nejedna se viak

o pravidelnou a rizenou aktivitu.
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6 Shrnuti vysledktl a navrh doporuceni

V této Casti jsou shrnuty zasadni vysledky vyplyvajici z provedenych strategickych
analyz aplikovanych na CA KAMILA s.r.0. Zavére¢nym vystupem je SWOT analyza,
ktera nabizi uceleny pohled na spole¢nost nejen vramci vnitiniho prostiedi,
ale také z pohledu prilezitosti a hrozeb, se kterymi se tato agentura miiZe setkavat.

Soucasti této Casti je i navrh doporuceni, ktery vyplyva z provedenych analyz.

6.1 Shrnuti vysledki provedenych analyz

PESTLE analyza zkoumajici vlivy makroprostredi, které ovliviiuji fungovani
CA KAMILA s.r.o. ukazala, Ze zasadné na spolecnost plisobi faktory, na které muze
cestovni agentura jen velmi obtiZné reagovat. Mezi tyto faktory patfi zejména
v posledni se castéji ménici prirodni podminky a nestabilita v oblasti politiky

a bezpecnosti.

Na zakladé provedené analyzy Porterova modelu je moZné posoudit, Ze spole¢nost
CA KAMILA sr.o. je ve velmi dobré pozici vic¢i konkurencnim vliviim,
at uz ve vztahu kdodavatelim ¢i odbérateliim, tak ke stavajici konkurenci
nebo noveé vstupujicim subjektlim na trh cestovniho ruchu. Mezi hlavni konkurenty
patii jiné cestovni agentury a nabidky sluZeb cestovniho ruchu na internetu.
Cestovni kanceldre povazuje manazZerka spolecnosti za soucasné ¢i potencionalni

obchodni partnery.

Z BCG matice vyplyva, Ze by méla CA KAMILA s.r.o. zvazit piipadnou vétsi podporu
¢i naopak odstoupeni od produktd, které vramci této spolecnosti patii
mezi tzv. Bidné psi. Jedna se o pobytové zijezdy na tzemi Ceské republiky.
Nazdkladé BGG matice by spolecnost méla ubirat svlij smér jiZ k dobie
zabéhnutym produktim tzv. Dojnym kravam. Mezi né patii poznavaci zajezdy
do evropskych zemi. Dale by se spolecnost méla zamérit na potencial, které mohou
v budoucnost prinést Hvézdy a sledovat neustdle se vyvijeci se trendy, které trh
prinasi. K tzv. Hvézdam patii pobytové zajezdy do Recka, Chorvatska a Spanélska.

Tato agentura by méla zvazit potenciondlni prinos tzv. Otazniki a polozit si otazku,
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zda je tento prinos pro ni natolik zajimavy, aby se jim nadale vénovala. Mezi
tzv. Otazniky lze zaradit pobytové i poznavaci zajezdy do Ruska, Balkanskych zemi,

na Krym ¢i Transsibifskou magistralu.

VRIO analyza upozornuje na nejcennéjsi nehmotny zdroj, kterym spolecnost
CA KAMILA s.r.o. disponuje, teda na know-how manazerky spolecnosti, ktera
voboru cestovniho ruchu piisobi vice nez 20 let. Zarovenn vsSak upozornuje

na potrebu zefektivnéni neefektivniho informacniho systému.

6.2 Shrnuti vysledki SWOT analyzy

SWOT analyza vznikla diky fizenému rozhovoru s manaZerkou cestovni agentury

CA KAMILA s.r.o. Kamilou Solnat a dale z vySe uvedenych analyz. SWOT analyza

zkouma silné a slabé stranky, a prileZitosti a hrozby této spolecnosti.

Tabulka 1 SWOT analyza spole¢nosti CA KAMILA s.r.o.

Poloha CA KAMILA s.r.o.
Specialni a aktualni nabidky
Spoluprace s velkymi CK
Profesionalni vedeni spole¢nosti
Zakladna stalych zakaznika
Sledovani trendii
Individualni ptistup k zdkaznikiim

Silné stranky Slabé stranky
Silna pozice na trhu v ramci kraje
Siroka nabidka sluzeb Propagace

Kratka otviraci doba
Vysoka fluktuace zaméstnanct
Neefektivni rozdéleni pracovnich sil
Neefektivni informacni systém
Slaby podil internetového prodeje

Prilezitosti

Hrozby

Nalezeni nového trZzniho segmentu
Rozsifeni piisobnosti
Podpora regionu v ramci CR
Nabizeni novych destinaci/forem CR
Zlepsenti legislativy
Zlepseni ekonomické situace v CR -
zvySeni kupni sily zakazniki
Spoluprace s novymi CK

Ztrata pozice na trhu
Rostouci zajem o produkt v ostatnich
cestovnich kancelarich/agenturach
Terorismus
Zdrazeni pohonnych hmot/surovin
Spatna ekonomicka situace - sniZeni
kupnfi sily zdkaznikl
Legislativa
Zhorseni prirodnich a politickych
podminek

Zdroj: vlastni zpracovani
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Mezi silné stranky spole¢nosti CA KAMILA s.r.o. patfi silna pozice na trhu, kterou
si cestovni agentura v ramci kraje udrzuje. Dals{ silnou strankou je poloha cestovni
agentury, CA KAMILA s.r.o. se nachazi pfimo v centru Hradce Kralové. Mezi dalsi
miizeme zaradit napiiklad Sirokou nabidku sluzeb, které cestovni agentura
poskytuje, zarovenn agentura disponuje pestrosti specidlnich nabidek a jejich
aktualnosti. Velmi silnou strankou CA KAMILA s.r.o. je i spoluprace se stabilnimi
ana trhu dlouhodobé plisobicimi cestovnimi kancelaremi, které této cestovni
agenture zprostiredkovavaji své produkty. Zakladna stalych zakaznik patii rovnéz
k silnym strankam této agentury, stali zakaznici ocenuji zejména profesionalni
pristup persondlu, komunikaci a sluzby, které odpovidaji jejich individualnim
poZadavkiim a potrebam. Kdal$im silnym strankam patii i sledovani aktualni
situace a aktudlnich trendl v oblasti cestovniho ruchu, diky tomu je cestovni

agentura ptipravena rychleji reagovat na nastalou situaci.

K slabym strankdm je moZné zatadit propagaci cestovni agentury. Spolecnosti
CA KAMILA s.r.o. chybi vyznamnéjsi forma propagace napiiklad formou ucasti
na cestovnich veletrzich, rozsiteni prezentace na socidlnich sitich, vyuziti nastroji
online marketingu aj. I pres kvalitni personadl, 1ze mezi slabé stranky CA KAMILA
s.r.o. zaradit také jejich vysokou fluktuaci a neefektivni rozloZeni pracovnich sil.
Kromé majitelky cestovni agentury a zaroven hlavni manaZerky se zaméstnanci
agentury velmi Casto stiidaji, zejména kvili matefské dovolené a pokracovani
ve studiu, v pripadé brigddnic ¢i brigddnikd. Kslabym strankdm rovnéZz patii
i neefektivni informacni systém, ktery podporuje podnikové, ticetni i ekonomické
zalezitosti cestovni agentury. Mezi slabé stranky lze zaradit i maly podil

objednavek pies webové stranky CA KAMILA s.r.o.

Mezi prilezitosti je mozné zaradit nabizeni destinaci a forem cestovniho ruchu,
které budou v aktudlnim trendu na trhu cestovniho ruchu. PrileZitosti pro cestovni
agenturu by byla podpora cestovniho ruchu ze strany regionu i nalezeni nového
trzniho segmentu. K dalSim prilezitostem této cestovni agentury patfi i zlepSeni
legislativy ve prospéch cestovniho ruchu ¢i cestovnich agentur. Mezi dalsi

prilezitosti, které by mohly pro cestovni agenturu CA KAMILA s.r.o. pozitivni
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piinos, patii i zlep$eni ekonomické situace v Ceské republice, obyvateltim
by se zlepSila Zivotni Uroven a mohly by své potreby uspokojovat i v oblasti
cestovniho ruchu. Kprilezitostem patfi i navazani spoluprace se stavajicimi

¢i novymi cestovnimi kancelaremi ¢i jinymi obchodnimi partnery.

K hrozbam, které mohou spolecnost ovlivnit je ztrata své pozice na trhu
¢i vyuzivani klientt sluzeb konkurence, ktera je v oblasti cestovniho ruchu velika,
ato nejen na domacim, ale i na zahrani¢nim trhu. KdalSim patfi napriklad
ohrozeni cestovniho ruchu z divodu terorismu ¢i zmény prirodnich podminek
(vybuch sopky, tsunami, aj.) a politickych podminek (ob¢anské nepokoje, ob¢anska
valka) aj. Dalsi hrozbou je zména legislativy v neprospéch cestovnich kancelaii
a cestovnich agentur. Mezi dalsi hrozby, které spole¢nost CA KAMILA s.r.o. mohou
ovlivnit je i Spatnd ekonomicka situace, ktera negativnim zpiisobem ovlivni
nakupni moznosti obyvatel. Zakaznici si pak misto sluzeb u cestovnich kancelari

Ci cestovnich agentur budou hledat substitut své potreby, napriklad v pripadé

zdrazeni sluzeb budou cestovat bez pomoci zprostiedkovateli sluZeb, tedy sami.

6.3 Navrhy a doporuéeni

Z jednotlivych analyz a SWOT analyzy spolecnosti CA KAMILA s.r.o. vyplyva,
Ze tato spolecnost dosahuje velmi vysoké uUrovné, a to zejména v oblasti
poskytovanych sluzeb. Vzhledem ktomu, Ze jsou zakaznici stdle narocCnéjsi,
je nezbytné sledovat aktudlni trendy na trhu a stdle se ptizplisobovat potiebam
zakazniklim. Dalsi silnou strankou podniku je Siroky zakaznicky kmen, ktery
si za svou dlouholetou existenci manazerka této spolecnosti vybudovala. Sama
manazerka spolec¢nosti si je védoma toho, Ze je velmi dtilezité neustale rozsirovat
tento kmen o stdle nové zakazniky. Vzhledem kSiroké nabidce sluzeb
arozSifujicimu kmenu miiZe byt velmi naro¢né udrZet si kvalitu poskytovanych

’

sluZeb, na kterou jsou zakaznici doposud zvykli. Re$enim proto miZe byt rozsireni
zaméstnanecké zakladny Ci efektivnéjsi online prodej pro zakazniky, kteri védi,
co chtéji a vybiraji konkrétni zajezdy a nepotrebuji konzultovat nékteré detaily

zajezdu. Nynéjsi poptavka zajezdli probiha prevazné na zakladé osobniho setkani,
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e-mailové komunikace ¢i telefonického rozhovoru, tento zptisob je vsak casové
velmi narocny a neefektivni. Pro reSeni této situace by bylo vhodné zavést online
rezervacni systém. K dalSimu zefektivnéni chodu firmy mize prispét i odstoupeni
od nevydélecnych tzv. Bidnych pst z nabidky. Sama manaZerka podniku uvedla,
ze udrzovanim téchto produktli v nabidce prindsi nepatrny zisk a zakaznici
vtomto pripadé hledaji pouze inspiraci a pozdéji si zajezd zorganizuji sami,

to se tyka prevazné tuzemskych zajezdu.

V pripadé slabych stranek by se vedeni spolecnosti mélo zamérit na jejich
odstranéni Ci alespon eliminaci. Za nejslabsi slabou stranku mitiZzeme v piipadé
CA KAMILA odznacit persondlni stranku, proto je nutné, aby si manaZerka
vytvorila fungujici kolektiv, ktery zastane jeji praci i v pripadé, Ze bude
v CA nepritomna, z toho divodu by bylo vhodné i definovat pracovni pozice,
pravomoci a povinnosti jednotlivych pracovnikd. Dalsi slabou strankou
je neefektivni vedeni marketingu. Z dlvodu efektivniho rozsifovani klientské
zaklady a zaroven posilovani v konkuren¢nim boji a upeviiovani své pozice na trhu
je nezbytné pro tuto spolecnost posilnit cileny marketingem ve formé tucasti
na veletrzich avystavach, online marketingem, propagaci v regionalnim tisku,
apod. CA KAMILA s.r.o. by mohla pro zakazniky vytvorit i uzivatelsky prijemnéjsi
prostredi na svych webovych strankach a tim podporit prodej pres své webové
stranky. Dalsi slabou strankou, ktera snizuje efektivitu podniku, je informacni
systém spolecnosti, vtomto piipadé by bylo vhodné obratit se na vhodného
specialistu, ktery by nasSel vhodny zptisob, jak propojit jednotlivé softwary

a vytvorit vykonnou ICT zakladnu podniku.

Dilezitym zdrojem pro podnik jsou prileZitosti, které, pti jejich efektivnim
vyuzivani, mohou byt velkym piinosem pro budovani efektivniho podniku. Proto
je nezbytné vtomto ptipadé vytvaret dobré partnerské vztahy s ostatnimi
obchodnimi partnery. I presto, Ze se v Kralovehradeckém kraji nenachazi cestovni
kancelare a agentury, které by se zamérovaly pouze na urcity segment, manaZerka
spolecnosti by v tomto pripadé méla zvazit navazani spoluprace se spolecnostmi

mimo region, které nabizi pravé Zadané oblasti vybranych z tzv. Otazniki, kam
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miizeme zaradit zajezdy do Ruska ¢i na Balkan, vtéchto produktech spattuje

manazerka spolecnosti velky potencial do budoucich let.

Za nejvétsi hrozbu této spolecnosti mizeme oznacit ztratu pozice na trhu,
pro eliminaci této hrozby je nezbytné, aby podnik dodrZoval vySe uvedena
doporuceni. K hrozbam, které CA KAMILA s.r.o. ohroZuji, patfi i takové, které
samotna agentura nemuze ovlivnit, mezi takové hrozby miizeme napriklad zaradit
zménu politické situace v oblibené destinaci, zdraZeni pohonnych hmot,
teroristické utoky, klimatické zmény ¢i nenadalé situace, které mohou snizit zajem
o cestovani jako takové. Vtomto ptipadé je pro spolecnost nutné pracovat
s kvalitnimi a podloZenymi informacemi, uklidnit své Kklienty a vysvétlit
jim pripadné riziko a to z toho dlvodu, Ze situace nemusi byt tak dramaticka a
média ji mohou zveli¢ovat. Pro efektivni fungovani je pro CA KAMILA s.r.0. rovnéz
nezbytné pracovat s legislativou a to nejen tuzemskou, ale i zahranici, zde je také
podstatné sledovat aktudlni déni a byt pripraven na dané zmény reagovat tak,
aby je klient co nejméné pocitil. Dalsi hrozbou, kterd mtiZe mit vliv na CA KAMILA
s.r.o. mize byt i sniZzeni kupni sily klientli. V tomto pripadé je dilezité reagovat
upravou nabidky, aby nedoslo k vétSimu odlivu zakazniki, ktefi by potencionalné

mohli vycestovat bez cestovni agentury.
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7 Zavéry

Cilem této bakalarské prace na téma Strategicka analyza cestovni agentury bylo
popsat podnikatelské prostredi cestovniho ruchu a to nejen zhlediska
teoretického, ale i praktického. Teoreticka reSersSe prace se opira o fakta ziskana
z odbornych publikaci a zminuje takova témata, ktera souviseji s cestovnim
ruchem a podnikdnim v této oblasti. Dale tato Cast prace predstavuje oblast
strategického fizeni a snim souvisejici i strategické analyzy, které umoznuji
pohlédnout na situaci uvnitt podniku naptiklad z hlediska soucasného stavu
fungovani a jeho potenciadlu pro dalsi vyvoj, jiné strategické analyzy napomahaji
pochopit vnéjsi prostiedi, které podnik ovliviiuje a plisobi na néj. Diky témto
analyzam miiZzeme ziskat uceleny pohled na situaci v podniku a jeho blizkém

i Sirsim okoli.

Tyto ziskané poznatky byly dale aplikovany v ¢asti praktické na vybranou cestovni
agenturu CA KAMILA s.r.o. se sidlem v centru mésta Hradec Kralové. Tato instituce
predstavuje vyznamny subjekt na trhu cestovniho ruchu v tomto regionu. Diky
fizenym rozhovorlim s manazerkou této spole¢nosti Kamilou Solnatr bylo moZné
sestavit vystupy analyz zkoumajici vnéjsi prostiedi, tedy Porteriiv modelu péti sil
zabyvajicim se konkurencnim prostredim uvnitr jednotlivych odvétvi a PESTLE
analyzy, kterd umoziuje rozbor vzdjemné souvisejicich trendli ve spolecnosti.
Nahlédnuti do vnitiniho prostiredi bylo mozné diky analyzam BCG, ktera se zabyva
potenciondlem produkti, které tato agentura nabizi a VRIO analyza posuzujici
soucasnou situaci v podniku. Nasledné vytvoiena SWOT analyza poskytuje uceleny

pohled na kompletni soucasnou situaci v této cestovni agentury CA Kamila s.r.o.

Diky zjiSténému ze stavu z provedenych analyz a rozhovoru s manaZerkou této
cestovni agentury Kamilou Solnar bylo moZné stanovit konkrétni zavéry, které
z této prace vyplyvaji a odpovidaji na vyzkumnou otazku, ktera byla stanovena.
Jakuz bylo uvedeno, CA Kamila s.r.o. je fungujici subjekt na trhu s produkty
cestovniho ruchu svelkym poctem Kklientli, vzhledem ke svému postaveni

je dilezitym partnerem mnoha vyznamnych cestovnich kancelari v Ceské
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republice, kdy za jeji vyznamnou silnou stranku mizeme oznacit velmi velky zajem
o klienta a individualni pristup k nému. Vzhledem k tomu, Ze se CA KAMILA s.r.o.
pohybuje jiZ dlouho na trhu cestovniho ruchu, zaujima vyznamné postaveni mezi
konkurenc¢nimi subjekty. I presto, Ze si svoji konkurenci uvédomuje, snazi se jit
tato spolecnost svoji cestou a nenechava se ovliviiovat konkuren¢nimi subjekty.
Bez ohledu na tento fakt vyplyva na zakladé rozhovoru a z jednotlivych analyz,
Ze je nezbytny neustaly rozvoj této spolecnosti z hlediska poskytované kvality
sluzeb z divodu ristu pozadavkl jednotlivych Kklientli a rozsifovani Kklientské
zakladny. Z hlediska vnitiniho prostfedi je dale nezbytné na poli marketingu, ktery
v soucasné dobé nevyhovuje narokiim dnesni doby, patficny nedostatek v této
oblasti je on-line marketing, ktery vtéto dobé plni pouze informativni roli
pro zakazniky. Za dalsi slabé misto mtzeme oznacit oblast personalni. V podniku
vesSkerou dilezitou agendu zastava manazerka spole¢nosti bez moznosti delegace
podstatnych kol na své zaméstnance ztoho diivodu, Ze jsou cCasto tvoreni
skupinou osob pracujici na ¢astecny uvazek, z této priiny nasledné dochazi také

k jejich fluktuaci a neefektivnimu neustalému zaucovani novych pracovniki.

Pii zhodnoceni vnéjSiho prostiedi spolecnosti CA KAMILA s.r.o. bychom, jako
v Zadném jiném oboru, nemély opomenout velkou hrozbu v podobé konkurence,
ktera v tomto pripadé predstavuji nejen drobné podniky podobné této agenture,
ale hlavné internet, kde je témér neomezenda nabidka produkti riznych
spole¢nosti. Dal$im dflezitym faktorem je legislativni prostiedi nejen Ceské
republiky, ale i ostatnich zemi. V neposledni fadé by nemél byt opomenut lidsky

faktor, ktery je v piipadé nabizeni zazitkl a plnéni tuzeb nevyzpytatelny.

[ presto, Ze v piipadé CA KAMILA s.r.o. mizeme spatiovat nékolik nedostatki
anastrah vnéjsStho prostredi, kliCovym bodem pro tuto spolecnost je jejich
manazerka, ktera svym lidskych a individudlnim pristupem k zakaznikovi vytvoii
kvalitni prostfedi pro ndkup cestovnich zazitki v rlznych podobach. DalSim
dilezitym faktorem pro dalsi UspéSny vyvoj této agentury je neustdld touha
pro zlepSovani nabizenych sluZeb a uvédomovani si zminénych nedostatkd, které

jsou neustdle eliminovany. Vzhledem kvySe uvedenym informacim miiZeme
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predpokladat uspésny rozvoj v plnéni nikdy nekoncici lidskych prani za poznanim

a novym dobrodruzstvim.
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