UNIVERSITE PALACKY D’OLOMOUC

FACULTE DES LETTRES

Département des Etudes romanes

Markéta Tu ¢kova

Le projet d”établissement d"une agence de voyages

Mémoire de master

Directeur du mémoire : Mgr. Aurélie Dubois

OLOMOUC 2011



ANOTACE

Piijmeni a jméno:

Markéta Tukova

Katedra:

KRF — Katedra romanistiky, Filozoficka fakulta

Nazev prace:

Le projet d"établissement d"'une agence de voyages

Nazev v anglétiné:

The project of establishment of the travel agency

Vedouci prace:

Mgr. Aurélie Dubois

Jazyk prace:

Francouzstina

Rok obhajoby:

2012

Kli ¢ova slova:

Cestovni kancetfa cestovni ruch, zajezd, CK Sun-Ski, anal
trhu, marketingova strategie, destinace

Iza

Anotace prace:

Diplomova prace ,Projekt vytweni cestovni kancal&’ zkouma
problematiku cestovniho ruchuGeské republice s ohledem

zamysSleny projekt vytvi@ni nové cestovni kancébav Kolins.

Prace jeflenéna do ti hlavnich oddii a to: ,Vyvoj a fungovan
cestovnich kancetéi v CR*, déle , Socio-ekonomicka stud
cestovniho ruchu ¢R a podrobdji v kolinském okrese* :
~Projekt vytvaeni cestovni kanceld v Koliré." Cilem prace je
analyzovat trh cestovniho ruchu a zhodnotit jehdnpioky pro
zaloZeni nové cestovni kanaegladale pak na zaklaajisttnych
Gdaji vytvorit navrh projektu cestovni kancédéa zhodnotit jeht
realizovatelnost. Vysledkem prace bylnbyt uceleny obraz
trhu cestovnich kancefav CR a konkrétgji v kolinském okrese
a navrhu projektu cestovni kandelakterd& ma na daném trl
potencial.

e

=

A\ —

Kli éova slova
v angli¢tin é:

Travel agency, tourism, tour, CK Sun-Ski, marketlgsis,
marketing strategy, destination

Anotace v anglitin é:

The thesis " The project of establishment of tlawel agency '
examines the problems of tourism in the Czech Rlapuwtth
regard to the intended project of establishemetii@hew trave
agency in Kolin. The work is divided into three maections
"Development and organisation of travel agenciethen Czect
Republic”, " Study socio-economic of the tourismtlire Czect
Republic and in more detail in the district of Koliand "The
project of establishement of the travel agency wlifkk" The
objective of this work is to analyze the marketafrisme and tc
assess the conditions for the establishement oinéve travel
agency, furthermore, to create the project of theel agency
based on the market analysis and to evaluate atsbidéity. The
result of the work should propose an integral petof the
market of the travel agencies, and of the projdgickv has the
great potential.




Déclaration

Je déclare que le présent mémoire est le résudtabah propre travail et que toutes les

sources bibliographiques utilisées sont citées.

Olomouc, le 5 mai 2011 Signature



Remerciement

Le présent mémoire est le résultat d'une collalmmanternationale. Je tiens a remercier

toutes les personnes qui ont contribué a sa réalisa

J aimerais bien remercier a Mme Aurélie Dubois davoir encouragée tout au long de

mon travail et d’avoir ensuite surveillé soigneusaira rédaction de la présente étude.



Sommaire

[ (g0 o ¥ [o3 To) o INUTEUTUT TR 7
1 L’évolution et I'organisation des agences de voyageRépublique Tcheque............. 9
1.1 La naissance du tourisme dans le monde et le i®ldecThomas Cook............... 9

1.2 L évolution des agences de voyages en Tchécosl@®/atien République tchéque .

1.2.1 Le tourisme pour les classes sociales plus éledeés société jusqu’a la
deuxieme guerre MONAIAIE ...........uuuiiiiiiieieeeeeeeer e e e e e 10
1.2.2 La création d€ EDOK dans la période entre les deux guerres............... 10
1.2.3 La place dominante dBEDOK en République tchécoslovaque dans les années
1950 jusqu aux anNNEES 1980 ..........uuuuurrmmmmmmmeeeirirriiireeerrrerereaeaeaaaaaaaeananns 12
1.2.4 La libéralisation politique en République Tchegaas les années 1990 a
Provoque UN €SSO tOUNSTIQUE. .....uuuieieeeeeeeeeeeeeiiiiicee s s e e e e e e e e e e e eeeeeeeennaenes 13
1.2.5 Laugmentation du nombre des agences de voyageéecgar une demande

(03 (0] S TS7= 1 0| (3T 15
1.3 Les conditions législatives pour la création d’'agence de voyages................. 16
1.3.1 Laloi sur les professions lIDErales ... eeeererrmniiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeennees 17

1.3.2 Loi 159/1999 du Code, sur quelques conditions aamerce dans le secteur du

2 L’étude socio-économique du tourisme en Républigineque et particulierement

dans le département de KoliN..........oooriioiieeeee e 25
2.1 Comment les Tcheques voyagent-ilS? .........cuueeeeeeeeeeeeii e 25
2.1.1 Quelles sont des destinations préférées des Tch&guUe.........ccccvvvvvvvvveennnn. 25

2.1.2 Quelle partie des voyages des Tcheques est orggmaséine agence de

(VL0 )220 [ 3T ORI 27
2.1.3 Quels sont les moyens de transport les plus gifisé les touristes tcheques?...
................................................................................................................. 29
2.2 Lestendances des Tchéques concernant des voy&ages d...............coeevvennnee 30
2.3 L’évolution la plus récente du tourisme en Répuldigicheque......................... 31
2.3.1 Comment le secteur du tourisme change ?... e 31



2.3.2 Des disproportions du marché du tourisme issuda dése économique ...... 32

2.3.3 L’évolution du tourisme sortant en chiffres............cooooiiiiiiiiiiiiiiieieecee, 33
2.4  L'étude du marché pOoteNtiel ..............oei e e oo eeeee e et eeeeee e 35

2.4.1 Laforme de I'enquéte et la structure des QUESAIDES..............ccceeeeeeeeeeeeeennn. 35

2.4.2 L'analyse des résultats de 'enqUELE.......cccccceeiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee 36.

2.4.3 L’importance de I"analyse du marché patentiel pagence de voyages Sun-

S PR 53
3 Le projet de la création d’'une agence de voyad@siBa ..............ccovvvvvviviiniiiiinenennnn. 55
3.1 Leplan d affaire........coooiiiiiiiii e ——————— 56
3.1.1 Ladescription générale du projet, ses objectifestprinCipes....................... 56
3.2 L’analyse externe du projet de la création de hage&le voyages Sun-Ski........ 59
3.2.1 L’environnement teChNoIOQIQUE ..........cco i i e e 59
3.2.2 L’environnement SOCIO-ECONOMIQUE.........ieeeeeemerrmnniiiseeaeeeaeeeerreeeeesnnnnnnnnn 60
3.2.3 L'environnement ECONOMIQUE..........uuurrrermmmmcceeeereeeeaeeaaeesssssasnnnnnnsssnnnnnes 16
3.5.1 L’environnement géographique et démographiqUe . .....ccoeeevvrrrrrrnnnnnen. 71
3.6 L’Analyse interne du projet de la création de |Iraggede voyage Sun-Ski......... 72
3.6.1 Lacible principale de SUN-SKi.............uvceemmmuumuiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeieaes 12
3.6.2 Le MArKetiNg MIX ....uuuuueeiiaieeee e eee e e e e e et e e e e e e e e eeeeeeeas 73
3.6.3 Le plan fINANCIEN.......ccooii i e e 82
(@] o[ 1157 o] o TP PPUTPPPPPP N 88
=71 ][ ToTe =T o] 1= PSP 90
RS 1 1= TP 92
AANINEXES .ot e e e et et e e e nnn e e e e e e e e e s 96



Introduction

Le secteur du tourisme est devenu |I'un des plusriapts secteurs de |"économie du
pays. Avec le niveau de vie croissant augmentei dastemande dans ce secteur. Le
tourisme s’est développé en République Tchequewudpres la chute du systeme
communiste en 1989. Grace a la libération du régimelemande dans le secteur du
tourisme augmentait rapidement. Des entreprenentrgéagit a cette demande, entre
autre, par la création des agences de voyagesédidtat de cet essor est tel que La
République tchéque est maintenant un pays aveesgau d agences de voyages le plus
vaste en Europe. Pour pouvoir expliquer le rble atgmnces de voyages dans le secteur
du tourisme et généralement dans |I"économie, ildafinir le terme tourisme. Parceque
le tourisme est en relation étroite avec d auteesesirs, il est donc assez difficile de le
définir. Pour nos besoins, c’est-a-dire pour lesolms des agences de voyages, il est le
plus convenable de le définir de point de vue dddmande, donc des personnes qui
profitent des services proposés dans le domaindodtisme. Selon I'Organisation
Mondiale du Tourisme, le tourisme correspond awackvités déployées par les
personnes au cours de leurs voyages et de leogséjans les lieux situés en dehors de
leur environnement habituel pour une période cartsécqui ne dépasse pas une année,
a des fins de loisirs pour affaires et autres motifDes agences de voyages ne sont pas
les seuls agents qui interviennent dans le touristmié est donc souvent difficile de

trouver des statistiques concernant uniguemenagiesces de voyages.

Le tourisme en République Tcheque, comme dans lesupays atteints par la crise
économique, a reconnu plusieurs changements dadglriéres années. Un abaissement
du tourisme sortant était souvent compensé pagiantation du tourisme domestique
ce qui a causé une diminution des chiffres d"affades agences de voyages. Malgré que
le nombre des clients reste stable et leurs mofpeascier plutdt baissent, le secteur des
agences des voyages offre encore des potentimaliirceque | offre reste assez

monotone et conservative.

Le but de ce travail est de fournir une vue d’erfdensur le secteur des agences de

voyages en prenant en compte son évolution, Ial&gre qui I'influence et la situation

! http://www.unwto.org/



actuelle sur le marché, pour analyser tous sesniaiions et établir le projet d’une
nouvel agence de voyages dans le département d= Kol

Dans la premiere partie, nous allons présenteolliéon du tourisme et des agences de
voyages depuis des débuts mondiaux représentds parsonnage de Thomas Cook, a
travers le réle essentiel de I'agence de voy@fe3OK dans |"évolution du tourisme en

République Tcheque jusqu’aux tendances contempsraians le secteur et les regles
juridigues. La deuxiéme partie est concacrée adeedu marché. Une moitié de cette
partie s'oriente a I"étude globale dans la Républifchéque et |"autre moitié se
concentre a I|'étude du marché local du départengentKolin réalisé par les

guestionnaires. Finalement, nous allons préseaterdjet de |I'établissement de I"agence
de voyage Sun-Ski en créant son business plars Babusiness plan, nous allons tout
d"abord présenter cet agence d’'une maniére génprasedécrire ses principes et ses

buts, ensuite son marketing mix et enfin projetesstses aspects dans le plan financier.



1 L’évolution et I'organisation des agences de voyagen

République Tcheque

1.1 La naissance du tourisme dans le monde et le rol&ade Thomas

Cook

Bien que le tourisme soit considéré comme un phénenau tournant du dernier sciécle,
du point de vue historique, le tourisme représeme activité qui a des racines dans
I"époque des civilisations d Antiquite. C étaierdsdEgyptiens, des Sumériens, des
Persans et des Phéniciens qui ont écrit des presnigescriptions des pays et des
voyages, qui ont créé des premieres cartes et nmeayuides de voyage. Mais en

Europe le début du tourisme est plus récent. Néarsmous en trouvons des preuves
déja dans la culture gréco-romaine. Dans cetteu@aqus avons également trouvé des
cartes, des descriptions des voyages et des djuatss. Puis dans le moyen-age ce sont
surtout des marchands de Venice, de Janov etilles de I"Europe nordique et une

partie de la noblesse qui réalisaient des voydges.voyages de marchands dominent en

tourisme encore pendant les siecles suivants.

C’est le 19™sciecle qui est considéré comme une vraie phétaéndu tourisme. Dans
cette époque une démocratisation générale de laodle avec le développement de
I"industrie et du transport ont influencé trés pesment le développement du tourisme.
Comme un pionnier dans le secteur du tourisme ébnuohateur de la premiére agence de
voyages dans le sens contemporain est considéngldis Thomas Cook (1808 — 1892).
Il a effectué le 5 juillet 1841 un premier convogagrganisé pour 570 personnes de
Leicestr a Loughborough a I'occasion de |"'ouvertuechemin de fer de Derby a Rugby
attachée avec la lutte contre la consommationadeolol. Il a crée une agence de voyages
en 1845 et son bureau a Londre a commencé sondonetnent en 1865. A partir de
I"'année 1877, Cook posséde des bureaux en EurapAmeérique, en Australie, au
Moyen-Orient et en Inde. En 1851 Cook a organisétransfert de Yorkshire a la
premiere exposition industrielle internationale p@©@5 milles de personnes. Un premier
voyage extérieur a été organisé en 1855 a I'exposihondiale a Paris et a partir de
I"'année 1856 Cook a commencé a organiser destfodans d autres pays européens.



Par la création des filiales, il a élargi son famrmbement dans les autres continents. |l a
organisé par exemple un tour du monde en 222 jo@svoyages des musulmans a la

Mecque etc.

Ce qui est trés intéressant c’est |I"applicatioguiEques éléments qui sont utilisés dans
des formes modifiées jusqu’a aujourd”hui. Ce santegemples des vouchers (Bons de
réservation) qui  permettent aux propriétaires defiter d'un logement, d'une
alimentation et des autres services dans les hibtetsits dans la liste des partenaires
contractuels ou des itinéraires et programmes &wmgs les services assurés. Puis des
contrats avec des sociétés féroviaires qui periapttéa distribution des billets aux prix

contractuels sur certaines lignes.

1.2 L évolution des agences de voyages en Tchécosloviaeet en République

tcheque

1.2.1 Le tourisme pour les classes sociales plus élevéeda société jusqu’a la

deuxieme guerre mondiale

Le secteur du tourisme se développait dans lestphggues de la méme maniére que dans
les autres pays de I'Europe. Dans la période é&grdeux guerres mondiales, la Tchéquie
appartenait aux pays développés qui investissaians le développement du tourisme,
spécialement dans le secteur balnéaire. Mais & éptique les voyages étaient plutét le
privilege pour les classes sociales plus élevéel dmciété qui avaient des conditions
d’existence bien assurées et qui avaient le dmiir mles vacances plus grandes. |
s’agissait surtout d’entrepreneurs, des employésiviiau de salaire plus élevé et des
magistrats. Méme dans cette catégorie le touristaé éssez différencié selon les
possibilités financieres. Il était possible de padss vacances dans les complexes de luxe
mais également dans les petits hétels ou dansulesrges des petites villes. Bien que
plusieurs agences de voyages aient été crééedpetiue, ¢’ étalEDOK qui dominait

fortement en Tchécoslovaquie et qui appartenaitphusc grandes agences du monde.
1.2.2 La création deCEDOK dans la période entre les deux guerres

La fondation de I'"Etat Tchécoslovaque a provoquésda secteur du tourisme un besoin

de créer une forte organisation de voyages qui gibueprésenter une contrebalance pour
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les agences étrangéres Wogon-lits et Cook qui dmemih sur le marché du tourisme de
I”’Autriche-Hongrie. Pour cette raison un groupepdériotes a fondé en 1919 |'Office de
renseignement. Cet office seulement fournissaitreleseignements aux visiteurs étrangers

de Prague.

En 1920 cet office de renseignement fut transfoené Agence de voyages et de
transports tchécoslovaque avec un capital initeal2¢b mil. de couronnes et avec des
filiales a Prague, Brno, Bratislava, Karlovy Vary Frantiskovy Lazne. Des filiales a
Viennes, Paris et Londre ont été ouverts deux anpks tard. Mais la position de cette
nouvelle agence n"était pas facile. Le marché dtaiiné par le géant Wagon-lits qui
avait la puissance fondée sur une organisatioraipaudes voyages par des trains équipés
de wagons-lits dans toute I'Europe. L"Agence deagey et de transports tchécoslovaque
s’est donc adaptée aux nouvelles formes de trahgwec un transport bar bus et par
avion. Malgré cela sur le marché domestique ceffenee domine méme dans le
transport par le train parcequ’elle posséde urt drique dans la vente des billets de

train.

Dans |"histoire d€ EDOK |'année 1995 est clé. Dans cette époque agérce dominait
sur le marché des voyages nationaux et elle a fandgéarc automobile qui était équipé
par les autocars les plus modernes de la marquz.PEa 1995CEDOK a publié son
premier catalogue nommé « Nos voyages ». Dans ce
catalogue les voyages par le train dominaient togjonais
&dﬂk des voyages par les autocars dans les Alpes aatrias et

suisses sont déja offerts. Dans cette année, agtdrce a

utilisé pour la premiére fois le No@EDOK qui est devenu

immédiatement un symbole d’innovation et de sucEses.

méme temps le logo dEEDOK a été créé. Durant cette
année un nouveau slogan, qui devait symbolisehilagophie de base de I"entreprise qui
était I'assurance, la qualité et la complexitésasices, est apparu pour la premiére fois :

« Votre voyage-notre soin®.

2 http://www.cedok.cz/cedok/historie
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Ce qui peut étre différent de nos idées, c eshiedue des voyages dans |'ancienne
Tchécoslovaquie n"étaient pas destinés uniquenent@uches sociales les plus élevées

mais des vacances étaient abordables méme parouekes moyennes.

Le prix moyen des forfaits deCEDOK

_ _ Prix recalculé a
Type de forfait Prix (en couronnes) . o
aujourd”hui

Excursion pour 1 jour 50 250
Circuit dans les Alpes 1200 9500
Circuit en Angleterre et en

2500 16 000
Ecosse
En Yougoslavie 1200 7 000

Sources : www.cedok.cz

hY

Comme nous pouvons voir dans le tableau, les moalculés a aujourd’hui ne se

distinguent pas trop des prix des forfaits actgaissont abordables au grand public.

CEDOK comme le premier tour-opérateur en Europeilsséitpour la découverte en
masse des endroits de séjours attractifs des malgetmnsport inhabituels en utilisant
des bus assez comfortables de la marque Pradai"duasqgdeuxiéme guerre mondiale
CEDOK gardait une position forte sur le marché ietdr et il a obtenu une bonne
réputation dans I'Europe de l|'ouest et centrale ntenun partenaire sérieux pour

I"organisation des voyages pour les clients étnange République tchécoslovaque.

1.2.3 La place dominante deCEDOK en République tchécoslovaque dans les années

1950 jusqu’aux années 1980

L"évolution du tourisme et des agences de voyaigdisaecette époque détérminée par la
forme du régime du pays et des éléments de |I"écenplanifiée. La position dominante
dans le secteur du tourisme était occupée(JEDOK qui fut nationalisé en 1948 avec

12



I"arrivée du régime communiste et qui a connuiplus changements d’organisation.
Dans son systéme était incorporées des agencesoyes avec des entreprises
hotelieres. Sa structure était organisée par ledpérateur qui organisait des forfaits et

le réseau des filiales qui avaient la fonction @imédiaire pour vendre des forfaits.

A la fin des années 1980dok comptait déja 166 agences en Tchécosloq@ié agences

dans la représentation a I"étranger. Il possé@éitidtels et employait 22 milles personnes.
Depuis la moitié des années 1960 plusieurs agategsyages spécialisées furent créees:
CKM, Rekrea, Balena, Autoturisto ou Sport-turistesCagences servaient au début
uniguement aux organisations par lesquelles elé®i® fondées mais au fur et a mesure

elles ont élargi leurs activités a toutes les aaiég de la clientéle.

Dans les années 1980 les capacités des agencegatges tcheques étaient les suivantes :

Dont les pays soviétiques 70 %
Tourisme entrant 700 milles pesonnes

Dont les autres pays 30 %

Dont les pays soviétiques 95%
Tourisme sortant 600 milles personnes

Dont les autres pays 5%

Source : modifié Mag Consulting — Annuaire du teome pour I'année 1999
Comme on peut le voir dans le tableau, la difféeeactre le tourisme entrant et sortant
n"est pas si grande. Mais il faut remarquer quissealu régime politique les Tchéques

voyagaient presque uniguement dans les pays st

1.2.4 La libéralisation politique en République Tcheque dns les années 1990 a

provoqué un essor touristique

Les changements politiques, I'ouverture des frogdieet le déblocage du marché de
devises sont devenus des conditions pour la tramaton du marché du tourisme
strictement régulé. La libéralisation des condgiqour la création de |"entreprise dans le
domaine du tourisme a apporté au début des anrg®$s un développement important
dans ce secteur. Apres l‘ouverture des frontiéhie¢étét des tcheques a voyager a

13



I"étranger était énorme. Jusqu’a ce moment lesgesyles plus fréquents étaient réalisés
en URSS, en Roumanie, en Bulgarie ou en Hongrigee\floéme pour ces destinations, la
réalisation de voyages n’était pas facile, on asbin de permission. Logiquement apres
la révolution, la demande des tcheques de voya{fjeuast était énorme. Les destinations
les plus fréquentes étaient Vienne, I'AllemagnesiRd.ondre etc. Mais ce n’était pas
seulement le tourisme sortant qui a vécu un eskbr,demande de visiter la

Tchécoslovaquie était aussi importante. Bien sétad surtout le mérite de Prague.

Avec cette expansion est liée la multiplication ldeconcurrence. En 1990 six milles
autorisations pour la création d’agences de voyagestté délivrées et dans toute la
période des années 1990 ce nombre a augmentéjukhunilles autorisations. Un intérét
exceptionnel pour les voyages a |"étranger et lulaoité du pays avec une structure
dynamique des agences de voyages ont apporte pigstéa assez élévées des agences de
voyages. Dans le tourisme entrant on comptait lianide personnes, dans le tourisme
sortant 1,5 millions de personnes et dans le tm@&idomestique 0,5 millions de personnes.

En totalité les agences de voyages ont travatiéti@ époque avec 3 millions clients.

L évolution de personnes voyageant avec une agerdz voyage dans les annés 90 (en

milles de personnes)

Indicateur / Année 1995 | 1996 | % | 1997 % | 199¢ %
Tourisme sortant 1301 | 150§ +[1641 +9 | 1462| - 1]
Tourisme domestique 588 a77  -19
Tourisme entrant 1072 | 111§ +4 1046 -7 86p {17
Total 3275 2803 - 1«

Source : modifié Mag Consulting — Annuaire du teomé pour I"'année 1999
Comme nous pouvons voir dans le tableau le toursorant jouait un réle principal et il a
reconnu en 1996 et 1997 une augmentation imponaig en 1998 a affaiblit comme les

autres sortes du tourisme.

En ce qui concerne le nombre précis des agencesyages sur le marché, il est difficile
de le déterminer parce que jusqu’a I'année 19%&faublique tchéque ne disposait pas

d’un registre central des agences de voyages. Bvss seulement des statistiques du

14



registre des professions qui a délivré jusqu’anaé I"'année 1998 11 715 licences pour

des agences des voyages et des guides.

Mais pour ce développement énorme de toutes leseidu tourisme organisé, le cadre
législatif n"était pas bien adapté, surtout entimtaavec la protection du client. La
concurrence élevée et le manque de savoir-fairegdesnts ont causé une faillite des
agences de voyages assez importante en 1997. Diessnue clients ont subi de grandes
pertes financieres et morales. Ces conséquencem@mé a un changement de la loi,
surtout vers la création d"une nouvelle 151169/1999 du Code, sur quelques conditions du
commerce dans le secteur du tourisme. Nous alloimplus précisément cette loi dans le

chapitre consacré aux aspects législatifs.

1.2.5 L augmentation du nombre des agences de voyages séea par une demande

croissante

Le tourisme est toujours en expansion ce qui estecaurtout par le niveau de vie croissant
des Tcheques. Si nous comparons les prix des veyagd990 et en 2000 nous trouvons
que la différence n’est pas si importante. En prem: compte que les salaires ont
augmenté plusieurs fois nous découvrons |'une aiesns principales de I'expansion du
tourisme et en méme temps des agences de voyalless Aaire une comparaison en

fonction des prix des différents forfaits.

La comparaison concréte des prix des voyages en 09& en 2010

. Prix en 1990 (en Prix en 2010 (en

Type de forfait
couronnes) couronnes)

Semaine en _C_roatle, 3000 3000
transport individuel
Circuit a Paris 4 000 5000
Semaine en ltalie par bus 6 000 6 000
Se_malne en Egypte par 25 000 13 000
avion
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Dans le cas du circuit a Paris, il ne s"agit pamé’vraie augmentation de prix, parce que
le confort de forfait n"est absolument pas comgarakpres |'ouverture des frontiéres, les
Tcheques organisaient leurs voyages par des viespebils dormaient dans les hotels les
moins chers ou méme dans les bus. Maintenant &aunide qualité des forfaits n"est pas
comparable. Pendant cette vingtaine d'année lespgoaih par avion s’est beaucoup
développé. Pour cette raison ce sont surtout dgsges par avion qui ont baissé leurs prix.
Une demande forte des forfaits pour les pays edesica permis aux agences de voyages
en utilisant le principe de la concurrence de leai$ss prix de ces forfaits de maniéere

importante.

Car les voyages a |'étranger grace au niveau decrgissant devenaient peu a peu
abordables presqu’a tout le monde, les entrepreneayaient des perspectives dans ce
secteur et le nombre d’agences de voyages augim@&dadant les cinq derniéres années
le nombre des agences de voyages en Républiqugdehsaugmenté environ de 30%. Ce
nombre grimpe vers un mille et la République Tcleedispose du réseau d'agence de
voyages le plus vaste en Europe. Des spécialiste®utisme voient la raison de cette

augmentation dans I'intérét plus fort des Tchegues voyager et en méme temps dans la
transformation des agences-détaillantes vers demcag-organisatrices a cause du
changement de la Iégistature qui a introduit I'eesste contre la faillite obligatoire pour

des agences-détaillantes qui vendent seulementolésits des organisateurs. Cette

modification a assez limité les détaillants qui sldreaucoup de cas ont décidé de

transformer leurs agences en organisateurs detforfa

La crise économique a touché le tourisme de manisitde. L"année 2009 représentait un
abaissement du secteur du tourisme mais I"anné@ 2@bnnu une relance du marché du
tourisme. Nous allons consacrer un chapitre pdieica |'impact de la crise sur le marché

du tourisme dans la deuxiéme partie du travail.

1.3 Les conditions législatives pour la création d"unagence de voyages

En réfléchissant sur la création d’une agence glages, tout abord il faut se familiariser

avec les regles juridiques qui accompagnent cetteité. Nous allons donc présenter des

! Source: L"annuaire 2010 de L association des @géawoyages tcheques
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conditions générales pour les entrepreneurs, peas abnditions spécifiques pour la
création d’une agence de voyages. Apres |'obtedigninformations sur le processus de
la fondation d"une agence de voyages, nous allons concentrer sur les regles qu’il faut

respecter en exercant cette activité économique.

Pour la création d'une entreprise dans le sectauistique, plus concretement pour la
création d’une agence de voyages, il faut tenimpterdes régles générales pour la création
d’une entreprise dont essentiellement la Loi sardeofessions libérales. Puis il faut
respecter des regles spécifiques concernant ungpieisn commerce dans le tourisme qui
sont regroupées dans la Loi 159/1999 du Code,slgages conditions du commerce dans
le secteur du tourisme, dans I'énoncé des preseriptultérieures. |l faut toujours
distinguer dans I'agence de voyages - |'organisatune agence de voyage - le détaillant

qui n"obtient pas la permission pour |"organisaties forfaits.

1.3.1 Laloi sur les professions libérales

Cette loi est le fond pour exercer une profesdidimus n“allons pas citer toutes les parties
de cette loi, nous allons plutdt voir les étapasessaires pour créer une agence de voyages

qui sont basées sur cette loi.
Tout d"abord, pour pouvoir proposer la demandad®hcession, il faut accomplir

quelques conditions qui sont données par la loi.sGet des conditions générales et

spécifiques.

Conditions générales ( 8 6 de la loi sur les psitess libérales)

atteindre I"age de 18 ans
e capacité législative
* réputation intacte

* document que le demandeur n"a aucun impayé surt,imspd les paiements de

I"assurance sociale et de la cotisation de laigoétd emploi
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Conditions spécifiques (8 7)

* capacités spéecifiques
> le baccalauréat dans le domaine du tourisme

> le document de la requalification et de I"éxecutitenla profession dans ce

domaine pendant 4 ans au minimum

> le stage dans le domaine n’est pas exigé auprepedssnnes qui ont déja

éxercé cette profession

Si quelqu’un veut créer une agence de voyages pubRgue Tchéeque il devrait se rendre
compte qu’il s"agit d"une profession libéfalelonc il faut avoir un accord du Ministére
pour le développement local. Il est donc nécessdéreprésenter la demande pour la

concession.
Un demandeur doit soumettre les pieces suivantes :

Le document rempli de la demande de la conceSsion

* Le relevé du casier judiciaire
* Le relevé du registre du commerce, pas inféri€dimis, s’il y est inscrit
» La piece justificative qu’il n"a pas d’arriérésndfiot ou de sécurité sociale

* Les documents qui prouvent qu’il remplit des caod# spéciales pour éxercer une

profession

* Le document prouvant qu’il a un droit d utilisateau de propriété des espaces

utilisés pour I"exercice de la profession

Le document du péage de la taxe administrativesjuégale a 1 000 couronnes

Dans le cas de I"agence de voyages, il faut enmésenter les piéces suivantes:

! Selon le site d’Interndesechos.fria profession liberdle constitue : « une profesdibérale I'activité
professionnelle indépendante dans laquelle prédamhiles prestations d’ordre intellectuel, et quigiste a
pratiquer une science, une technique ou un art. »

2 Un exemplaire dans |'annexe
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* Un contrat avec I"Assurance
e Un plan de développement
» Ladate du commencement de fonctionnement de Icagen

e La déclaration que dans les 5 années précédentsgorisation pour le
fonctionnement d’une agence de voyages n'a pasrétélée pour ne pas avoir

rempli les obligations données par la loi ou end=mta faillite de I'agence
Puis il faut attendre la vérification de la demandea plusieurs étapes :
» vérification de la demande

» si les conditions ne sont pas accomplies, le demaneist appelé dans un délai de

30 jours a éliminer ces défauts

* en cas délimination des défauts, le bureau deepsidns libérales commence a
traiter de nouveau la demande, mais si les défeusont pas corriges, le bureau de

professions libérales arréte la procédure

Aprés que le bureau de professions libérales compla la demande est correcte, il la
passe au Ministére pour le développement locablgitiprendre sa position dans un délai
de 30 jours. Le bureau de professions libéralesrdspecter la décision du Ministére et il
doit décider de la demande dans un délai de 6@ japrres la proposition de la demande.
Puis au maximum 15 jours aprés |"acquisition duvpoulégislatif de la décision

dattribution de la concession, le bureau de psid@es libérales attribue la concession.

1.3.2 Loi 159/1999 du Code, sur quelques conditions du mmnerce dans le secteur

du tourisme, dans I"énoncé des prescriptions ultéures

Le fonctionnement d’une agence de voyages reposmisgur cette loi. Nous n“allons pas
citer ici tout le texte, mais nous allons voir uregnent les parties essentielles pour la
fondation et le fontionnement d"une agence de vesagous pouvez consulter la version

compléete de cette loi en annexe.
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Tout d"abord nous devons définir le terme « uraibsf. Dans le chapitre « Dispositions
préliminaires » de la Loi 159/1999 Code, le fortst défini de la fagon suivante :

Forfait: la combinaison préalable d'au moins deas dléments suivants, lorsqu'elle est
vendue ou offerte a la vente a un prix tout comgrriersque cette prestation dépasse vingt-

quatre heures ou inclut une nuitée:
a) Le transport;
b) le logement;

c) des autres services touristiques non accessoirefraagport ou au logement

représentant une part significative dans le farfait

Un forfait n”est pas une combinaison des service®drisme destinée a la vente a un autre

entrepreneur dans le but de la réalisation d"utre agtivité économique.

Quand nous avons déterminé ce qu’est un forfaithnwmn produit d’'une agence de
voyages, nous devons aussi définir une agence yhges. Je rappelle que nous parlons
des agences de voyages-organisatrices et pastdédmdes. La différence est la suivante :

Des organisateurs de forfaitsont aussi dénommeés comme les tour-opérateursuet |

position dans la distribution correspond a cellendjrossiste.

Des intermédiaires occupent de la vente, de l'intermédiation degcss touristiques et
de la vente des produits des organisateurs deitforf@eux-ci sont dénommeés des

détaillants, ce qui exprime en méme temps leurdéarles le processus de la ditribution.

« Lexploitant d’'une agence de voyages est un metmeur qui possede la concession

permettant |’organisation, | offre et la vente tiefaits. »

Les activités des agences de voyages

L"agence de voyages est autorisée a realisertiggé@csuivantes :

a) Offrir et vendre des services de tourisme.

! Directive du Conseil des Communautés EuropéenmdS8guin 1990
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b) Organiser la combinaison des services du tourigneseoffrir et les vendre a une
autre agence dans le but de ses autres activités.

c) Travailler comme un intermédiaire pour la vente dessices du tourisme d’une
autre agence ou d’autres personnes (transporteugsnisateurs d activités

culturelles, sportives etc.).

d) Travailler comme un intermédiaire pour la ventdatéaits organisés par une autre

agence.

e) Vendre des objets qui sont en relation avec ledma, principalement des billets,

plans, cartes, guides, ou souvenirs.

Un autre terme clé que la loi précise est « lentle D aprés cette loi le client est une
personne qui conclut un contrat de voyage aveceflieg de voyages. Le client est
également la personne pour laguelle le contragac@nclu. C est aussi la personne pour

laquelle le voyage a été transntis .

Les régles concernant I"assurance contre la faillit

« L"agence de voyages est obligée de contraceeassurance de garanties pour le cas de

la faillite de |'agence.?

Sur la base de cette assurance le client a le altagmboursement dans le cas de la faillite
de I"'agence, si I'agence :

a) ne fournit pas le transport de I"endroit du séguRépublique Tcheque,

b) ne rend pas une avance déja payée ou un prix f#t falans le cas ou le forfait a

été annulé ou

c) ne rend pas au client la différence entre le ptiXaifait payé et le prix du forfait

qui, n"était pas realisé completement par exangis goyage retour.

La caisse d’assurance transmet a |I'agence, a ‘padutance, les documents destinés
aux clients qui comportent toutes les informatinésessaires sur I"assurance. L"agence de

voyages est obligée de les tramettre aux clierds kvcontrat de voyages.

' § 852f du Code civil
2 Directive du Conseil des Communautés EuropéenmdsSguin 1990
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L"agence de voyages peut contracter une assuraontErent avec une Assurance qui est
autorisée selon la loi a exercer l'assurance deantigs. Le montant minimum de
I'assurance est égal a 30% des recettes de la destéorfaits. Les Caisses d assurance
autorisées sont les suivantes :

UNIQA, Union, Generali, Ceskd podnikatelskd, pofdvna Europdische

Reiseversicherung AG.

Les obligations d 'une agence de voyages :

a) Elle est obligée de contracter une assurance clantadlite ;

b) elle ne peut pas jouer un réle d’intermédiaire peandre des forfaits pour une
autre organisation que pour I"'agence de voyages ;

c) elle doit marquer le terme « agence de voyages bddftice et sur les matériels de

diffusion .

Toute description du forfait communiquée par |'agede voyages au consommateur, son
prix et toutes les autres conditions applicables cantrat ne doivent pas contenir

d'indications trompeuses.

Si une brochure est mise a la disposition du consateur, elle doit indiquer de maniére
lisible, claire et précise le prix ainsi que lesormations appropriées concernant les

éléments suivants:
a) La destination, les moyens, les caractéristiquéssetatégories de transport utilisé;

b) le mode d'hébergement, sa situation, sa catégarson niveau de comfort et ses

principales caractéristiques;
c) le repas fourni;
d) litinéraire;

e) les informations d'ordre général sur les cond#ioancernant les passeports et les

visas, ainsi que les formalités sanitaires nécessspbur le voyage et le séjour;

f) le montant ou le pourcentage du prix a verser@ ditacompte et le calendrier pour
le paiement du solde;
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g) l'information si le forfait exige pour sa réalisatiun nombre minimal de personnes

et, dans ce cas, la date limite d'information dosoonmateur en cas d'annulation.

1.3.3 Le contrat de voyage comme un €lément de base duféoit

Nous trouvons |"adaptation du contrat de voyag#estrégles qui sont en relation avec ce
contrat dans la Loi h40/1964 du Code civil. Nous allons en présentsr parties

fondamentales.

Selon cette loi par le contrat de voyage, le pattenl’agence de voyages s’engage a

fournir au client un forfait et le client s"engageayer une somme contractée.

L"agence de voyages présente la proposition duatat client. Une copie du contrat doit
étre transmise au client. Avec le contrat de vogatjiagence est obligée de transmettre

aussi le document de I"assurance au client.
Le contrat de voyage doit étre écrit et doit coimten
a) l'indication des parties contractantes,

b) la description du forfait, surtout les dates deutlédi de fin, la dénomination

des services qui sont compris dans le prix,

c) le prix, y compris la décomposition temporaire gmsements et le taux

d’avance,
d) s’il existe d"autres frais qui ne font pas partigodx
e) sile logemennt fait partie du forfait, sa positiea catégorie et ses attributs

f) sile transport fait partie du forfait, son gersa,caractéristique, sa catégorie et

les informations sur la route
g) sile repas fait partie du forfait, son mode egjgantité

h) si le forfait est conditionné par un nombre minimdmclients, le taux de ce

chiffre et le délai pour I"annonce de I"annulatihinforfait aux clients
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L"agence de voyage est obligée, au plus tard & javant le début du forfait, de donner au
client de maniere écrite des informations détasligei sont importantes pour les clients et
qui ne font pas la partie du contrat de voyage oung sont pas dénommeées dans un

catalogue.

Si I'agence de voyages a été obligée pour desnsaigiectives de changer les conditions
du contrat, elle peut proposer la modification datcat. Si cette modification meéne vers le

changement du prix, ce nouveau prix doit étre priése

Le client peut résilier le contrat avant le débutfarfait. L"agence de voyages peut résilier
le contrat seulement a condition de I"annulatiorcoiotrat ou de la rupture des obligations

de la part du client.

Si I'agence de voyages annule le forfait dans dai géus court que 20 jours avant son

début, elle a I'obligation de payer une amendeQd# Hu prix du forfait au clierit.

! Loi n° 40/1964 du Code civil
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2 L étude socio-économique du tourisme en République

Tcheque et particulierement dans le département diolin

En parlant de la fondation d’'une agence de voyagd’épubligue Tcheque, nous devons
caractériser la situation sur le marché. Dans eitie, nous allons parler des tendances
des Tchéques pour le tourisme et puis de la siuatt de |"évolution des agences de
voyages déja existantes. La situation et maintersmsez compliquée parceque les
tendances des voyageurs ont assez modifiées a chuda crise économique. Le

développement constant dans le secteur du toursrég® interompu. Conséquemment

nous devons prendre en compte |"évolution actukdles ce secteur pendant le processus

de la création d"une nouvel agence de voyages.

2.1 Comment les Tchéques voyagent-ils?

Les destinations, les moyens de transport, lesstglps voyages et la durée des séjours ont
assez évolué dans les années précedentes. Pouedgence de voyages, la connaisance
des tendances touristiques est indispensable polbomu fontionnement. Malheureusement,

les statistiques concernant le tourisme ne sonppasses, parcegue nous ne pouvons pas
enregistrer tous les voyages qui ne sont pas é8adisec une agence de voyages. Mais
malgé cette limitation, nous pouvons déduire dedarces générales qui peuvent étre trés

utiles pour la décision de I"orientation de |"agede voyages.
2.1.1 Quelles sont des destinations préférées des Tchegue

Allons faire une petite comparaison du comportent&s® voyageurs a |I"époque avant la
crise et apres la crise. Malhereusement, destgias détaillées si récentes n’ont pas été
encore publiées. Nous allons sortir des informatides médias de |"Association des

agences de voyages tchéques et de son porte-paraie Okamura.

D aprés Tomio Okamura, Les tcheques ont réalisé& dl@amnée 2008 a I'etranger 4,5
millions de voyages avec 41,5 millions nuits. Lsoa de cette chiffre relativement élevée

est le niveau de vie croissant des habitants t@®da court fort de la couronne et une

25



large offre de forfaits par des lignes aériennentdes prix ont baissé de la facon

importante. La durée moyenne d"un séjour étaitedd nuits en 2008.

Apres la crise économique, le nombre de voyagepasabaissé d'une fagon importante,

mais les tchéques ont commencé a preéférer des evyay République Tcheque ou les

voyages aux destinations proches et ils ont rdduiturée moyenne du voyage. Dans les

tableaux ci-dessous nous pouvons comparer la gteuades destinations les plus

fréequentées en 2008 et en 2010.

Le nombre des voyages parnjiLe nombre des voyages parnji
les 10 pays les plus fréguentédes 10 pays les plus fréguentés
par les tcheques en 2008 par les tcheques en 2010

La Croatie 765 000 814 000
La Slovaquie 720 000 662 00(
L’ltalie 495 000 553 00
La Gréce 315 000 393 000
La Tunisie 225000 257 000
L"Autriche 220 000 184 000
L"Espagne 210 000 177 000
L’ Egypte 206 000 145 00()
L"Angelerre 190 000 119 00(
La France 180 000 118 00

Parmi les destinations au bord de la mer, le plysulaire reste depuis longtemps la

Croatie. Les raisons sont simples. La Croitie npast loin, elle est bien accessible par la

voiture et elle n"est pas si chere comme |"Espagniltalie. De plus, ce pays peut offrir
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une nature magnifique. Apres la crise économiquiéliguentation de ce pays a encore
augmenté, parceque c’est une possibilité la moimsecd aller au bord de la mer.
Beaucoup de gens ont décider de ne pas aller emees par avions, donc logiquement ce
pays est facilemet accessible par la voiture oughus. Une augmentation des sé€jours des
Tcheques de 27 % a connu la Slovaquie en 2008apaprt a I"année 2007. Au contraire
en 2010 la fréquentation de ce pays a un peu bpa&@sépport a |'année 2008. La raison
de la popularité de ce pays repose surtout susdfedes séjours balnéaires mais aussi la
reconstruction des ville, des prix acceptablessefait que les Tchéques n’y ont pas de
barriere linguistique. La troisieme position occtielitionnellement I'Italie qui représente
aussi une destination assez proche. La baissetaludts voyages a |"étranger et la baisse
des voyages en Tunisie ou en Egypte est donnée fat que dans deux derniéres années
les Tcheques ont souvent décidé de passer leuasices en République Tcheque ou dans

les pays les plus proches et les moins chers.

A I'intérieur du pays, les tchéques ont réalisémdijlons de voyages avec 39,8 millions de
nuits passées. La durée moyenne du séjour était @B nuits et les dépenses moyennes

pour un sé€jours étaient de 3884 couronnes.

Ce qui est également intéressant, c’est une gtatsties voyages d affaire. Les Tchéques
ont réalisé en 2008 1,3 millions de voyages d’afail étranger ce qui est de 8,5 % moins
que I'année précédente. Au contraire les voyageffade a I'intérieur ont connu une
augmentation de 6,2 % jusqu’a 2,5 millions. Ce#frelsi sont les premieres conséquences
de la crise. En 2009 la crise s’est manifestée Eepent. Le nombre des voyages
d affaire a I"étranger a baissé de presque 40%eh&eprises ont commencé a économiser
et elles ont commencé a organiser des voyagesatéaffseulement dans les cas les plus
nécessaires. Globalement les Tcheques ont réalis2e09 2,3 millions voyages d affaires
ce qui est de 35% moins qu'en 2008. A la place dyagement, des entrepreneurs

choisissent des vidéoconférences dont le volumaymeanté de la facon importante.

2.1.2 Quelle partie des voyages des Tcheques est orgarigar une agence de

voyages ?

Tandis que dans I"année 2007, presque la moitid desques a organisé leurs voyages a
I"étranger par I'intermédiaire d"une agence de geyat |"autre moitié sans utilisation des
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agences, en 2009 I"écart entre ce deux type a antgnMdalhereusement pour des agences
de voyages, le nombre des voyages organisés ingNémnent a augmenté. Aprés une
augmentation lente dans les années 2005-2008, @h I2hombre de voyages organisés
par une agence de voyages a baissé de 14,2%. uliente organisé est donc revenu au
niveau de I"'année 2005. Cette baisse est aus® pamnda crise pendant laquelle les gens
préferent encore plus les destinations prochetsqeuvent utiliser le transport privé et en

générale I"organisation du voyage en Croitie o&lernaquie n’est pas tres difficile.

La rapport entre les clients des agences de voyages$ les tourists voyageant

individuellement en 2009 :

OVoyages avec une
agence de voyages

BEVoyages organisées
individuellement

Source: I'ACCKA
L"évolution en pourcerniage ues voydges orgarisedsiividuenenmernt ou avec une

agence de voyages dans les années 2005 - 2009
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Comment nous pouvons Vvoir sur le graphe, I"'anndi8 Z2@présentait pour le tourisme

organisé un sommet. Dans cette année presquesitia oes touristes a voyagé avec une
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agence de voyages. L"année 2009 a été plus faddechiffres d"affaire dans cette année
ont baissé et plusiers agences de voyages oritdaiime Tomi tour ect. Mais |"année

2010 représentait une revitalisation lente du secte

2.1.3 Quels sont les moyens de transport les plus utilis@ar les touristes tchéques?

Jusqu’a I"'année 2009 le transport était caractpasd augmentation du transport aérien.
D apres Tomio Okamura cet essor était attandu éwgaie pour I'année 2009. Cette
augmentation du transport aérien est causé paol eégs vols a bas colt qui sont trés bon
marché et en dépit de ces vols, tous les forfaits & transport aérien ont baisseé leur prix.
De plus, en avril 2009, un nouvel indicateur aémsh sorti et 17 destinations en ligne
direct de Prague ont été ajoutées. En totalitédjmrt pragois expédie des voyageurs dans

128 déstinations dans 51 pays.

En réalité dans I"'année 2009, les forfaits quiétatvendu le plus étaient les voyages aux
destinations avec une distance courte comme erni€ren Slovaquie ou en ltalie. Dans
ces pays des clients voyagent le plus souvenepgaopre transport ou par le bus. La vente
des voyages avec le transport aérien a baissé %ephb rapport a I'année précédente.
C’est causé surtout par la crise et par le budgétel des familles. Pour les agences de
voyages cette baisse importante n’est pas si dqumeatparceque en totalité I'offre des

forfaits avec le transport aérien ne représente2q@e de |I"offre globale.

Moyens de transport pour les
voyages en 2008

8%_ 1% @ voiture

16%

mautobus
Oavion

atrain

Bautres

18% 57%

SourceCSU, Bureau de statistique tchéque
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2.2 Lestendances des Tchéques concernant des voyagdsver

A peu pres 1,5 millions de voyages d hiver estiséathaque année par les Tchéques dans
les maisons de repos. Presqu’un million incombeoawnisme domestique, le reste a
I"étranger. Avec la crise, la situation a changésk&ison 2008/2009 le nombre de voyages
a l'étranger a baissé. Les Tchéques ont commenééoaomiser et ils préféraient
I"environement de la République Tcheque. Mais dgjaaison 2009/2010 la crise a un peu

réculé et les séjours a |I"étranger ont augmergéugres de 10%.

D aprés I'analyse de I'’ACCKApresque 85% des Tchéques choisie comme le mayen d
transport le propre voiture. Le pays le plus pojpalgour les vacances d hiver est
I"Autriche ce qui est la destination la plus fréouée pour la moitié des voyageurs.
L"Autriche est souvent choise a cause de sa proxipauur les week-ends. Au contraire en
France, qui appartient également aux destinatiessplus fréquentées, les Tchéques
passent en moyen 7 nuits. Pour les vacances ergdiehkes Tchéques visitent le plus
souvent les Monts de Géants et les Monts de Jareraois de février quand les vacances

de printemps d"école se déroulent.

En ce qui concerne le logement, les Tchéques préfalles apartements sans repas
parceque c’est le moins cher. Seulement 30% desjlielchoisie un hétel avec une demi-

pension.

Des criteres les plus importantes pour les Tchépaadant le choix des vacances d hiver

sont :
» Lataille d"une station de ski et la longeur totdds remonte-pentes
» Des activités de temps-libre (piscine, sauna, pnogne pour les enfants...)
» Ladistance de la piste du logement
e Le skipass compris dans le prix

e Le prix

! L"association des agence de voyages tcheques

30



Des stations de ski tchéques ne peuvent pas e d la concurrence étrangere ni
par la longeur des pistes ni par la hauteur desagaes, mais elles améliorent leurs
services chaque année. Le nombre de télésiegeseatgnelles proposent des

services pour le temps-libre ou une interconnexlies skipass. Malgré ces essais, les
pistes sont chez nous assez limitée et le prixsHigmss est comparable avec le prix
dans d"autre pays.

2.3 L’évolution la plus récente du tourisme en Républige Tchéque

Un trend principal de |"offre est I"'augmentationladiversilé des services fournis. Dans
les dernieres années, le nombre des agences dgesogaugmenté de 30% ce qui a causé
un excédant important de I"offre sur la demandentironnement concurrenciel est donc

assez severe.
2.3.1 Comment le secteur du tourisme change ?

Des activités des créateurs de |'offre sont larDes.agences de voyages réalisent plusiers
stratégies pour I'offre de leurs destinations. &gences de voyages profilent leur offre
comme des nouveaux destinations touristiques, comd@sedestinations traditionnelles,
comme des destinations proches du marché domestigueomme des destinations

lointaines et exotiques. Avec ces stratégies pesnt a la revitalisation du marché.

Le secteur du tourisme dans |"échelle mondiale cotepplusiers paradoxes. Avec la
croissance de l'importance de nouvelles techndodens la vie humaine et dans le
tourisme, un offre basé sur ces technologies ajpiparais en méme temps la demande des
séjours isolés de I"'environnement des nouvelldmtdogies toujours augmente. Dans une
vie «vite », des consomateurs ont plus grandigeeses a la vitesse des services mais en
méme temps nous remarquons un interét au tourisnemte«», sans se dépecher.
L accentuation du dévéloppement durable de la sbeigl approche responsable pour le
dévéloppement du tourisme est dans |'ordre du Jaulemande du comfort augmente et
des beaux buts socials s effacent par rapportraaxéis personnels a court terme. Dans le
future, nous pouvons attendre que |"exigence déldppement durable du tourisme ne va

pas émaner du c6té de la demande mais il va @tietassurée par la régulation de I'Etat

'Source: http://www.topzine.cz/zimni-dovolena-sizibkam-cesi-nejvice-jezdi-v-zime-za-lyzovanim-a-
podle-ceho-vybrat-zimni-pobyt/ 29.11.2010
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sur le c6té de I'offre. Malgré le dévéloppementalirisme, une tranformation du secteur
meéne vers le marché moins effectif. Le nombre dag@ges augmente mais des revenus
d"un client souvent baissent. Ce qui présente aussiendence importante c’est le volume

augmenant des voyages dans un sphere non-commercial

A cause de la globalisation du monde, des tendancmwdiales se trouvent biensir
également dans le tourisme de la République Tchdcuerise économique a causé en
2009 un abaissement du tourisme international maisnéme temps |"augmentation du
tourisme d’intérieur. Des Tchéques ont baissé dépenses pour des voyages et ils ont
commencé a préférer le tourisme domestique danselldg nombre des voyages a
augmenté. Avec la préférence du tourisme doméstipse voyageurs s orientent aux
formes du logement moins cher, dans les proprddistaments, chez des amis ou au
propre transport par la voiture. Dans un tourisorgast, des dépenses moyennes pour un
voyage ont baissé et la durée de séjour s’estuaztoAvec ces tendances est en relation
la baisse des voyages organisés par des agenceyalgeg et donc la baisse des recettes.
Mais en 2010, le marché s est déja un peu élewgdisproportions qui ont été créé apres
la crise vont assez influencer le marché du towigm République Tcheque dans les

années suivantes et le dévéloppement peu étreéinhib
2.3.2 Des disproportions du marché du tourisme issues da crise économique

Dans |"environnement tchéque du secteur du tourigrariste plusiers disproportions. Ce

qui sont les plus marquantes sont les dispropatntre:

L offre et la demande

Le produit et sa promotion

La valeur de produit et son prix

La protection du client et la protection de |"eowinement des agences de voyages

Le probléme est qu’en République Tchéque, en adldes plans d affaire des agences de
voyages, la demande sur le marché est souvent sisamluée. La demande est limitée et
on ne peut pas attendre dans le future procheluggmentation. La quantification objective
de la demande peut étre évaluée selon le nombebithhts, leurs revenus, le fond du

temps libre, puis pour la spécification de la dedeapour le tourisme selon le nombre des
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voyages, le nombre de jours passés en vacancetomudes dépenses pour les voyages. Si
nous analysons ces indicateurs en République Tehaqus ne pouvons pas attendre
aucune augmentation. Le nombre d"habitants de palRigue Tcheque baisse, malgré que
le salaire moyen augmente, les moyens financiesgodibles pour des voyages ne vont
pas probablement augmenter. Le tourisme fait fageaatres activités dans le temps libre
et aussi avec le travail dans lequel les gens pasggeplus eu plus de temps. L'intensité
des voyages a l'étranger reste chez nous assez gdewapport aux autres pays et ca
signifie que la réserve dans la demande n’est lpastipp grande. Des dépenses pour les
voyages augmentent toujours, leur proportion chapgit a petit vers le tourisme
domestique. La demande du tourisme organisée bdissm a la demande qui a en
République Tcheque toujours presque méme volumigd sur le marché touristique croit
rapidement. Ca signifie que de plus en plus d aggede voyages se battent pour le méme
nombre des clients potentiels. Le résultat estdguplus en plus de producteurs annoncent
la baisse de la demande. Malgré des changemenititgisa et qualitatifs, 1"offre des
produits et des programmes sur le marché restez agseservative avec un nombre
minimum des innovations. A la place de produit,que se dévéloppe progressivement
c’est la marketing, les moyens de promotion qujiss&nt vivement aux changements du
marché. Une certaine disproportion présentent adessi conditions Iégislatives sur le
marché. En poursuivant la stratégie de I"'UE, ldgmtion des clients croit mais en méme
temps la protection insuffisante du marché pertaggalisation des activités économiques

non-autorisées au préjudice des agences de vogmgesa licencé.
2.3.3 L’évolution du tourisme sortant en chiffres

Le tourisme sortant reconnait un grand essor dass dernieres années avec un
relantissement causé par la crise économique dé€pnisee 2009. Allons nous présenter
ce développement dans le chiffres concernant lebrendes voyages a |"étranger, le
nombre de nuits y passé et la somme totale quEclesgues ont dépansé pour des voyages
a |"étranger dans les années 2005-2009. En 200%dhexjues ont réalisé 4,375 millions
de voyages a |"etranger et ils ont y passé 38,2Bi6ms de nuits. En 2006 ces chiffres ont
baiss€, mais en 2007 ils ont dépassée déja dagvale 2005. L"année 2008 représentait
le sommet dans le tourisme sortant, les Tchéquestalisé 4,987 millions de voyages et

ils ont y passé 46,030 millions de nuits. En 2@08rise économique a pénétré au tourisme

! L"annuaire de I'&CKA de 2010, p.21-22

33



et les Tcheque ont voyagé moins et ils ont raciblewrs voyages. En ce qui concerne des
dépenses totales des Tcheques pour des voyagesaader, depuis 2005 il y avait une
tendance croissante qui a été interompu par la& é&monomique en 2009 quand des

dépenses ont baissé pour la premiére fois deuinde 2005

Des dépanses totales des téecheques pour des voyages a |'etranger dnas les
années 2005-2009

80
70
60
50
40
30
20
10

2005 2006 2007 2008 2009

O Dépenses totales(enmld. Couronnes)

Malhereusement, nous n"avons pas des données temmgléur I'années 2010. Mais
d"apres Tomio Okamura cette année a été plus @spoair des agences de voyages que
I"'année précédente. Les gens n‘ont pas tellemenmiogtuse, la vente des forfaits a
augmenté de 7% par rapport et des profits des ageme voyages ont augmenté. Des
voyages par avion qui sont plus chers ont restédjpg®me peu demandé. Un record a été
enregistré dans la vente des forfaits par I'Intemiedes forfaits vendus par cette voie

représentaient 30% du total des voyages vendus.

1 Source des données: LCEKA
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2.4 L étude du marché potentiel

Avant d"élaborer le business plan pour une ageaoeogages, il faut analyser le marché
potentiel et découvrir ses capacités, ses spéédiat ses limites. Dans cette partie nous
allons nous orienter vers |"analyse du comportenwenistique individuel d"habitants dans
le département de Kolin. L"analyse globale du naeh République Tchéque et dans le
département de Kolin fait partie du business plamsde troisieme chapitre. Maintenant,

allons traiter des résultats de I"'enquéte effecui€elin par des questionnaires.
2.4.1 Laforme de I'enquéte et la structure des questioraires

Pour découvrir un comportement, des attentes etedeances d habitants de Kolin dans le
secteur du tourisme, nous avons élaboré un quesiienqui était distrubué a Kolin
personnellement et par des emails. Ce questionmaipwur le but de découvrir des
habitudes d"habitants de Kolin dans les voyagescréamt le questionnaire, nous avons
sorti du projet de I"'agence de voyages qui dewtaé spécialisé aux voyages de ski en
République Tchéque et a I"étranger et aux séjoéd@te &n France. En prenaart compte
cette spécialisation nous avons €laboré le question différenciant cinqg catégories de
I"age qui commence par des questions ayant pduutlde relever des habitudes générales
concernant |"utilisation des agences de voyages lpoi¢alisation des voyages comme la
fréquence des voyages réalisés par l'intermédiiiree agence de voyages, la notion des
agences de voyages a Kolin, la satisfaction avecsdevices des agences de voyages a
Kolin ou les criteres principaux pour le choix dduagence de voyages. Pour mieux
découvrir le comportement des clients potentigdsisravons incorporé des questions sur le
budget pour les voyages, le genre des voyagespheemt d achat ou le transport utilisé.
Le dernier type des questions a pour le but denregitre |'intérét des voyages prévus dans

notre projet. Vous trouverez un exemplaire comgéets |"annexe.

L’engéte a été un peu limitée par une capacitéffisante de la distribution des

questionnaires de la fagcon équivalente dans tdesesatégories de I"age. Le plan initial a
été de gagner une centaine d’interrogés au minieturette revendication a été accomplie.
Certaines catégories de l'age sont représentébtenfeint mais des catégories qui
devraient étre les plus importantes sont représsrgaffisament. La limite principale de

cette enquéte est une représentation assez falbeahtégorie de 26 a 35 ans qui pourrait
appartenir aux catégories clées a cause de laatipation sportive de I"agence. Le nombre
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total des interrogés a atteint 122. Le groupe Us plombreux est de 36 ans a 49 ans dans
lequel 34 interrogés ont rempli le questionnairan®la catégorie de 50 ans a 65 ans 31
habitants ont répondu aux questions. La catégaieldl ans a 25 ans est déja moins
nombreuse avec 27 des interrogés. Comment nous aége mentionné la catégorie de 26
ans a 35 ans a une représentation plus faibléestt19. Des seniors qui ont plus de 66 ans
font la partie avec 11 questionnaires dans notgu&me. Ce chiffre est assez faible par
rapport aux autres catégories mais nous pouvommezstjue des retraités ne vont pas

représenter la cible principale d’une agence dagey orientée vers des séjours sportifs.

Nombre de répondeurs selon les groupe de 1'age
(en porcentage)

@15-25
@26-35
036-49
050-65

0 16%
W66 et plus

o 28%

2.4.2 L analyse des résultats de I"'enquéte

Pour bien analyser le résultat de I'enquéte, ndlossaprésenter des réponses sur les
différentes questions I'une par l"autre. Pour démeori importance de I'enquéte, nous
allons comparer des hypotheses que nous avons derpendant le choix primaire du

projet avec le résultat de I"'analyse des répongdss questions de I'enquéte.

2.4.2.1Quelle partie d habitants du département de Kofialise ses vacances par

I'intermédiaire d"une agence de voyages ?

Hypothese :

D aprés nos estimations avant la décision d"étiblirojet d’'une agence de voyages de la
spécialisation sportive, le nombre d habitants gegat régulierement avec une agence de
voyages devrait étre au moins majoritaire par reppox gens réalisant leurs vacances
individuellement. Nous avons estimé que le groupgedqui utilise le moins des services
des agences de voyages serait le groupe des sguiore voyagent pas beaucoup en
général et des jeunes qui préferent des voyagegdndls qui sont moins chers et qui
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bénéficient souvent du logement chez des amistgdient ou travaillent a I"étranger. Au

contraire, le groupe qui devrait représenter utdecprincipale pour notre agence cela
devrait étre la catégorie de 36 a 50 ans qui desgenéralement des moyens financiers
suffisants et qui est prét a payer pour le congbi complexivité des services. En méme

temps, des gens dans cette catégorie pourraienteedtercher des voyages actifs.

Résultat de I"'enquéte :

Fréquence totale de la réalisation des voyages par
I'intermédiaire d 'une agence de voyages

O Toujours
@ Souvent
O Detemps en temps

O 34% gOlamais

Si nous analysons des chiffres totaux démontrantdmportement des gens dans
I"utilisation des agences de voyages, nous pougonstater que nos estimations ont été
confirmées. La partie des gens voyageant regulémemvec une agence de voyages qui
correspond aux propositions « toujours et souverdnguiert 45%. Seulement 19% des
interrogés ne voyagent jamais avec une agence veges. Ce pourcentage est assez
favorable pour la création d’une nouvelle agenceay@ages parce que les gens a Kolin
sont assez habitués de voyager avec une agenceyadges. Pour une analyse plus

profonde, nous allons comparer des poucentagegpesses selon les catégories d’age.

Fréquence de la réalisation des voyages par
l'intermédiaire d'une agence de voyages selon les
groupes de "age (en pourcentage)

Toujours

Sauvent

[ m De temps en temps
' Jamais

15-25 26-35 35-4S 50-65 66et Total
plus

Comme nous avons estimé, des interrogés entre 8B aats voyagent le plus souvent avec

une agence de voyages et en méme temps seulemetieB%e eux ne voyagent jamais
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avec une AV. Ce qui est intéressant, c’est le fait que leséps des jeunes ont été assez
diversifiées, ce qui peut étre causé par une grhatlrogéneité des formes des voyages et
par le mode de vie instable. Avec le groupe de 2&3s, cette catégorie représente la
clientele potentielle la plus limitée parce que 2686 interrogés dans cet age ne voyagent
jamais avec une AV. De l"autre c6té, ce segmentraibweprésentait la provocation pour

adresser |"offre atirrante aux clients qui ne quag attachés aux autres AV. Le segment
des gens de 66 ans et plus ne joue pas le rélertampalans le secteur des agences de

voyages ce qui est donné par le fait que ces sewayagent en général peu.

2.4.2.2L a divesité dans le choix d"une agence de voyages

Pour se familiariser avec I'environnement concureed Kolin, nous avons commencé
cette analyse par la question poursuivant la fiéléles clients des agences de voyages. A
Kolin, deux agences de voyages ont le siege ebrmeGK Monatour et CK Cesta, puis
guatre agences ont une filliale ici et ce sont ABRGHER, CK FIRO-tour, CK Exim

Tours, CK Melissa Travel.
Hypothese:

D apres nos estimations, surtout a cause d uneebmmommée de Monatour, autour de
20% des clients pourraient voyager toujours avenédae agence. En ce qui concerne la
division selon I'age, ca sera surtout la catégdeie personnes plus agés qui aime deéja la

certitude en voyageant avec une agence avec ladisetiont habitués.
Résultat de I'enquéte:

Nos estimations concernant le pourcentage

Variabilité dans le choix d"une agence de voyages

des clients qui voyagent toujours avec

100%
90%

méme agence de voyages ont été un | .
70%
surévalués et ce taux ne depasse pas I -
40%

Cette faible fidélité pour une AV peut étn o

20%

divers agences

laméme agence de
voyages

EENEEEREN

AEEEEEEEN
IINNNEENRN

IIENEENEEN

10%

assez favorable pour le projet d'une nouvq .,

JENNEEEENEN

15-25 26-35 36-49 50-65 66et Total

agence parce que ca signifie que la client plus

n‘est pas trop attachée aux concurrents concretsceEqui concerne des différentes
approches selon les goupes d’age, nos évaluatidisdds ont été assez correctes. Ce sont

! Agence de voyages
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surtout des clients de 66 ans et plus qui resterirdsque 70% fidéles a une agence de
voyages. Au contraire, les clients les plus jeumesont presque pas du tout fixés a une
agence concrete. Selon ce point de vue il est alantageux de s orienter vers une

clientele jeune qui change facilement d"agenceogages.

2.4.2.3Quelles agences de voyages les habitants de Kddfarpnt?

Comme nous avons déja mentionné, a Kolin, il yuxdgences qui ont ici le siége et ¢ est
Monatour et Cesta et puis des agences qui ontnieifiliale: Firo-tour, Melissa travel,
Fischer et Exim Tours. Bien s(r, puis il y a undéadle des agences de voyages qui
seulement vendent des forfaits d"autres AV qui hf@s a Kolin ni le siege ni la filliale.
Nous prenons en compte que ces agences représangsntune concurrence mais cette
enquéte a été orientée seulement sur I"analyseatesirrents directs qui ont leurs sieges

ou leurs filiale a Kolin.
Hypothése :

L"agence de voyages qui connait a Kolin le plusdysuccés est d"apres nous Monatour.
Selon nos estimations c’est surtout cette agenoé ldostratégie est de créer et de
maintenir une clientéle fidele. En ce qui concediautres agences, nous n’avons pas
I'image concréte de leur fonctionnement et de leopularité. Nous éstimons que le

nombre d’interrogés qui voyagent avec d autres @ggena étre assez similaire.
Résultat de I'enquéte :

Notre hypothese a été d'une grande partie affirB&actement 32 interrogés voyagent

avec Monatour, la deuxiéme agence est

Nombre des répondeurs réalisant ses voyages avec

des AV particulieres de Rolin Fischer, qui a été mentionnée par 9

interrogés. Des autres agences ne possedent

Manatour

pas de partie importante du marché.

B Cesta

Firo-tour

Monatour pourrait donc représenter la

W Exim Tours

Cedok concurrence la plus importante pour une
‘ Fischer . )
‘ l | nouvelle agence de voyages a Kolin. Son

succes est probablement causé par leur
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stratégie d’une relation étroite aux clients. Maldes prix qui ne sont pas les plus bas, les
clients restent fidéles a cette agence a causa diakilité, de sa fiabilité et d"une certaine

amabilité envers les clients.

2.4.2.4Satisfaction sur |’ offre des agences de voyagd&otia

Pour trouver des trous sur le marché du tourisnolén, nous avons incorporé dans
I"'enquéte la question sur la satisfaction avecfréotles produits par des agences de

voyages.
Hypothése :

D aprés notre avis subjectif, I'offre des agences/@yages est assez satisfaisante. Nous
pouvons trouver dans |'offre des séjours au bordadener presque dans toutes les
destinations ordinaires, des circuits dans |'Eurape&les séjours orientés au wellness. Ce
qui manque, c’est I"offre des forfaits avec la &&ation sportive. Par exemple, aucune
des agences de Kolin n"organisent de voyages dédPskir ces raisons, nous avons attendu

que les interrogés vont manquer surtout de |'afé® forfaits de ce genre.

Résultat de I'enquéte :

D’apres le résultat de I'enquéte 80% des

Satisfaction sur 1'offre des agences de voyages a

Kolin interrogés sont contents avec |'offre des AV.

100%
90%

|
80%
70%
60%
50% ‘

Les plus satisfaits sont les séniors de 66 et

plus. Au contraire, le groupe le moins satisfait

40%
30%
20%
10%

. | estle groupe de 26-35 ans, ce qui est causé

par le manque des voyages de ski ou d autres

15-25 26-35 36-49 50-65 66et Total

s sport. Les autres catégories d’age s’accordent

a peu pres avec le moyen.

La deuxieme partie de la question a été ouvertesahterrogés ont nommeé ici des déficits
concrets du marché. Le manque qui a été mentiapki$ souvent était I'offre insuffisant
des forfaits de ski qui a affirmé nos prévisionsp#tt des forfaits de ski, des interrogés
manquent de voyages a prix bas et des voyagedagpécialisation a outdoor. Un point
assez intéressant pour la création d’'une nouvghece est le manque de la vente via

Internet. Certains interrogés considérent en gétemmarché des AV a Kolin insuffisant
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mais leur pourcentage n’est pas assez élevé pogtater I'insuffisance importante du
marché.

2.4.2.5Les facteurs les plus importants pour le sentindensatisfaction avec une agence
de voyages

Nous avons posé une question ouverte sur ce aujeinterrogés pour trouver ce qu’ils

apprécient le plus en organisant le voyage aveageace de voyages. La stratégie d"une
agence de voyages devrait émaner des besoins idess.clPour créer une agence de
voyages a succes, il faut bien connaitre les besiis clients, leurs préférences et leurs
valeurs. De cette question, nous pourrions dédaistratégie complexe de notre nouvelle
agence. Cette question est assez complexe etysanaklon |'age n’est pas nécessaire

parce que notre agence devrait répondre aux bedemglients de toutes les catégories
d"age.

Hypothee :

A I"époque ou I"argent joue un role clé, nous pomgveupposer que le prix du forfait va

étre primordial dans la satisfaction avec une ag@ecvoyages. D apres nous, en méme
temps, a ce prix des clients attendent I"acconghient des conditions promises, la

simplicité de I"achat du forfait et la qualité desvices.

Résultat de I'enquéte :

Facteurs influencant la satisfaction avec une AV

= diversité de I'offre
70
‘ prix

60 +— m guide de qualité

| m qualité de services

s0 = diversité des services

‘ m destination convenable

a0 | m réputation

sériosité

30

serviabilité, amabilite

S bonne communication
20

interet aux clients
/ B professionalite
1
10
accomplissementdes
™\ condition

]

Comment nous pouvons voir dans le graphique, ngoasabien estimé que le facteur
principal pour la plupart des gens est le prix fdefits. Le deuxieme facteur principal est
la sériosité de I"agence, puis la qualité des sesvet leur diversité. L'autre facteur qui est

un peu plus important que le reste est la seni@ket "'amabilité de la part de I"agence.
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Les autres facteurs n’étaient mentionnés par kesragés que dans 10 questionnaires.
Pour répondre aux besoins principaux des cliehtesti donc nécessaire d'essayer de
combiner le prix le plus bas possible avec I"appeogersonnelle aux clients et la qualité

des services fournis.

2.4.2.6Selon quels criteres les gens choisissent |'agdas®yages aupres de laquelle ils

vont acheter un forfait?

Pour bien décider de la stratégie de promotiofaut bien connaitre le processus de la
prise de décision de I"achat des clients. Pouraitrensur quels éléments les clients basent
leurs décisions, nous avons proposé a choix medtigbiatres éléments d’achat du forfait
auprés d’'une agence de voyages: expériences petiesnavec I'AV, publicité de I'AV,

références des amis, catalogue.
Hypothése :

Si nous parlons des agences de voyages a Kolinemaier facteur pour la décision d"achat
serait I"expérience personnelle ou des référenessathis. Puis les gens choisissent des
catalogues qu’ils prennent directement dans legwae I"agence ou sur I'Internet. La
publicité, surtout dans la presse, joue sGremesgiaun role important, mais dans une ville

de 35 mille habitants, cela na va pas étre le fiacte la décision d achat clé.

Résultat de I'enquéte :

Nos hypotheses ont été affirmées, sauf le fait
Base pour la décision du choix de I'agence de

voyages que le listage du catalogue est pour les

o 29% - interrogés encore en peu plus important que

Oexpériences

personnelles

BERE des réeférences des amis. Au total, les

Oréférences des amis

5 catalogue interrogés choisissent |"'agence de voyages

O 41%

o 28% e avec laquelle ils vont voyager a 41% selon

leurs expériences personnelles, a 29% selon
un catalogue, a 28% selon des références des armellement a 2% selon la publicité.
Ces statistigues peuvent étre tres utiles pourréation de la stratégie promotion de
I"agence. Si nous voulons gérer une agence de gagagycces, il faut créer une image
positive de I"agence et fidéliser les clients. keenxdeme facteur le plus important pendant

la promotion est la rédaction d'un catalogue aitirpour des clients potentiels. Au
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contraire la publicité peu étre assez utile pendarttébut du fonctionnement pour bien
visualiser mais pour la promotion continuelle dépahses importantes pour la publicité
dans la presse ou dans les médias ne vont paswavagrand impact sur les ventes des
forfaits.

2.4.2.7Quel est le budget moyen annuel par personne guedkitants de Kolin

consacrent aux vacances?

Cette question ouvre la partie des questions qupour but d observer des habitudes des
habitants de Kolin dans la réalisation des voya@ess cette premiere question les
interrogés disent la somme moyenne annuelle qdéfsensent pour des voyages. De

I"analyse de cette réponse, nous pouvons établprie limites des forfaits.

Hypothese :

Nous supposons que la somme moyenne consacréeogages est entre 5 et 10 milles
couronnes. Cette somme va varier de facon impertaaton les catégories d"age. La
premiere catégorie des jeunes va dépenser moimdgsouoyages parce que leurs revenus
sont plus faibles. La deuxieme catégorie représanteut les familles avec les enfants qui
ont en général aussi des moyens financiers ags#éédi nous ne pouvons pas attendre que
la somme consacrée aux voyages va dépasser 13 midlgonnes. La somme la plus
importante est dépensée daprés nous par des géms ale 50 ans. Nous pouvons
attendre que pendant la retraite, les moyens fieenbaissent ce qui provoque la baisse de

la somme dépensée pour les voyage.

Résultat de I'enquéte :

Somme moyenne annuelle dépensée pour les Somme moyenne annuelle dépens:t:‘e pour les
voyages voyages selon les groupes de 1age (en
pourcentage)

0 10% o 8% @moinsque 5000

80 moinsque 5000

@5000-10000

70 5000 - 10000
[10000- 20 000 60

m 10000 - 20 000

Oplus que 20 000 40 | I plus que 20 000
30
B 50% 20
10

15-25 26-35 36-49 50-65 66et Total
plus

Nous avons bien estimé que la somme le plus souépensée pour les voyages oscille
entre 5 et 10 mille couronnes. C’est la moitiéideEsrogés qui dépense cette somme. Puis
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32% consacrent entre 10 et 20 milles couronnes, d&84nterrogés dépensent plus de 20
milles couronnes et seulement 8% dépensent moisndiles couronnes. L enquéte a un
peu changé nos opinions sur les dépenses seloatigories de I"age. Un peu surprenante
est la catégorie de 26 a 35 ans dans laquelle nendat pas la classe 5-10 milles
couronnes. Les gens de cet age dépensent le plusrg@ntre 10 et 20 milles couronnes
et plus de 20 milles couronnes, aucun des intesrag® dépense moins de 5 milles
couronnes par année. En ce qui concerne les sated®$ ans et plus, notre hypothése a
ete affirmée, aucun d’eux ne dépense plus de l@smilouronnes. En utilisant ces
statistiques pendant la stratégie des prix dansnameelle agence, nous devons tenir
compte que ces sommes ne sont pas égales auxgwifodaits mais elles peuvent se
composer de plusieurs forfaits dans I"'année. Néarsmmus pouvons constater qu’en se
spécialisant aux voyages de ski, nous pouvons aorapec la capacité de financement des

clients un peu plus élevée parce que ces voyagesnigas a priori destinés aux séniors.

2.4.2.8Les gens voyagent-ils plus souvent en hiver ouéen é

Parce que le projet d’une nouvelle agence estaécaux voyages de ski complétés par
des séjours en France, nous avons posé la questida préférence de la saison pour la

réalisation des vacances.
Hypothese :

En général, la plupart des gens choisissent paéalégsation de leurs vacances |'été. En se
spécialisant aux voyages de ski nous espérons quoims 20% des interrogés voyagent
en hiver. Logiquement ce sont plutdt les gens mages qui font du ski.

Résultat de I'enquéte :

Malheureusement, la part des voyages réalisés

Saison dans laquelle les gens réalisent leurs
. , ) voyages

hiver en total n"atteint pas 20%, seulement 1794 o
répondeurs voyagent méme en hiver. I

60%

catégories qui voyagent le plus souvent en hil
30%
20%

sont les 26-35 ans et 50-65 ans. Mais | i

enéte

en hiver

pourcentage faible ne doit pas signifier que

gens n’ont pas l'interet des voyages de ski, ca §teel causé par |'offre de ce type de

voyages trés limité. Ce qui apporte le résultaf elequéte, c’est le fait que les segments du
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marché auxqguels nous devons nous spécialiser serjednes entre 26 et 35 ans et puis la
catégorie de 50 a 65 ans.

2.4.2 .9Les habitants de Kolin passent-ils leurs vacantgs souvent en Républigue

Tchéque ou a ' étranger ?

Pour trouver une proportion idéale dans I offre fiefaits, il faut connaitre les habitudes
des clients potentiels dans le choix de la destinaDans notre projet, nous envisageons
d’offrir des forfaits a I"étranger et méme chezsetul analyse de cette question pourrait

nous aider a fixer le volume des types particulikss forfaits.
Hypothése :

Logiguement, si les gens utilisent des servicesageaces de voyages c’est le plus souvent
pour faciliter I"organisation d'un voyage a |I'égan En posant la question sur la
réalisation des vacances, nous pouvons estimerlagugens vont répondre sur leurs
vacances principales. Nous éstimons que la plusstgens voyagent au moins une fois

par année a |I"étranger, donc le taux des voyaljéganger pourrait atteindre 80%.
Résultat de I'enquéte :

En total 70% des répondeurs réalisent leurs vasat@tranger. Nous devons prendre en
compte que la question n’était pas posée seulepemt les voyages réalisés par

Saivom s Tepeele ow gorm reaToent oums I'intermédiaire d"une agence de voyages mais pour
voyages
100% _ tous les voyages pendant les vacances. Donc, nous
90% 1 8er
e L T gouvons supposer que la plupart des voyages en
60% — — — —  —
fl E B B E =B République Tchéque n’est pas organisée par une
30% B B B
«BaBBRR AV. En ce qui concerne la division selon I'age,
15-25 26-35 36-49 50-65 66et Total Y
pls sous le moyen du pourcentage des voyages a

I"etranger se situent les deux groupes les plusegLCe fait est assez logique parceque des
jeunes ont encore assez de temps pour passergs tehetranger et en plus, ils ont I"envie
de connaitre des pays etrangers. Des répondeues 3kt 49 ans réalisent a |"étranger
seulement 59% de leurs vacances. D apres cett@eniguproportion des vacances passes
en Républigue Tcheque n’est pas du tout néglige&ldac, le lancement des voyages

domestiques sur le marché pourrait connaitre ucesuc
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2.4.2.10La longueur moyenne du voyage

Pour bien établir la portefeuille des forfaits ddra agence de voyages, il est tres utile de
connaitre quelle est la longueur préférée du fodainos clients potentiels. Nous avons
décidé de faire trois catégories de la durée daifomoins que 3 jours, 3-7 jours et enfin
plus que 7 jours. La premiére catégorie devraitésgnter des forfaits pour une journée ou
pour le week-end, la deuxiéme des séjours raccoercia troisieme des séjours

« traditionnels » de plus de 6 nuits.
Hypothese :

Les gens sont assez habitués de voyager seulemefdis par année mais pour longtemps.
Mais la crise économique a un peu raccourci laeluigs séjours. Quand méme, nous
attendons que plus que 70% de répondeurs passendel7 jours en vacances. La réponse
«moins que 3 » jours va étre surement la moinguBBgte parce que les gens ne
considérent pas les forfaits d"une journée ou dekvesxd comme les vacances principales,

donc nous n“allons pas les trouver dans les réponse

Résultat de I'enquéte :

Durée préférée du voyage selon les groupes de

O 45%

Durée préférée du voyage

1"age (en pourcentage)

1%

moinsque 3 jours
3-7jours

M plus que 7 jours

a
- Emoinsque 3 jours 80
70
@3-7jours 60
50 iy
Oplus que 7 jours 40
30
20
@ 54% 10

0

15-25 26-35 36-49 50-65 #66et Total
plus

Le résultat de I"'enquéte est assez différent deestisiations parce que nous avons sous
évalué I'importance des séjours pour 3-7 jourstype des forfaits représente plus que la
moitié du volume total. Mais la réponses de « g8jonioins que 3 jours » est négligeable
comment nous |"avons supposé. Selon les groupge,dés jeunes de moins de 25 ans
réalisent des voyages pour plus de 7 jours égalesmivent comme des voyages de la
durée 3-7 jours. Les séniors de plus de 66 ansgemygresque uniquement pour plus de 7
jours. Nous ne devrions pas négliger le résultatatte question pendant la création du

porfolio de nos produits. En lancant sur le mardbg séjours pour plusieurs jours, nous
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devrions les proposer de deux longeurs, une aues qplie Six nuits et une qui va étre

raccourcie.

2.4.2.11A quel moment les gens achétent des forfaits ?

Dans les derniéres années presque toutes les agdaceoyages proposent certaines
réductions des prix. Deux réductions de base smutidt au moment de I'achat. Les gens
qui achetent des forfaits beaucoup en avance lérfisouvent de la réduction autour de
10 pour cents. Puis il y a des gens qui attendemtetnier moment et ils achetent des
forfaits souvent encore moins chers. Mais en a#tendlachat de derniére minute, les
clients risquent souvent que leurs séjours de ré&vevont pas étre disponibles. Pour
I"analyse de cette question nous navons pas beSoibserver des différences selon des
catégories d’age parce qu’enfin, dans |"offre defifs nous devons compter avec la
demande de toutes les catégories d’age et noumsldear adapter le systeme des

rédustions.
Hypothese :

Selon nos expériences, nous supposons qu’il yjaulsuune partie majoritaire des gens
qui achétent leurs forfaits n‘importe quand. Pilisaucoup de gens bénéficient des
réductions de derniére minute parce qu’ils ne danipas faire des projets trop en avance,
ils peuvent se décider d’'une maniere opérationmgthes estimons que seulement peu de
gens achetent leurs forfaits beaucoup en avancegaen bénéficiant de ces réductions il

faut bien projeter le congé au travail et les auatifaires.

Résultat de I'enquéte :

Notre hypothése a été en fait affirmée. Le plus

Moment de I"achat des forfaits

de répondeurs ne bénéficient pas de

B25% @ en premiére minute| , . . , ‘s .
réductions ni pour I"achat en premiére minute

B 45% @ en derniére minute

ni en derniere minute. Cette partie est

O n’importe quand

représentée par 45%. La différence entre les

= 30% gens qui achetent leurs forfaits en derniere

minute et ceux qui les achetent en premiere
minute fait seulement 5%. Quand méme, la partid0%é des gens qui attendent le dernier

moment est assez importante ce qui n'est pas arsable. En calculant des ventes
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prévisionnelles, nous devrons prendre en comptengupartie des clients qui n“est pas du
tout négligeable va acheter des forfaits en deznmdinute. Pour éviter cette incertitude
dans les ventes il faudrait instaurer des rédustionportantes pour augmenter le

pourcentage des gens qui achétent leurs forfasezaan avance.

2.4.2.12Les gens voyagent-ils plus souvent seul, avec njpiot,_avec la famille ou avec

des amis ?

Pour bien cibler I'offre et bien composer le pditfale produits, nous devons connaitre
dans quel groupe social les gens voyagent. Endeasf nous pouvons proposer aux

clients plusieurs avantages ou réductions du prix.
Hypothese :

La réponse sur cette question est tres dépendantage des répondeurs. On peut attendre
gue les jeunes vont le plus souvent voyager avecad@s ou avec un partenaire, des
catégories suivantes avec la famille et des sémmmsvoyager de nouveau avec des amis

ou seuls.

Résultat de I'enquéte :

Dans quelle groupe sociale des gens voyagent le plus
souvent?

707
607

seul

avec le conjoint

50+ .
i m avec lafamille

40+ )
. O avec les amis

307

201

101 ]: ]

o= _ _| | ¥ | =

15-25 26-35 36-49 50-65 66€t Total
plus

Au total, les répondeurs voyagent le plus souveat da famille, c’est le cas de 44% des
clients potentiels. Dans ce pourcentage, le gréeigdus important sont les gens entre 36
et 49 ans qui voyagent presque uniquement avearidlé. C est causé par le fait que dans
cet age presque chacun a déja des enfants etntleesoore relativement petits, donc ils

sont obligés de voyager avec leurs parents. 31%tdldes répondeurs voyagent avec son

conjoint, mais ce faible pourcentage est causéowuppar I"absence absolue de cette
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réponse chez les séniors de plus de 66 ans cetoca@sé par la mortalité élevée dans cet
age. Avec les amis voyagent 23% des répondeurs sortt surtout les plus jeunes et les
plus agés comme nous avons suppose. Nos estimatibreté confirmées méme dans le

cas des voyageurs individuels qui ne représenten®&o. En trois catégories de I"age les
gens ne voyagent jamais seuls mais ce taux estaai§mpar les séniors qui voyagent seuls
pour 9%. D aprés cette analyse nous devrions nouseatrer sur des offres spéciales pour
des familles, concretement peut-étre pour les ¢émnfan par exemple pour des jeunes

ménages.

2.4.2.13Les moyens de transport les plus utilisés

Pour décider de la forme du transport que nousslioroposer a nos clients, il faut
connaitre leurs habitudes. Méme si nous ne régohs pas de la proposition du transport
aérien nous avons incorporé ce moyen dans le gbaige qu’il est tres utile d avoir

I"apercu sur ce que les clients potentiels prétéren
Hypothese :

Nous estimons que tous les trois types des moyernsadsport vont étre utilisés de la
fagcon assez égale. Pendant la crise, les voyagesviga ont assez perdu leur popularité
parce qu’ ils sont quand méme plus chers et les geaient par la suite de la crise souvent
des moyens financiers plus limités. De cette rarsmus attendons que le pourcentage des
voyages par avion va étre moins important que éex @utres. Si nous supposons que des
gens qui répondent a cette question voyagent paerdnédiaire d’'une agence de voyage
(parce qu’ils ont coché cette réponse dans la iquestitiale), nous attendons que la
plupart d’eux voyage par le bus. Des gens utilidantoiture voyagent souvent sans

acheter des services aupres d’'une agence de voyages

Résultat de I'enquéte :

Utilisation des moyens de transport

Comme nous avons supposé tous les tr

types de transport sont utilisés a peu pres d’

033% indivi
0 38% @ transport individuel|

maniere égalitaire. Mais nous avons un p

O bus

surévalué l'impact de la crise économiq

parce que des voyages par |"avion sont en {

029%

avec 38%. Ce fait peut étre défavorable p
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notre agence parce qu’il nous reste seulement @&/clients potentiels qui utilisent le
transport routier. En plus, seulement 29% des mgans voyagent le plus souvent en bus

et c’est ce moyen de transport qui va jouer datre agence de voyages le role principal.

2.4.2.14L es sortes de forfaits préférés

Parce que nous n‘avons pas encore la structureoslepmoduits fixe, nous sommes
intéressés par la possibilité de découvrir la pesfée des clients potentiels des diverses
sortes des forfaits. Le but de cette question ¢talever si les gens preferent des séjours ou
des circuits ou s’ils sont interessés par la coaifim de ces deux types de forfaits. Selon
I"analyse de cette question, nous pouvons adapteproduits pour mieux répondre a la

demande des clients.
Hypothese :

Quand les gens réalisent leurs vacances, le bplute fréquent est de se reposer. Pour
réaliser ce but, ils choisissent des séjours avelbgement fixe. Pour cette raison, nous
pouvons supposer que la plupart des répondeurdaigircomme une sorte de forfait
préféré le séjour. Ce qui jouit d’'une grande pajelalans les dernieres années, ce sont
des séjours avec le logement fixe mais dont laepfait un grand nombre des excursions.
Nous attendons que ce type de forfaits bénéficieuawde 30%. Le pourcentage le moins
important va tomber sur des circuits. Ce serortbstides jeunes qui preferent les circuits,

les gens plus agés préférant plutbt se reposerutaesdroit.

Résultat de I"'enquéte :

C 0 mm e n 0 u S avo n S S u p p OSé ’ | a pa' . La préférence d'une sorte du forfaitselon les groupes de 1’age

(en pourcentage)

majoritaire des répondeurs choisissent le p

séjour

circuit

mséjour avec
excursion

séjours sont populaires surtout chez isam s e s e Tos

plus

souvent des séjours « classiques ». Ce typg

forfait obtient au total 53% de réponses. L

séniors de 66 ans et plus ce qui a affirmé

estimations et puis inopinément chez des répondenne 36 et 49 ans ce qui est
probablement causé par des voyages avec des eptamt$esquels des séjours sont plus
convenables que des circuits. Nous avons surédasiséjours avec des excursions qui ne

représentent que 21% des voyages totaux. Nous unep® pas dire que des circuits qui
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sont représentés par 26% sont préférés d'une &ag¢aggmement importante par un groupe
d"age. Seulement la catégorie entre 26 et 35 amsiicbette sorte de forfait le plus souvent.
De cette analyse, nous pouvons déduire que desrs&jevraient faire une offre principale

dans le portfolio de nos produits. Des circuitsrd@mnt représenter plutdt seulement des

produits complémentaires.

2.4.2.15La spécialisation des forfaits la plus populaire

Si nous reflechissons de |"offre des voyages deilskst assez utile de savoir combien de
clients potentiels sont habitués a réaliser ce tgpevoyages ou quelles sont les

spécialisations concurrentielles.
Hypothese :

Il est trés difficile d"estimer la fréquence dedalisation des voyages spécialisés. Dans les
dernieéres années c’est wellness qui a connu un graates mais des voyages de ski et de
cyclo-tourisme ont déja une tradition donc nousvoms supposer que le pourcentage des
répondeurs de ce type de forfait va étre au tdted pnportant. Les jeunes vont préférer
des voyages sportifs tandis que les gens plus poésaient bénéficier de |'offre des

séjours wellness.

Résultat de I'enquéte :

La spécialisation la plus fréquente des voya Realisation des voyages thematiques

des répondeurs est avec 34% la spécialisa

de ski. Une partie des répondeurs presque a S wellness

° | Bcyclo-touristique
DOde ski

importante que la précédente n’a choisi aug

Od’autre thématique

des types proposés et a choisi la réponse « g

0 34%

thématique ». Nous avons un peu surévalue

Réalisation des voyages thématiques selon les groupes de

séjours wellness parcequ’ils sont en troisié T age (en powreentage)

wellness

place avec 19% et seulement 15%

cyclo-touristique

B de ski

répondeurs réalisent des voyag

 d'autre thématique

cyclotouristiques. Les réponses selon les gou

15-25  26-35 3619 50-65  Ebet lota

d’age ne sont pas trop crédibles parcequ

faible pourcentage des interrogés a répondt—

cette question, surtout dans la catégorie des @6earplus. Mais quand méme, nous
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pouvons déduire de ce graphique que des voyagski dent réalisés le plus souvent par
les jeunes comme nous avons supposé. Donc cetigociat devrait devenir la cible

principale de notre agence de voyage.

2.4.2.160Quels sont les types de forfaits dont les habitdatKolin réfléchissent a I’achat?

La dernieére question vise a I"avenir et elle a gmurde découvrir si les habitants de Kolin
auraient |'interét des forfaits que notre agencera@ges envisage d’offrir. Nous avons
profilé quatre types principaux : voyages de skirpme journée, voyages de ski pour une
semaine en République Tchéque, voyages de skilpmusemaine a |’ étranger et séjours
d"été en France. Nous ne pouvons pas prendre Udtatéd analyse de cette question
comme un fait absolument déterminatif parcequ’wsr@aine de répondeurs ne peut pas
représenter toute la demande. Quand méme ¢a nousgreir comme une aide pendant la

création du portfolio de nos forfaits.
Hypothése :

Nous espérons que les gens vont avoir au moina ditié |'intérét des voyages de ski.
Nous pouvons attendre que les répondeurs vontrpréfies voyages a |'étranger parce
gu’il est assez facile d"organiser un voyage clm nindividuellement. Par rapport aux
voyages de ski pour une journée, nous attendond pelu prés 20% de répondeurs
pourraient avoir interét de ce type du forfait. Badolement, des voyages de ski vont étre
choisis par les jeunes, tandis que la catégoriegdas plus agés va préférer le séjour en

France.

Résultat de I'enquéte :

Au total, 114 fois ce type de voyage a §

Types des voyages par lesquels les habitants de
Kolin sont les plus intéressés

coché ce qui est un résultat assez satisfaig

O 10%

Bien sdr, des 122 des répondeurs qui

0 28%

@de ski pour une
journée
mdeskia |'étranger

rempli nos questionnaires, une part

importante n"a pas répondu a cette questi

Ode skien Républque
Tcheque

Mais parce que les répondeurs ont eu m 1% Dséjours d été en

France

possibité de choisir plusieurs réponses,

nombre de types de voyages cochés a remonté juddd.aCa signifie que ces 122

habitants de Kolin réfléchiraient a réaliser 114ages avec notre agence de voyages.
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Notre demande pourgu’au moins une moitié des veyhgpothétiques soit de ski a été
remplie. Si nous additionnons tous les types desmges de ski nous obtenons 52%.
Comme nous avons supposé le plus de répondeuéshigdient aux séjours en France.
Cette statistique est pour I'agence assez favopaite que la demande dhiver et d"été est
presque égale. Comme nous avons éstimé les vogagsd les plus préférés sont ceux a
I"étranger. Seulement 10% des réponses est powogages de ski pour une journée. Si
nous analysons la demande selon les groupes df &géevident que la catégorie dont la
demande est la plus diversifiée est de 26 a 35 Amscontraire les répondeurs de la
catégorie de 36 a 49 ans réfléchiraient presguguenient aux séjours en France. Sauf ces
deux exceptions, nous ne pouvons pas dire qu'iirgitune grande différence dans la
fréequence des types de voyages choisis selon ¢epgs d"age. En prenant en compte le

résultat de I'analyse de cette question, la malgénos chiffres d’affaires supposés

devraient représenter des recettes des

Types des voyages par lesquels les habitants de Kolin sont les
plus intéressés selon les groupes de I'dge

séjours en France. Pour des voyages de ski,

» Geskipour une jourée nous devrions nous orienter surtout vers les

15 deskia I'étrenger
=aesien e Treae || VOyageS a |"étranger. Pour se baser sur les
| W séjours d'été en France
5 voyages de ski pour une journée nous
T s s sess el devrions proposer un prix vraiment

intéressant et faire une forte promotion de ce

type de produits.

2.4.3 L'importance de I'analyse du marché patentiel poul agence de voyages Sun-
Ski

Tout d"abord, notre enquéte montre que les gen®ltn kKSont habitués a voyager par
I'intermédiaire d’'une agence de voyages ce quirpibugtre tres favorable pour notre
nouvelle agence dans le cas ou nous serions capdblaire face a la concurrence. Ce qui
est également favorable c’est le fait que les tipotentiels ne sont pas trop attachés a
une AV. Seulement des séniors ont souvent une A€p¥e et ils ne voyagent pas avec
d"autres, il sera donc tres difficile d attirertiémtion de cette catégorie de clients. Nous
devrions leur offrir des avantages importants au tEfrir des produits plus intéressants
comme la possibilité des cours de francais ensaaiun séjour au bord de la mer en

France. Plus concretement les habitants de Kohnh Ilsoplus souvent fideles a Monatour
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qui représente hypothétiquement une concurrenceipale. Mais comme nous allons
analyser dans la partie suivante du travail, Mamatba pas dans son offre des voyages de
ski, donc elle va représenter une concurrence tdinegiquement en été. Ce qui nous a
confirmé notre hypothése c’est que les clients nramgdans | offre des AV des voyages
sportifs, y compris de voyages de ski. Ce « tralams |"offre est la raison primordiale de
la décision de créer une nouvelle AV a Kolin.

Pour répondre aux besoins principaux des cliensgra nécessaire d’ essayer de combiner
le prix le plus bas possible avec I"approche persibm aux clients et la qualité des services
fournis. En créant la stratégie marketing nous idagrprendre en compte qu'une moitié
des clients potentiels est préte a dépenser pswolgages de 10 a 20 milles couronnes et
I"autre seulement de 5 a 10 milles couronnes. Pete raison nous devrions lancer sur le
marché des forfaits au prix différenciés. Dansaoffre ¢a sera surtout les voyages de ski
en République Tcheque qui vont représenter unenatiege bon marché pour les clients
moins exigeants. Le prix des séjours d"été en Eramcdevrait pas dépasser la somme de
10 milles couronnes parce que la cible principalere type du forfait sera la catégorie
des séniors qui n"épargnent pas en général pld$ aeilles couronnes pour les voyages.
En composant le portfolio des forfaits, nous dewig@rendre en compte que les gens
voyagent plus souvent a I"étranger donc |"offrerdes particuliers devrait contenir plus
de voyages a |"étranger. Nous attendons que lagldps voyages de ski en Tchéquie va
étre réaliser par les groupes scolaires mais ntlassatraiter cette question dans le
business plan. Parce que la moitié des gens prefdes séjours au minimum pour 7
jours, nous devrions proposer surtout des séjaugtépour une semaine au minimum. Au
contraire des voyages de ski vont étre réalisphue souvent pour moins de 7 nuits. En ce
qui concerne le transport, pour répondre aux besgd@s clients, nous prévoyons que la
moitié des forfaits vas étre réalisée par le busetre moitié par le transport induviduel.
Parce que les gens voyagent le plus souvent avénidle ou avec le conjoint nous
devrions nous concentrer sur les offres spéciades les familles, concretement peut-étre

pour les enfants ou par exemple pour des jeuneageén

En général, les résultats de I'enquéte sont assexables pour la réalisation de notre
projet. Mais pour réaliser des voyages de ski pog journée, nous devrions faire des
efforts pour les populariser. Au contraire des w&jaen France devraient représenter un

produit essentiel dans notre offre.
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3 Le projet de la création d"une agence de voyages<alin

Le marché des agences de voyages en Républiquguctaest assez concurrenciel et la
situation économique du pays n’est pas trés falorabur la création des nouvelles
entreprises. Malgré ces conditions défavorabless rapercevons une grande occasion sur
le marché parce que les agences de voyages a iKofifrent pas du tout des voyages de
ski. Bien sur, les clients peuvent utiliser I'achdds forfaits par Internat ou par
I'intermédiaire des agences qui vendent les farfdi#és AV qui ont leurs sieges dans
d"autres villes. Notre agence devrait faire facecedte concurrenre par |‘approche
individuelle aux clients, par le personnel convivea par I"ambiance agréable du bureau.
Nous croyons que le contact personnel, la posgililiobtenir des informations sur des
forfaits directement dans I'agence ou la connagssgersonnelle du propriétaire de
I"agence jouent toujours le rble important dangrecessus de la décision du choix de

I"agence de voyages.

En méme temps le marché de Kolin manque de |"'agd@osmyages qui organisait des
forfaits pour les écoles. A Prague, de nombreuxscde ski au college sont réalisés par
une agence de voyages spécialisée. Pour une @cghmiser des cours de ski ou des
voyages de printemps elle-méme est assez diffetivec |"administratisation relative au
métier des enseignants, de moins en moins d’iteiits et de professeurs sont préts a
organiser complétement des voyages de ce typesblodon idéale est la commande du
forfait complet auprés d’'une agence de voyages.eNagence voudrait bénéficier de cette

nouvelle tendance et devenir un pionnier danc ceegea Kolin.

Pour bien juger la possibilité de la réalisationceeprojet, nous allons présenter le plan
d"affaires. Tout d"abord nous allons faire une dpson générale du projet et présenter
ses objectifs. Puis nous allons analyser le madeh@lusieurs aspects et déterminer la
stratégie marketing, y compris I"analyse de la oomnce, et faire le point sur les forces et
les faiblesses du projet. Enfin, nous allons pesj&tutes ces perspectives dans les chiffres

en constituant le plan financier.
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3.1 Le Plan d affaire

Pour présenter le plus effectivement le projet d”nauvelle agence de voyages a Kolin,

nous allons constituer le plan d"affaire qui dénits les aspects de nos activités.
3.1.1 La description générale du projet, ses objectifs etes principes

Nom du projet : Agence de voyages Sun-Ski

Adresse de la siege de I"entrepriseRubeSova 59, Kolin, 280 02

Forme législative :Personne physique — Bc. MarkétatRava

Activité commerciale : Organisation, offre et vente des forfaits

L’agence de voyages Sun-Ski devrait accéder aili@cen 2012. L'agence sera fondée
par Bc. Markéta Tekova sous la forme d"une personne physique. Lesliéd agence est

a Kolin a cause d"une faible concurrence dansckesedes voyages de ski et des voyages
pour les écoles dans cette ville. En raison dailke tde cette ville qui compte 30 milles
habitants, I"agence est orientée vers la client@élda couche moyenne de la société.
L"agence a deux cibles principales et ce sont dete® pour lesquelles elle va organiser
surtout des voyages de ski et des voyages de mipsteet des clients induviduels. Le
portefolio des produits de I"'agence est composévdgages de ski pour une journée en
République Tcheque, des cours de carving en Réugblicheque, des voyages de ski
pour une semaine a |"étranger, des séjours d ékgagce avec la possibilité de cours de
francais et des voyages de ski et de printempslpswcoles. Nous attendons que dans les
premiéres années du fonctionnement, I"'agence mavatteindre de grands profits, mais
nous voudrions peu a peu acquérir la position stabit le marché avec une image positive
et gagner la clientele fidéle aussi bien parmidignts individuels que parmi les écoles.
Dans les premieres années nous ne comptons pag asteat des bus, nous allons utiliser
des services des sociétés de transport. Dans cirgjxoannées, quand nos profits vont
augmenter, nous voudrions acheter nos propresdaursdevenir indépendant sur les autres

sociétés.
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Le siége de I"'agence Sun-Ski

Parce que notre philosophie repose sur le contasbpnel avec les clients, I'importance
d’un bureau agréable est un imperatif. Nous avéesdd de louer des espaces pour le
bureau dans le centre-ville. Aprés une rechercbes mvons trouvé un petit bureau a peu
pres a 200m de la place. Des facteurs décisitifs get immeuble ont été le prix, la
surface et la position. L'immeuble est positiona@sdun passage entre deux grandes rues,
il est un peu « caché », mais avec des panneadicifaites adéquats dans les deux rues,

ca pourrait représenter une position idéale.

Adresse du bureau : RubeSova 59, Kolin 2, 280 02

Nombre d’étage : 2
Superficie : 40
Prix : 6 000 milles couronnes/mois

Caution : 12 000 milles couronnes

Les objectifs du projet

Car notre agence de voyages est une entreprise emmie, le but est de créer le profit.
En méme temps nous voudrions aider les écolesauveler les traditions d organisation
des cours de ski. Parce que de moins en moinsaditsnparticipent a ce type dactivité,
nous voudrions aider les écoles a susciter I'ihde8 enfants par |"'offre des forfaits aux
prix abordables en assurant tous les servicesfseldibus voudrions nous distinguer des
autres agences de voyages par |'offre des foda#s des services supplémentaires. Dans

le cadre des voyages de ski, nous allons prop@sesetvices des moniteurs et concernant
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des séjours d"été, nous allons proposer des coufsadcais avec des lecteurs qualifiés.
Peu a peu nous voudrions gagner la position stallee marché de Kolin en proposant des

voyages spécialisés au ski et a la culture fraacais
Les principes de I"agence :

» Approche individuelle et personnelle aux clients

* Professionnalité et serviabilité du personnel

e Qualité des services

» Vitesse et simplicité du processus de I"achat daifo

* Sériosité et certitude

Le principe qui devrait nous rendre capable defiice a la concurrence et qui représente
la philisophie de I"entreprise c’est une rélativnite avec les clients. Parce que la taille de
notre agence est plutét petite, nous voudrions wigtg1guer des autres agences par une
ambiance chaleureuse dans le bureau et pendavbylages. Nous comprenons | activité

dans ce secteur comme le service pour les gemsfait @st pour nous élémentaire.

Pour que nous soyons capables de suivre cettespph@e notre personnel est choisi avec
un grand soin. Méme pendant le choix des travagllexternes comme des moniteurs ou
des lecteurs de francais nous mettons |"accerartalp la qualification professionnelle, sur

la capacité de communication.

La qualité de nos services est une évidence. Naudions précisément que nos
partenaires sont fiables. Ce contréle est trés itapbparce que nous sommes dépendants
d’un grand nombre de partenaires et nous ne poyvamgisquer que quelques uns ne
remplissent pas les conditions promises. Nous loitns avec les établissements
d"hébergement, avec les sociétés de transports)es/stations de ski etc., donc il faut étre

vraiment prudent dans le choix de ces partenaires.

Parce que pour le début, notre agence a seulemdnitraau, il n"est pas difficile d"assurer

la vitesse et la simplicité du processus de |"adliatre administration n’est pas comliquée
par la communication parmi les filiales et poumeement, nous ne réfléchissons pas ni de
I"achat de nos forfaits par I'intermédiaire d'uigerece de voyages-détaillant. Les clients

achetent des forfaits directement dans notre agemes préférons le contact personnel
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pour l'achat d'un forfait et nous sommes capables rélsoudre rapidement des

changements ou des problémes éventuels.

Tous ces facteurs principaux qui influencent lectmmnement de |'agence créent la

crédibilité de notre agence.

3.2 L’analyse externe du projet de la création de |'agqee de voyages
Sun-SkKi

En créant une entreprise nous ne pouvons pas sentleefléchir sur les produits, sur le
marketing ou sur le plan financier, parce qu’aucenteprise n’existe pas séparément de
I"environnement externe. Il faut donc commencer lpanalyse externe du projet pour
trouver s’il vaut la peine de réfléchir de la reation de I"établissement d’'une agence de
voyages a Kolin. L"analyse externe se coreptesplusieurs éléments. Pour découvrir si la
situation sur le marché est favorable pour nousisndevons suivre et analyser des
tendances dans [I'environnement technologique, -smwoomique, économique,

géographique et démographique.
3.2.1 L’environnement technologique

En analysant ce type d’environnement de |"entrepitifaut prendre en compte |"évolution
technologique dans le secteur choisi et la nééegs¥t I'innovation et |"éxigeance
technologique pour lancer le projet a I"activitéuPla création de |"agence de voyages, il
est nécessiare d"équiper le bureau par toute haddmgie moderne pour pouvoir répondre
aux besoins des clients et pour faire face a lacumowence. Nous avons besoin
d"équipement de base comme | ordinateur avec utersgsde réservation, le fax, le
téléphone ou la photocopieuse. Puis, malgré notrers sur la communication personnelle,
pour étre concurrentiel, nous devons impérativenodinir aux clients la possibilité de
I"achat du forfait sur Internet. En relation avecbesoin nous devons créer le site Internet
de notre agence bien structuré et attractif pacee lg plupart des gens recherchent des
informations sur les forfaits sur I'Internet. Pogérer une agence de voyages, il est
nécessaire d’investir dans I'équipement technalegigt de s’adapter au marché.
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L"adaptation a [I‘environnement tchnologique reprtsse pour nous |'un des

investissements initiaux les plus importants.
3.2.2 L’environnement socio-économique

Parce que la base du fonctionnement de I"agene®\ydaes repose sur la fourniture des
services, nous avons besoin d avoir un apercuipatfale marché du point de vue socio-
économique. Parcequ’une analyse précise de cabengment est |I"élément clé pour la
création d’une agence de voyages a Succes, nons evnsacré une partie entiere a cette
problématique. Nous avons divisé cette partie de socio-économique en République
Tcheque ou nous nous sommes fondés surtout sustddistiques officielles et puis
cocréetement dans le département de Kolin ou nooissa@élaboré des questionnaires. Pour
ne pas nous répéter, nous allons ici analyser tplithpact des résultats de "analyse

socio-eéconomique pour le fonctionnement de notemeg,.

En République Tchéque 30% des gens réalisent ley@ges par |'intermédiaire d’une
agence de voyage, a Kolin seulement 19% des répmdes questionnaires ne voyagent
jamais avec une AV. Ce résultat est assez favoradle la création d’une nouvelle AV
parce que les gens a Kolin sont évidemment asdBtués a bénéficier des services des
AV. En plus, nous pouvons attendre qu’apres ladis impacts de la crise économique, la
demande des services des AV va encore augmenter.

En ce qui concerne le mode de transport, en gén@naartie minoritaire des gens voyage
par le bus, ce qui est le moyen de transport aiae notre agence. A Kolin, la situation
est un peu plus favorable, parce que 30% des répomdoyagent par le bus. Parce que
nous savons que beaucoup de gens préférent leprepm@nsport nous allons proposer
pour la plupart des voyages soit le transport pabus, soit la possibilité du transport

individuel.

Notre agence a d’une partie la spécialisation &ouss d hiver et de |"autre partie aux
séjours d"été en France. Pour découvrir I'intéeéladdestination francaise nous avons
recherché dix destinations préférées en Républighéque. La France devient de plus en
plus populaire parce que tandis qu'en 2008 ellecape la dixieme place, en 2011 cétait
déja la sixieme. Mais la France reste toujourszapse fréquentée ce qui peut étre causé
par le manque de |"offre de cette destination. Nany®ns une grande opportunité dans la
popularisation de ce pays. Ce fait a été confirar@gs répondeurs dans les questionnaires
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ou presque la moitié d entre eux aurait I'intégt dchat de séjours d"été en France. Selon
I"analyse concernant les voyages de ski, deuxdessyens choississent leur destination en
RT™. Bien que la partie majoritaire organise leursagss individuellement nous voudrions
proposer les paquets des services complets etitiénéfe la popularité des montagnes
tchéques. L’intérét de ce type de voyage a expfid¥ des répondeurs ce qui est le
résultat un peu faible mais nous devons nous recmmpte que la vente de ce type des
voyages n‘a pas a Kolin aucune tradition. La pludas Tchéques choisie comme la
destination étrangére pour faire du ski I"’AutricNeus voudrions suivre leurs tendances et
organiser des séjours de ski avec des cours déngadans ce pays. Si les séjours
linguistiques en France vont avoir le succes, raasis réflechir de I"offre des voyages de
ski en France, dans le pays qui jouit égalemenhedgrande popularité de la part des

skieurs tcheques.
3.2.3 L’environnement économique

La possibilité de la création d'une entreprise ®8s dépendante sur la situation
economique du pays. De cette raison, il est nécesda prendre en considération toutes
les évolutions dans I'environnement économique dys pqui peuvent influencer le

fonctionnement de I'entreprise. Au niveau natiomalcréation de |’entreprise est liée
directement avec les conditions juridiques dansséeteur concerné. Ce type de
I"environnement représente €également tous les saigleninarché avec lesquels |I'entreprise
est en relation ou qui influencent le fonctionnetme® |"entreprise. Ce sont surtout des

distributeurs, des banques, des compagnies d assueades entreprises concurrentielles.

La situation économique et juridique du pays comaet le secteur des agences de voyages

En réfléechissant de la réalisation du projet dlé&sbment d’une nouvelle agence de
voyages, il faut prendre compte que les impactdeise ne créent pas I’environnement
idéal. La crise économique a touché logiquement eni@énsecteur du tourisme et dans les
dernieres années la demande des forfaits a batsaésa des moyens financiers limités des
clients. A la suite de cette situation sur le mérgblusieurs agences de voyages ont fait
faillite. La création d’une nouvelle agence de gmgmreprésente conséguemment une
activité a risque. De |"autre c6té une baisse aletaande a été remarquée surtout pour les

voyages a l"étranger, souvent au profit du touristoenestique. Notre agence est

! République Tchéque
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spécialisée au moins de la moitié justement ausimgr domestique et aux voyages moins
ou moyennement chers, donc la capacité finandi@ieée des clients pourrait représenter

un avantage pour notre agence.

Pour la création et le fonctionnement d'une agedeevoyages il faut respecter
principalement deux lois. C’est la loi sur les pssions libérales et la Loi 159/1999 du
Code, sur quelques conditions du commerce dansckews du tourisme. La création de
I"'agence de voyages et juridiquement relativeménple mais parce qu’il s’agit de la
profession libérale pour laquelle il faut avoirdancession, le fondateur doit accomplir
certaines conditions. Dans ce cas il faut suivseéleides dans le domaine du tourisme ou
avoir des expériences professionnelles dans ceweddans le cas ou le fondateur ne
remplit pas ces conditions, il peut désigner unmésgntant mandaté qui les remplit. Pour
pouvoir commencer a exercer |"activité, une agateeoyages doit conclure le contrat
d"assurance contre la faillite auprés d’'une Caisassurance autorisée. La somme payée
pour I"assurance doit étre égale au minimum a 3@8aecettes prévues. L"agence Sun-Ski
va conclure le contrat avec UNIQA a.s. Toutes @sddions du fonctionnement de I'AV
sortent de la Loi 159/1999 du Code, sur quelquesliions du commerce dans le secteur

du tourismée-

Les distributeurs principaux

L"agence de voyages Sun-Ski coopere avec pluss@anmsts. Parce que nous ne posseédons
ni les moyens de transport ni les établissemeritéb&rgement nous devons acheter ces

services aupres des distributeurs.
Des distributeurs de transport

Le transport de I"'agence Sun-Ski est assuré godaté de transport 4U5mejkal. Cette
société a le siege a Kion ce qui est une ville voisine de Kolin. Nous avateja des
contacts avec cette entreprise et ses prix somz dsworables. En plus, cette société
dispose d’une bonne renommeée dans le départemélitle Parceque cette dépendance
sur le distributeur de transport est assez limgatnous avons dans le projet pour les

années suivantes un achat d autobus.

Selon le site d’Interngtww.autobusysmejkal.ic.tes tarifs du transport sont les suivants:

! Les informations plus détaillées sur les réglesligues a la page ???
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Autobus/minibus Nombre de passagers Prix/ 1 km
Renault lliade RTX 49+1+1 26

Karosa 956 XE 49+1+1 25
Mercedes Benz Sprinter 22+1+1 18
Mercedes Benz Sprinter 16+1+1 16

Ford Tranzit 15+1 13

Le prix d"une heure d attente est de 120 Courotriesire.
Des distributeurs du logement et de la pension.

L ho6tel Krakonos$ a Jablonec nad Jizerou

Le management de notre agence a déja des expériamee cet hotel. Les prix ont
été contractés oralement et ils sont assez avantage hiver, le prix par personne
est fixé a 300 Couronnes avec la pension compheteprintemps, ce prix baisse a
250 Couronnes. La description détaillée de cetlistment est incorporée dans la

partie de la présentation des produits de notrecge
La pension Barbara

Nous assurons le logement en Autriche dans uneqreBarbara. Nous n’avons pas
contacté les propriétaires de cet établissemenic doutes les informations sont
seulement indicatives. Le logement est assuré aeecdemi-pension. Des
caracteristiques de ce logement sont décrits déadan plus détaillée dans la

description des nos produits, concretement desgesyde ski en Autriche.
Le camping La presqu’ile de Giens

Dans ce camping nous allons louer des mobile-h@uas 4 personnes pour réaliser
des séjours sur la Cote d"Azur combinés avec lesabel francais. Nous n"avons pas
d"expériences avec ce logement mais les référesmesassez positives et les prix

sont agréables.
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Des stations de ski auprés desquelles |"agenceogiages Sun-Ski achetent des

skipass
La station de ski Herlikovice

Des skipass pour les voyages de ski pour une jeusnét achetés aupres de cette
station avec la réduction de prix de 10% du prinrde public. Le skipass pour une
journée pour un adulte colte 468 Couronnes, pauuldors 405 Couronnes et pour
les enfants moins hauts que 140 cm 315 Couronregte §lation dispose des services
de qualité élevée. La description détaillée esonporée dans la partie de la

présentation des prouits.

La station de ski Kamenec

Nous achetons des skipass pour les clients avédigction de prix pour les groupes
auprés de cette station. En plus, nous avons ab@tpdusieurs avantages pour nos
clients dans cette station de ski : un slalom obmogtré gratuit, la réduction de 5 %
dans le restaurant etc. Le prix du skipass pouy @ars pour un adulte est 1400
Couronnes, pour un enfant avant I'age de 12 aiasfa#l|990 Couronnes. Pour des
collectifs scolaires, le prix d'un skipass poup6rf est fixé & 1000 Couronne€es

prix en comparison avec la qualité des pistes semtént vraiment un avantage
énorme de cette station. La description détaillédadstation de ski Kamenec est

incorporé dans la partie de la présentation deduiiode notre agence.
La station de ski Dachstein-West

Des skipass pour les clients voyageant avec noudsueriche sont achetés dans la station
de ski Dechstein-West. Cette station propose desgssez bas. Nous avons déja des
expériences avec cette station et les employés edeomplexe sont toujours tres
responsables. Le prix des skipass avec la rédudgob0% qui est offert aux groupes est
de 139€ (3 327 Couronnes) pour les adultes et pEmurenfants cela fait 70€ (1 680

Couronnes) ce qui représente un prix trés avantageu

! Les prix ont été fixés sur la base du site d meemwww.skikamenec.cz et sur les expériences peefies
du management de Sun-Ski
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L"analyse de la concurrence

La République Tchéque est un pays avec la plugdgrdensité des agences de voyages.
Apres la révolution de velour, un grand nombre iligyens a décidé de se consacrer aux
activités economiques dans le secteur du tourifrags ce moment le nombre d’agences
de voyages oscille autour d'un mille ce qui créeenwironnement assez concurrentiel.

Dans |"échelle nationale, le marché est trés catifpdtce secteur est déja tres développé,
donc la décision de créer une nouvelle agence vages doit étre fondée sur une nouvelle
idée et sur une forte stratégie marketing. Nouwmalprésenter tout d"abord les concurrents
au niveau national. Nous ne supposons pas querdeslegs agences de voyages vont
représenter une concurrence principale pour ngte@ee parce que notre cible représente
des gens qui préferent I"approche individuelle alients et choisissent plutdt des petites
AV avec un bureau bien accessible du lieu de ddenidilais parce que les cing plus

grandes agences de voyages participent a la vetatle des forfaits a |"étranger d'une

moitié, il faut bien percevoir I'importance de ggandes AV. Nous allons présenter les
cing concurrents les plus importants dans ce palgs des chiffres d"affaire dans I"'année

précédente selon Mag Consulting.

Cedok

Nous avons déja un peu présenté cette agence @armpitre concernant |"histoire du
tourisme en République Tchéque parce que cettecagenne forte tradition sur le marché.
Cedok s’engage dans le tourisme sortant comme @atmilisme entrant. Cette agence
propose des forfaits de tous les types par le frsl"avion ou par le transport individuel.
Elle dispose de la possiblité de I"achat par Irimtg de I"offre des forfaits « last minute »
ou des forfaits sur mesure. Ce qui nous intéressst £offre des voyages de ski ou des
séjours en Franc€edok propose des voyages de ski en Suisse, eneFamaAutriche, en
Allemagne, en Slovaquie méme chez nous. La Frasteume destination fortement
représentée avec |"offre des séjours dans les Afpe€orse, a Antibes, a Menton, a Port
Grimaud, a Nice, a Fréjus ou a Gruissan. Des parient selon le type d"hébérgement des

prix bas dans les campings jusqu’aux prix tréséélelans les hotels de luxe. Do@edok
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offre des mémes destinations comme notre agence saas services supplémentaires ce
qui pourrait nous distinguer. En pluSedok ne posséde pas la filiale & KofiNous
supposons que les grandes agences cogedek ne devraient pas représenter pour nous
une vraie concurrence parce que nos clients petemgréferent des petites AV avec un

contact personnel.

Exim Tours

L"agence de voyages Exim Tours a commencé sonidoneiment en 1993 et elle a
progessivement évolué. Dans cette époque elleseme le plus grand tour-opérateur des
forfaits par avion sur le marché tchéque. Autourl@8® employés travaillent pour cette
agence dans les bureaux et le nombre presque isamifavaille dans les destinations
comme les délégués. Cette agence se spécialissepuns au bord de la mer, aux circuits
et aux « euro-week-ends ». Son offre ne reprégEgeaine concurrence directe pour notre
agence parcequ’elle ne propose ni les voyages idaidkes séjours en France. Sa
spécialisation sont des forfaits plus chers paridrmen Egypte, en Chypre, Turquie, en
Grece, en ltalie ou aux pays exotiques. Exim Taaursne filiale a Kolin mais son
portefolio des forfaits est tellement différent gllé ne peut pas menacer notre demande de
facon importante?

Fischer

Cattantd kancalil

FISCHER

L"agence de voyages Fischer a été fondée en 19@9@ &jence a une renommeée de haute
qualité dans I"offre des forfaits a |I"étrangereklispose de I"achat facile par I'Internet et

c’est cette agence qui I"a introduit pour la premi®is sur le marché. En ce qui concerne

! Le site d'Internet; www.cedok.cz
2 e site d'Internet; www.eximtours.cz
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I"offre de cette agence, elle se spécialise surdort séjours en Méditerranée dans les
hétels de quatre ou cinq étoiles. Puis, elle réaliss séjours au bord de la mer en hiver
dans les destinations plus exotiques comme auxaisiren Egypte ou aux lles Canaries.
Elle propose aussi des forfaits individualisés ploien répondre aux besoins des clients.
Elle a un grand avantage dans le transport pare&Q% des lignes directes sont exercées
par elle-méme. A part des séjours d"été, Fischgarise aussi des voyages de ski en
France, en Italie, en Suisse et en Autriche aux\@riables selon le nombre de nuits et le
type d"hébérgement. Cette offre des voyages deepk&sente pour nous une concurrence
parce que Fischer a sa filiale a Kolin mais nougdvions faire face a Fischer par I'offre de
forfaits moins chers et a la différence de Fisgiaarla proposition du transport par le bus.
Fischer ne propose pas de forfaits complets encEramais seulement le logement ou le
transport. La décomposition des forfaits est urezisiité de cette agence représentant une

stratégie exactement contraire par rapport & moimplexivité des services proposés.

Firo-tour

f.’reur

L"agence de voyages Firo-tour est a la troisiéraegoen ce qui concerne les chiffres
d affaires. La partie la plus importante de |"offie Firo-tour représente des voyages
d"été par I"avion. La destination qui domine eSgypte, puis la Tunisie, la Turquie

et I'Espagne. A part des forfaits par I"avion, Roar propose des voyages par
I"autocar ou par le transport indivuduel parmi ledg domine la Croatie, I'Italie ou

I"’Autriche. Les destinations qui sont de plus amsgbopulaires sont les destinations
exotiques. Cette agence est une spécialiste psuiriauits et elle réalise ce type de
forfaits depuis I'année 1990. Firo-tour proposesadss voyages de ski a |I"étranger
et en République Tchéque mais la plupart est pempegulement par le transport
individuel. Cette agence dispose d’une trentaine fdeles parmi lesquelles se

trouve aussi une a Kolin. Parce que Firo-tour psepies séjours en France comme
des voyages de ski, c’est un rival pour notre ageNous pouvons faire face a ce
concurrent par |'offre du transport de bus, pardes/ices supplémentaires et par

I"approche personnelle aux clients.

! Le site d’Internet: www.fischer.cz
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Nev-Dama

" F v“‘" l'lﬂ ".ﬂ cestovni kancelar

La cinquieme agence la plus importante en Républigghéque et en méme temps la
plus importante pour nous est I'agence de voyagasdma. C’est le plus grand

tour-opérateur de I'Europe de I'Est et de I'Eurcgr@rale qui s oriente aux voyages
de ski aux Alpes. Cette agence a été créée phaih@d de trois AV : Nemo, Vesta et

Dama en 1998. Elle propose des voyages de skimtasgue 80 stations de ski en
Italie, en Autriche, en France et dans les autegs plpiniques. Dans la saison d’été
cette agence propose des séjours en Croatie, landtaen Espagne. Cette agence
représente pour nous une concurrence la plus seméce qui concerne les voyages
de ski. Elle propose des forfaits au prix raisomeslgdans les meilleures stations de
ski en Europe et elle dispose par le transportude Notre point fort par rapport a

Nev-Dama est le fait quelle n"a pas a Kolin Izl et elle ne propose aucune
activité complémentaire comme des cours de carpagrglant ses forfaits. Dans la
saison d’été, elle ne représente pas pour nousameeirrence si forte parcqu’elle ne

propose pas parmi ses destinations la France.

Des concurrents principaux au niveau local

Trois sur cing agences de voyages les plus impgedasur le marché national ont une
filiale a Kolin et donc elles appartiennent a lam@arence la plus proche de I'agence de
voyages Sun-Ski. C'est Exim Tours, Fischer et fto- Parmi ces trois AV c’est Firo-
tour qui a un portfolio des produits le plus prodes produits de Sun-Ski et elle représente

donc la concurrence la plus directe.

A Kolin, il y a deux agences de voyages qui ontlears sieges et ce sont Monatour et
Cesta. Encore une agence de voyages a ici s& fditlc est Melissa Travel. Nous allons

les présenter en bref.
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Monatour

Monatour

Monatour est une agence de voyages qui a été fendé892 a Kolin. Au début I"'agence
était orientée aux pays francophones et elle comaiepar |'organisation des circuits en
France. Monatour est orientée aux clients de laemog couche sociale a ce que
correspond |"offre de ses produits. En ce momertripte quatres filiales.

Elle possede son propre transport d"autobus céugdonne une puissance économique.
Elle n"est pas trop dépendante des autres orgamsate transport et elle peut offrir aux
clients un comfort plus élévé que notre agence pouméme prix. Comme nous avons
découvert dans les résultats de I'enquéte, Monataure clientele tres fidele ce qui est
grace au soin des clients. Tous ses services sonivaau assez €levé et évidemment ils
répondent aux besoins des clients. Pour nous naitreinimum au niveau du Monatour,

il faut lancer u

Les destinations du Monatour :

o La France, la Grande Bretagne, I'ltalie, le Pays, B&spagne
Des circuits .
la Hongrie

Des séjours L"Espagne, I'ltalie, le Korfu, le Rhodos, la Madar

Des séjours o . o
La Slovaquie, I'Espagne, la Grece, I'ltalie
« wellness »

Excursions d"avent L"Allemagne, |"Autriche

Comme nous pouvons voir I’AV Monatour ne représgate la concurrence directe pout
Sun-Ski parce gue’elle ne propose ni des voyagekida des séjours en France. Quand
méme la fidelité de ses clients peut causer unlefaibtérét de nos produits. Les
destinations d"été comme |I'Espagne et |'ltalie s@stsemblables comme la France. Nous

voudrions nous distinguer par |"offre du cours lirsgique.
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CK Cesta

L"agence de voyages Cesta fonctionne depuis 20@Hestest spécialisée aux séjours
balnéaires. Aprés Monatour, c’est la deuxieme A¥cale siege a Kolin. Elle organise
aussi des seéjours classiques au bord de la mesatictuits. Parmi ses destinations pour
des voyages de séjours nous trouverons : la GtackElongrie, la Croatie, I'ltalie et
I"Espagne. Des circuits a forfait sont organiséssdas pays exotiques comme chez nous.
Dans son offre nous ne trouverons ni des séjoursramce ni des voyages de ski. Cette
agence représente un concurrent pour Sun-Ski seatgmar | offre des séjours au bord de
la mer qui ne sont pas trop chers mais comme noarssadéja dit, elle ne propose pas de
voyages en France.

Melissa Travel

M ELISSA TRAVEL
cestavni kamceldl

L’agence de voyages Melissa Travel a son siegebareéc mais ella a sa filiale a Kolin.
Elle ne représente presque pas du tout la cona&ngaur I"agence de voyages Sun-Ski
parce qu’elle propose uniquement des séjours @&m®té&réece. Dans I'offre de cette
destination elle propose des services de hautééuille propose le transport d autobus,
d"avion ou combiné mais les clients peuvent utilégalement le transport individuel.
Nous supposons que les gens recherchent cetteeageand ils ont déja décidé de passer
leurs vacances en Gréece. Si nous captivons |"adtedes clients des voyages en France,

cette agence ne représentera aucune concurrencequel

La concurrence dans une sphére d organisationa@sjgs pour les groupes scolaires

A Kolin il ny a aucune AV qui se spécialise auxyages pour les écoles, au niveau
national il y en a déja assez mais nous supposom®sles ne représentent pas pour nous
une concurrence parce que les écoles ne veulentommiser leurs voyages par
I"intermédiaire d’'une AV qui n"a pas le bureau ditKaviais pour avoir I"apercu dans le
secteur, nous allons nommer les AV les plus imptetadans ce domaine :

> AV « CK2 »
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» AV « Babicka »
» AV « Sport »
> AV « Skolni zajezdy »
» AV « AmATrt »
» AV « Poznani
3.2.4 L’environnement géographique et démographique

Le siege de I"agence de voyages Sun-Ski se trolaia. Kolin est une ville moyenne
qui compte autour de 30 milles habitants dans peedicie de 35 km2. Le département de
Kolin est situé a I'Est de la région de la Bohéreatrale. La superficie de tout le
département est de 746,22 kmz2, le nombre d"habi&esit96 542. Le département compte
100 communes dont 7 villes. Kolin est un carrefieuroviaire important. Comme Kolin
est une ville moyenne nous devons nous adapterckel#éle qui est assez limitée. Une
agence de voyages ne peut pas par exemple prapeséorfaits de luxe dans une ville de
taille moyenne parce qu’il nest pas possible daver la demande suffisante pour ce
produit de niche. Le nombre d’habitants a Kolin dspuis ces dernieres années, assez
stable, ce qui nous donne une certitude dans tesad®ns du marché potentiel mais de
I"autre coté, nous ne pouvons pas attendre uneenigtion importante d”hahitants, donc
ni de clients potentiels.

La demande du c6té des écoles est limitée pamdredes écoles primaires, des colleges
et des lycées. A kolin, il y a 7 écoles primairaajs dans le département il y a en plus une
école primaire presque dans chaque village. Enuceancerne les lycées, dix lycées de
spécialisation divers se trouvent a Kolin. Kolih &sssi le siege d’une Université et d"un
Institut Univesitaire mais nous supposons que l@seé de ce niveau n’auraient pas
I'intérét d"organiser des voyages de ski ou detprps. Notre offre est destinée a priori
aux écoles primaires, aux colléeges et aux lycéed Bonombre est assez élevé pour

pouvoir créer une demande suffisante pour notre@gde voyages.
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3.3 L Analyse interne du projet de la création de |'agece de voyage
Sun-Ski

Nous avons déja bien analysé I'environnement extgtn représente pour I'agence des
ménaces ou des opportunités et maintenant il fearistormer les informations de

I"analanyse de I'environnement externe en stratégieketing a succes. Dans |"analyse
interne, nous allons présenter la cible principeenarketing mix, et le plan financier de

Sun-SkKi.

3.3.1 La cible principale de Sun-Ski

Nous nous orientons sur deux segments principauxaheché. Premierement, ce sont des
écoles primaires, des colleges et des lycées alsxgaas allons proposer des voyages de
ski pour une semaine en République Tchéque etéjesrs de printemps. Les voyages de
ski sont en République Tchéque organisés le plusest en cinquieme du collége et en
premiere du lycée. Donc, les consommateurs depedg nos services vont étre le plus
souvent les enfants de 12 ans et de 16 ans. Dmrgséje printemps dans les montagnes ne
sont pas déstinés aux classes conretes, mais stme®’s que la demande de ces produits
va émaner le plus souvent des écoles primaires ldsrmonsommateurs dans ce cas seront
les enfants plus petits a partir de 6 ans. Doncjldke principale dans le secteur scolaire
sont des écoles qui ont en ce moment des problawessla réalisation des voyages pour
les enfants ou qui voient I"opportunité de la sifigation dans la réalisation des voyages

par I'intermédiaire d"une AV.

Dans le secteur privé, la cible principale représeles citoyens de Kolin ou des villages
proches de la couche moyenne de la société qunaipasser leurs vacances activement.
En analysant des résultats de I"étude du marchgé aeons décidé d adapter I'offre des
voyages de ski aux clients plus jeunes et au domtdas séjours d”été aux catégories des
clients plus agés. Mais parce que le portfolio de produits est assez diversifié, nous ne
sommes pas speécialisés étroitement a une catéderidients. Nos produits devraient
attirer I"attention des gens de tous les ages. I[dousons seulement adapter le contenu du
forfait, sa promotion ou les avantages proposes Galégorie des gens qui est principale

pour le type concret du forfait.
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3.3.2 Le marketing mix

Le but de cette partie est de présenter |'offre I'dgence de voyages Sun-Ski.
Premierement, nous allons présenter nos produés kv calcul des charges et puis des
prix des forfaits particuliers. Puis, nous allorezler de la forme de la distribution des

produits et enfin de la promotion.

Des produits de |"agence de voyages Sun-Ski

Les produits de notre agence se distinguent sustdah la cible a laquelle ils sont destinés.
Nous pouvons les diviser aux forfaits déstinésgroxipes scolaires et aux forfaits pour les
individus. Aux écoles nous proposons soit les vegade ski en République Tchéque soit
des voyages de printemps en Républiqgue Tchéque.l€oalients individuels nous avons
préparé des voyages de ski pour une journée enqliichédes voyages de ski pour une
semaine chez nous ou en Autriche et des séjourd ehéFrance, concretement dans une
presqu’ile Giens. Des voyages de ski sont acconéggupr la possibilité de bénéficier des
moniteurs de ski pour les cours individuels ou gesrcours du carving en groupes. Des
séjours en France sont orientés a la culture &t@abue francaise. En achetant le séjour a
Giens, nous offrons la possibilité des réaliselbda-le cours du frangais qui est compris

dans le prix du forfait. Nous allons décrire préaient les forfaits particuliers.

Voyage de ski pour une journée

Ce type de forfait est organisé en saison d’hipendant les week-ends. Des dates
concretes de la réalisation des forfaits sont pé&s avant la saison et elle sont gérées
selon des conditions de neige et selon l'intérétaients. Les voyages sont organisés dans

les Monts de Géant, principalement a Herlikovice.

La station de ski Herlikovice

La station de ski Herlikovice se trouve dans lesnfdode Géants, a 3 km de la ville

Vrchlabi. Cette station modernisée appartient @ations de ski les plus visitées du pays.
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Le complexe propose de nombreuses activités digtagnement est la sécurité sur les
pistes est trés bien assurée. La station comparfesies de longueur totale de 11 km qui
sont destinées aux débutants aussi bien qu aunrskéxigeants. Le complexe est aussi
adapté a l'apprentissage des enfants et des dé&hutanstation dispose des canons a
neiges qui desservent 98% des pistes et gararttissen couche de neige de qualité
pendant toute la saison d’hiver. Dans le complexgs mpouvons trouver le snowpark,

|"école du ski, le service du ski, les restauraixs
L organisation du forfait

Le départ de Kolin par le bus est fixé & 7 heusetadPlace de la République (du parking
prées de Billa). Dans l‘autobus, un petit refraisbisent est préparé. L arrivée a
Herlikovice est prévue autour de 8 heures 45 m#nufgpres larrivée, les clients

obtiennent leurs skipass et a partir de 9 heursquja 16 heures ils peuvent skier
individuellement ou bénéficier des services de mositeurs de ski (compris dans le prix

du forfait). Les horaires pour les cours avec lesiteurs sont planifiés en avance dans le
moment de I"achat du forfait. Le départ est fix&Gheures et demie, dans le prix du
forfait, une tasse de cafe, du thé, du « grog dwwin chaud est préparé pour les clients

avant le départ. L"arrivée a Kolin est prévue autleul8 heures et quart.

Calcul des charges du forfait pour une journée Rikiwice

Ski-une journée-Herlikovice 40p.+2

Transport (bus) taxe (en couronnes/km) 25
distance totale (en km) 180
Total 1 4 500
taxe d"attente (couronne/h) 120
nombre d"heures d’attente 7
Total 2 840
Total 5340

Service des moniteurs Nombre de moniteurs 2
Salaire 500
Total 1 000

Refraichissement Nombre de voyageurs 40
Somme moyen(en couronnes) 20
Total 800

Skipass Nombre de skieurs 40
Prix d"un skipass(en
couronnes) 468
Total 18 720

Charges totales 25 860
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Pour montrer comment nous constituons des chargdsrthits, nous allons montrer ce
calcul en détails. En calculant les charges dedaif, nous comptons avec la capacité de
40 personnes. Le transport est réalisé par |'irddrare duTransport d autobus — i
Smejkal, Okruzni 545, Kgm, département de KolirLa taxe est donnée selon le type
d"autobus, avec la capacité de 40 personnes, rtitigens le bus Karosa 956 XE qui a la
capacité de 50 places. Le prix pour 1 km est difféedans le cas d organisation d'un

forfait par example seulement pour 20 personnes.

Le prix du transport est donné par la tarificatiinsite Internet www.autobusysmejkal.cz.
La distance comprend le voyage retour Kolin-Vrchl&ous payons deux moniteurs de
ski externes qui sont a la disposition des cliesgi®n |"horaire fixé en avance. Pour les
clients un petit refraichissement dans le prix GeK2 est préparé. Le prix de skipass est

calculé selon les tarifs de la station avec unacatoh pour les groupes organises.

Voyage de ski pour une semaine a Jablonec nadolizeCours de carving

La destination pour ce type de voyage a été chasiela base des parametres idéaux des
pistes pour le carving et selon les prix de skipass favorable. En plus, notre
management a déja des expériences positives méeselagtation de ski méme avec le

logement.

La station de Ski KAMENEC Jablonec nad Jizerou

La station de ski Kamenec se trouve a I'Ouest destdlde Géants a proximité d autres
stations de ski. Elle se trouve a 7 km de Rokytnae Jizerou, 12 km de Harrachov et 32
km de Spindleiv mlyn. Ces stations sont liées par des lignessil#mis. Le complexe se

trouve 350 m du centre ville ou se trouve des veatds, un supermarché, un cinéma etc.

La station dispose seulement de trois pistes dedg téléskis mais les conditions de neige
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et les proportions des pistes sont idéales powpilamtissage du carving. La piste
principale est éclairée pour assurer le fonctiorer@npendant les soirs entre 18 heures et
21 heures. Le complexe propose des services d @egpmament comme le snowpark,

|"école du ski, le service de ski, le bureau dation et deux restaurants.
L organisation du forfait

La durée du forfait est cing nuits, donc cing jopesir faire du ski. Le départ est vendredi
aprés-midi et la rentrée mercredi soir. Le logenssttassuré a I"hotel Krakonos. Pendant
toute la semaine, des moniteurs de ski sont asfzodition des clients. Pendant le cours du
carving qui se déroule chaque demi-journée, desitslisont divisés en groupes de cing au
maximum, ils ont a la disposition |I"équipementext hombreux instruments utilisés pour
I"enseignement. Les soirs, ils ont possibilité egarder des films de carving et d"analyser

avec les moniteurs leur style de ski.
Le logement a I"h6tel Krakono$

L"hotel KrakonosS se trouve au centre ville, 500madstation
de ski Kamenec. Cet hotel a la capacité de 40llitg.a 9
chambres avec les salles de bain. Le restaurawt laviear,

puis la salle a manger ou le petit déjeuner, leuddr et le

diner qui sont servis aux clients se trouvent at€h Cette
salle est utilisée pendant les soirs pour regatdeividéos de ski. Pour s"amuser les clients

peuvent jouer aux fléchettes, au billard ou au Haby.
Le calcul des charges de ce forfait est cité emxan

Voyage de ski pour une semaine en Autriche-Dechgteist

Le forfait de ski a I"étranger est organisé en ishe, dans le pays voisin. Le petit village
St. propose un hébérgement trés agréable prés d’une station de ski Dechstein-West

qui est connecté avec les stations Annaberg, Zalmedt Russbach.
La station de ski Dachstein-West

Dachstein-West se trouve au millieu du paysage rfigge au pied du Dachstein (2004 m)

en voisinage de la station Ski Amadé. Les prix daite station sont assez favorables, la
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fréquentation n’est pas trop élévée, donc les isee

sont pas trop chargés. Cette station propose aluliad
- km de pistes et 56 remontes-pentes, 9 télé-sie@e et
cabines. Pour se reposer, dans la station se trbéive
restaurants. Des clients peuvent bénéficier descssr
d’accompagnement comme de snowpark, de 5 petits

remontes-pente pour les enfants ou des bureawvdgdn et des services de Ski.
L organisation du forfait

La durée du forfait est quatre nuits, donc cingrgopour faire du ski. Dans le cas du
transport de bus, le départ est vendredi dansitenla rentrée mercredi autour de minuit.
Les clients peuvent utiliser le transport individoa le transport par le bus qui est assuré
par la société du transportiJddmejkal. Le logement est assuré dans une peBsidrara
avec la demi-pension. Pendant toute la semainendegteurs de ski sont a la disposition
aux clients. Selon la demande, on peut organise&ours de carving. Des mini-skis sont a

la disposition des clients pendant leurs séjouns tanombre limite.
Le logement dans une pension Barbara

Cette pension se trouve dans un village St. Mattile transport
a Dachstein-West est assuré par les ski-bus damét’se trouve
devant le batiment. La pension inclut des appamésnedes

chambres de trois lits et des chambres de deuxLUds prix ¥

varient selon le type de logement de 460 Couronnes/
personne jusqu’a 800 Couronnes/ nuit/ personnecibaabres sont équipées par I'internet,
par la salle de bains, par la télévision et pdralleon. Dans le batiment se trouve le sauna,

la salle des fetes, la terasse, le tennis de tiabéalle a manger ou le solarium.

Le calcul des charges de ce forfait est cité emxaan

1 Source de I'information: www.dachstein.at
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Voyages d été en France - Cours du francais

Pour réaliser les voyages d’été, nous avons dé&sdéombiner le
séjour au bord de la mer avec un cours de francaiglestination de

ce forfait est une péninsule Giens sur la Cote drAz

I de Porquerolies

La péninsule Giens et le logement dans un campéngrésqu’ile de Giens

La presqu’ile de Giens se trouve dans le sud @étlad Azur. Il s"agit d"une presqu’ile de
la longeur de 6 km qui est reliée avec le contipamtdeux isthms. Cet endroit est typique
par la faune de mer originale comparable aveddssde Gréce et par la nature magnifique.
La position de Giens permet de réaliser plusienumsions dans |"environnement, par

exemple en cagnon de Verdun ou a St. Tropez.

Le logement est assuré dans le camping La presgigilGiens
dans les mobile-homes. Ces mobiles-home sont égpgeune §

terasse, par une chambre a coucher avec un déukletne |

chambre & coucher avec deux lits, par une salsgpeir, par la
cuisine et par la toilette. Le camping se trouvaesdane proximité étroite de la plage de
sable. Le prix des mobile-homes varie autour de BOM par semaine selon la date de

séjour
L organisation du forfait

Notre agence organise ce forfait soit avec le parisd”autobus soit avec le transport
individuel. Le bus départ de Kolin vendredi apradimst le retour est dans le matin du
dimanche suivant. Le prix du forfait inclut le tegort, le logement (7 nuits), 8 cours de
francais avec un lecteur expérimenté et le prograngiiaccompagnement. A un
supplément, nous pouvons organiser des excursians Kenvironnement. Le cours du
francais est orienté a la converstion et a la neamsance de la culture locale. Nous
proposons le cours pour tous les niveaux linguissgdes clients. Nous essayons de
trouver un équilibre entre un séjour de repos eséjour actif, plein de distraction. Le

forfait peut étre acheté sans le cours du frareaes une réduction de prix.

Le calcul des charges de ce forfait est cité emxan

! Source de I'information: www.camping-giens.com
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Voyages de ski pour les écoles a Jablonec nadalizer

En proposant des voyages pour les écoles nousoaessdiadapter notre offre aux besoins
individuels. Le contenu exact repose donc a la eotion concrete avec |"école. Nous
organisons ce type du forfait dans la méme stateoski comme des cours de carving pour
les individus. Dans le cas des collectifs scolaites prix des skipass sont encore plus
favorables. Le logement est également assuré tel'KéakonoS. L avantage de notre offre
repose sur le fait que les écoles ont besoin semediun accompagnateur pédagogique,

tout le programme est organisé par nos moniteurs.
L organisation du voyage

Généralement des voyages sont organisés pour 8§, ruipartir de dimanche jusqu’a
samedi. La premiere journée (dimanche apres-magdi)nioniteurs de ski vont classer les
enfants dans différents groupes de ski selon leapacités. Pendant la semaine, les
moniteurs améliorent le style de ski des enfantsutiisant tous les instruments et
I"équipement nécessaires pour |‘enseignement. Néfqupe des moniteurs prépare

également le programme pour les soirs et le prograimors de ski.
Le calcul des charges de ce forfait est cité emxan

Voyages de printemps pour les écoles

Ce type de forfait ne représente pas pour notrecagen produit principal, c’est plutét un
produit complémentaire. Nous allons I"offrir dares Ipremieres années dans un petit
volume et nous allons adapter notre offre a la aelmade la part des écoles. Pour la
premiére année nous allons proposer des voyagegridieemps seulement dans une
destination et ¢’est la méme que pour I"hiver,tEhBrakono$ a Jablonec nad Jizerou. Cet
endroit est idéal pour le repos actif dans la matua ville est un carrefour des pistes
touristiques mais dispose également des aires o §pans les jours tres chauds des
clients peuvent utiliser la piscine municipale.ttansport et le logement sont assurés de la

méme maniére comme en hiver.
L organisation du forfait
Le bus part du batiment de I"école dimanche méirorfait est généralement organisé

pour 6 nuits, donc la rentrée est prévue pour saamm@s-midi. Notre agence offre des
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instituteurs qui vont s’occuper des enfants | aprih

aprés les cours avec les enseignants de Iécols.

instituteurs ont le programme préparé en avance tpote
la semaine, méme pour les soirs avec des nombreg
excursions, des jeux et d’autres activités. Le naroge
exact peut étre adapté au souhait des enseigrantsut
de nos services est de réduire le travail des gmplgpédagogiques et de créer le
programme le plus attirant pour les enfants. Nagence prépare pour les enfants tous les
instruments nécessaires pour les activités, mérmeude et des petits cadeaux pour les
enfants. Le nombre de nos instituteurs dépend chbredes enfants. Nos instituteurs sont
choisis précisement selon leurs expériences & mmpétences de communications sur la

base d"un entretien d’embauche personnel.
Le calcul des charges de ce forfait est cité emxan

Des prix des forfaits proposés par Sun-Ski

Nous voudrions suivre la politique des prix bas qoirespond au niveau des services
proposés. Nous sommes orientés sur la couche meygana société, donc des prix
correspondent a cette tendance. Le prix des feréat I'un des éléments clés dans la lutte
contre la concorrence. Le tableau suivant présdaete prix des forfaits qui vont étre
proposés pendant la premiere année du fonctionrterhenprix varie souvent selon le

moyen de transport ou selon I"utilisation des s&/proposes.

Voyage de ski pour une journée 776 Couronngs

Voyage de ski - cours de carving 5 490 Courornes
Voyage de ski a Dachstein-west 4 824 Couronnes
Séjours d"été — cours du francais 8 906 Couronnes

Cours de ski a Jablonec nad Jizerou - écofe824 Couronne

A

Voyages de printemps - écoles 3 072 Couronnes
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Les prix de nos forfaits ont été fixés sur la bdsecalcul des charges moyennes pour
chaque forfait. Vous pouvez consulter les calcubcts dans I"annexe du travail. Ces prix
ne sont pas forcément finaux parce que des foais comptés sur un nombre des clients
moyens et ne contiennent pas des réductions psuenénts ou pour les achats en
premiére minute. Ces prix peuvent différer de Iferde couronnes ou de dizaines de

couronnes selon les promotions de prix.
Des réductions de prix

Nous offrons la réduction de 10% dans le cas additaen premiere minute. La date de cet
achat sera fixée avant la saison. Les enfantsesnéductions marquantes selon le type de
forfait, les réductions seront fixées avec la psifian concréete du forfait. Les réductions
pour les forfaits sur mesure seront contractéesopeellement. Selon la situation des
ventes, nous proposerons des réductions de pri ldacas de I'achat en derniére minute

jusqu’a 20%.
La distribution

Parce que nous mettons |"accent sur les relatitvoges avec les clients nous préférons la
vente directe dans le bureau de Sun-Ski. Ce buwedwuve au centre-ville, donc il est
bien accessible aux clients. Pour les premieregemrdu fonctionnement nous ne
projettons pas de créer des filiales. Pour pouvaire face a la concurrence, nous
proposons aux clients aussi une possibilité moddenEachat d’un forfait par I'Internet.
Sur le site d’Internet www.sun-ski.ic.cz des ckepeuvent effectuer la réservation et nous
allons leur envoyer un formulaire de la commandaitiée avec le calcul de prix et avec

les instructions nécessaires.

La promotion

Sun-Sk| ¢

Parceque nous avons besoin de pénétrer en vitesske snarché, nous devons bien
propager notre agence. Tout d"abord, pour crédmate pour une bonne renommée de
I"agence, nous avons da réfléchir sur le nom dobde de I"agence. Enfin, nous avons

choisi la combinaison de deux mots qui sont déjeedes internationaux et ce sont « sun »
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et « ski ». Aucune agence de voyages Sous ce Nnexist® pas encore et cette combinaison
est idéale pour décrire en vitesse nos activités. nom évoque brusquement la
spécialisation sur les voyages de ski mais en auoadmn avec «sun» il laisse la
possibilité d'imaginer des voyages pour le so&ilbord de la mer. Les couleurs choisies
correspondent au sens du nom, le jaune peut soueemoble du soleil qui n"est pas

négligeable a cause de la proposition des séjéété dn France.

Pour faire entendre de Sun-Ski nous avons chosidmotion sur le site d’Internet qui va
étre crée par un spécialiste. Puis, nous allorsrensdans le Journal de Kolin « Pres ».
Pour bien indiquer la position de notre bureau nallsns acheter deux panneaux
publicitaires qui vont étre installés dans les deuss qui bornent notre agence. Nous
avons aussi désigné une somme pour la créatian distribution des petits dépliants. La
partie indispensable pour la promotion de nos ptedaprésente un catalogue qui va étre

créé soigneusement en coopération avec un spézialis

Pour nouer des relations avec les clients potégiehous allons organiser des promo-

actions sur la Place de Chatrle.
3.3.3 Le plan financier

Dans cette partie nous allons projeter toutesdéss qui étaient présentées sur les pages
précédentes sur les chiffres qui vont nous aides tkagestion de I"agence Sun-Ski.

Bilan initial

La création d'une agence de voyages n’est pasargsuse. Nous avons besoins des
moyens financiers pour |"équipement de I'agenceoetr le péage des autres charges
initiales qui ne vont pas étre approvisionnéesdear paiements des clients. Parce qu’'il ne
s’agit pas d'une somme énorme, nous allons catesidépenses par des capitaux propres.
Pour payer les charges d’entrée sur le marchajip@ment du bureau, les loyers initiaux

etc., nous avons la disponibilité sur le comptechar de 200 milles Couronnes.
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Plan des charges

Toutes les charges sont présentées en Couronnes

Charges d’entrée

Taxe notaire 10 000
Taxe de concession 2 000
Total 12 000

Pour commencer l'activité d’'une agence de voyagess avons besoins de 12 000

Couronnes. Cette somme initiale va étre couvertelgsa capitaeux propres du compte

bancaire.
Charges pour I"'égquipement du bureau
Mobilier de bureau 20 000
Ordinateur 10 000
Imprimante 5 000
Articles de bureau 3 000
Total 38 000

Toutes les sommes ont été estimées selon lesqitigla de la marchandise. Nous n"avons

pas encore choisie un équipement concret, mais sethme devrait étre adéquate.

Charges de loyer et d"énergie (annuelles)
Loyer 72 000
Energie 30 000
Eau 3 600
Total 105 600
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La somme pour le loyer correspond réellement ap#ies du bureau trouvé par
I'intermédiaire d’'une agence immobiliere. La sonpoer |"énergie et I'eau est estimé

selon les dépenses dans les espaces semblables.

Charges indirectes pour la fourniture des services

) Années

1°“année |suivantes

Promotions des ventes
Site d’Internet 5228 399
Press 12 000 7 000
Catalogues 3000 3 000
Dépliants 500 300
Panneaux publicitaires 1 000 0
Totall 21 728 10 699
Taxe de téléphone+d’Internet 18 000 18 000
Renouvellement d"équipement de bureau 0 10 000
Total 39728 38 699

Ce sont surtout des charges pour la promotion iggint la partie la plus importante des
charges indirectes. Quelques unes de ces chargesssolement initiales comme la

création du site d’Internet ou des panneux pullieis. D autres vont baisser dans les
anneées suivantes. Nous ne devons pas oublier denrellement d"équipement du bureau
qui va contrairement augmenter dans les annéeargas. Les paiements pour le téléphone
et I'Internet sont stables. Le site d’Internet s@ée par un spécialiste de Kolin Adam
Altman avec qui notre AV va également coopérer ggaton des cataloques et des

dépliants. Le service d’Internet et de télépnonétraassuré aupres de la Société O2.
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Charges de personnel (annuelles)

Nombre d"employé 1

Salaire 216 000
Totall 216 000
Sécurité sociale et assurence-maladie 73 440
Total 289 440

En prenant en compte la taille de I"'agence de \eg/eun-Ski, nous allons employer
seulemet un employé. Tous les moniteurs, les lextet les instituteurs seront des

travailleurs externes.

Assurance contre la faillite 2012 2013 2014
Taux 2% 2% 2%

La somme assurée: 30% |de

chiffres d”affaires 821 760 858 242 871971
Total 16 435 17 165 17 439

La somme pour |"assurance contre la faillite nfest exacte parce qu'aucune Caisse
d"épargne n"annonce pas ses taux en avance.tbbdiaid abord remplir tous les documents
nécessaires. Les taux varient entre 0,5% et 2%ePgue nous sommes une nouvelle
agence sans les résultats précédents, nous congtende taux de 2%. Le volume de

30% des chiffres daffaires qui doivent étre ausssiiest donné de la loi.

Charges directes pour la fourniture des services

Les charges directes sont celles qui dépendenbaibre des forfaits vendus. Ce sont des
charges au logement, au skipass, aux salaires a@tenrs, des lecteurs et des instituteurs,
aux équipements nécessaires pour les servicesggoptc. En fixant le nombre de forfaits

réalisés pendant I'année, nous avons élaborénedglaillé des charges selon les types de
forfait dans trois variantes : pessimiste, réakgteptimiste pour les années 2012-2014. Ce

plan est cité dans I"annex&rdu document.
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Plan des recettes

Des récettes émanent des charges pour chaque tprAdahaque type du forfait nous

avons additionné 20% des charges et nous avomsdie chiffre par le nombre des

clients pour obtenir le prix individuel de chaqueféit. Pour calculer les recettes totales,

nous avons déja le nombre de forfaits fixé et lisnae reste qu additionner tous les prix

payés par les clients pour obtenir le chiffre diméfs. Le tableau en détails est joint dans

I"annexe N 5 du document.

Compte de résultat prévisionnel

Compte de résultat 2012-2015 (variante réaliste)

2012 2013 2014
Chiffres d”affaire totales 3283572 4 032 258 4882974
Charges totales 3237513 3811119 4 520 323
Charges d’entrée 12 000 0 0
Charges pour I"équipement du bureau 38 000 0 0
Charges de loyer et d"énergie 105 600 105 600 | 105 600
gehr:\;\/irggss indirectes pour la fourniture j§§ 798 38 699 38 699
Charges de personnel 289 440 289 440 289 44C
S(?r?/irgsss directes pour la fournitures df§36 310 3360 215 4 069 145
Assurance contre la faillite 16 435 17 165 439
Résultat 46 059 221 139 362 651
Impot sur le revenu 8 751 42 016 68 904
Résultat net 37 308 179 123 293 747

Comme nous pouvons Vvoir dans le tableux ci-dessumus avons constitué le compte de

résultat en calculant avec le nombre de forfaitegtid aprés nous réel (ce nombre est cité

dans le calcul des charges directes en annexe3, anmns obtenu le résultat net positif.
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Mais si nous prenons en compte que dans ce régoligtavons encore une rémunération
pour le propriétaire de Sun-Ski, le résultat nfess si éclairant. Quand méme, selon le
compte de résultat dans la variante réaliste, mputjet est réalisable. Les résultats dans les

anneées suivantes devraient augmenter doucemesgudierement.

Le résultat net dans les années 2012-2015 (vanessmiste)

2012 2013 2014

-97 619 31782 109 239

Dans le cas de la variante pessimiste, notre piajelbe dans une premiére année dans les
chiffres négatifs. Cette somme n’est pas quand n&négmorme et déja dans I'année

suivante le résultat net devient positif. Pourdalisation de ce projet avec le nombre des
forfaits réalisés selon la variante pessimiste sremrions besoin de capitaux initaux assez

élevés pour financer la perte dans la premiereanné

Le résultat net dans les années 2012-2015 (varigiteiste)

2012 2013 2014

136 788 295 502 452 906

En comptant avec le nombre des forfaits vendus daiiante optimiste, des résultats nets
sont déja plus favorables. Le résultat dans la gnenannée est toujours un peu faible mais
déja en 2014, le résultat est presque un demiemillie qui nous permettrait d”élargir nos
services et surtout de commencer a réfléchir &#iiad autobus.

Le plan financier a montré que dans la conditioe tps estimations des ventes, d’une
grande partie fondées sur I'étude du marche, étaterectes, le projet de I"établissement
de I'agence de voyages Sun-Ski est réalisable. Newsns prendre en compte le résultat
faible dans la premiere année du fonctionnementéte capable de financer une partie

des charges dans cette année avec des capitauggrop
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Conclusion

Le tourisme en République Tcheque a reconnu urdgeasor aprés la révolution de velour
en 1989 qui a fini le régime communiste. Depuisazgtée, un grand nombre de nouvelles
entreprises était fondé. Le secteur du tourismedsgmtait un marché de grand potentiel,
parceque les frontiéres ont été ouvertes et la deendes forfaits dans les pays de |"ouest
était énorme. A la suite de cet essort soudainoduisime, le nombre des agences de
voyages augmentait rapidement et en ce momentskawuédes agences de voyages en

République Tcheque est le plus dense en Europe.

Le but de notre travail d"analyser la situation umarché des agences de voyages en
République Tchéque et plus précisément dans lerté@épant de Kolin, de trouver les

conditions juridiques pour la création d’une ageaheaoyages et enfin de lancer le projet
d"établissement d’une nouvelle agence de voyagesréamt son business plan a été

accompli.

Pour pouvoir créer une agence de voyages, il taitd’abord connaitre la réglementation
juridique de ce secteur. Il existe deux lois ppades concernant les conditions pour la
création et pour le fonctionnement. La premierdakbi sur les professions libérales dans
laquelle nous trouvons la partie commune pour ®lee entreprises et puis des conditions
spécifiqgues pour les agences de voyages. La deaxiéntraitant les directives et les

regles pour les agences de voyages est la Loi 989/du Code, sur quelques conditions

du commerce dans le secteur du tourisme, dansni¢éraes préscriptions ultérieures.

L"analyse de la situation sur le marché des agedeegoyages nous a montré que ce
secteur a subit plusieurs changements qui ont #&téécpar la crise économique. Les
tchéques commancaient a économiser et ils onttrélaiombre des voyages a |"étranger
au profit du tourisme domestique. A la suite ddecétndance, le nombre des voyages
organisés par I'intermédiaire d’une agence de \@syagegalement baissé. La somme que
les tchéques dépensent pour les voyages a aussépdonc les chiffres d affaires sont
plus faibles. Malgré que la crise s"écarte peuls [gesituation sur le marché global des
agences de voyages semble assez défavorable potrédtion d’une nouvelle AV.
L"analyse concréete du marché dans le départemerifatie est déja plus positive.
L’enquéte qui a été réalisé sous la forme des iguesires distribués a Kolin a montré
gue sur ce marché, des possibilités pour le dépelopnt d"'une nouvel agence de voyages

existent encore. Les habitants de Kolin sont hébitde voyager avec une agence de
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voyages mais en méme temps ils ne sont pas trés fixune AV conrete. Les clients
potentiaux manquent a Kolin souvent I'offre desagms sportifs, y compris les voyages
de ski, lesquels représentent un « trou » sur kemda Cette spécialisation des forfaits est

devenu la base pour le portefolio des produitsadeerprojet de I"agence de voyages.

En prenant en compte les résultats de |"analyseatahé potentiel, nous avons décidé de
de préparer le business plan pour la création agetice de voyages Sun-Ski qui est
spécialisée d'une moitié aux voyages de ski avemianiteurs de ski et de I"autre moitié
aux voyages au bord de la mer avec le cours litiguss. L'agence a deux cibles
principales dont I"'une sont des écoles et |"aug® iddividus recherchant les vacances

actives. Selon nos calculs le projet est réalisableomptant avec |'investissement initial.
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Résumeé

Le tourisme a marqué dans les années précédentganthessor qui a commencé en 1989
apres la chute du régime communiste. La Républighéque est actuellement un pays
avec un reseau d’agences de voyages le plus vadteirepe. Les agences de voyages
fonctionnent dans le secteur du tourisme. Pour cengpe leur rble et leur situation sur le
marché, il faut définir le terme tourisme. Selo@rijanisation Mondiale du Tourisme, le
tourisme correspond aux « activités déployéesgmpérsonnes au cours de leurs voyages
et de leurs séjours dans les lieux situés en defelsur environnement habituel pour une
période consécutive qui ne dépasse pas une anrdas fins de loisirs pour affaires et

autres motifs 3.

La naissance du tourisme est liée avec le nom dendk Cook qui a organisé un premier
forfait en 1841 pour I'occasion d ouverture d"univeu chemin de fer. Dans ["histoire du
tourisme en République tchéque, nous pouvons distinplusieurs grandes étapes. La
premiére est la période entre les guerres ave@#ion de la premiére agence de voyages
Cedok en 1920. Le développement du tourisme dananieées suivantes est donné par le
régime communiste. La place dominante était occupdieurs paicCedok mais dans les
années 1960 une soixantaine de nouvelles agencesydges a été créée. D autre étape
commence apres la révolution de velur en 1989 dibédaation des conditions a provoqué
I"augmentation du nombre d’entreprises. Le cadrdijue n”était pas suffisament préparé
et beaucoup d"agences de voyages ont tombé dkats lea réforme juridique a mené vers
la revitalisation et dans les cing derniéres annesombre des agences de voyages a
augmenté presque de 30%. La crise économique hédeidourisme de la maniére visible.
L"année 2009 représentait un abaissement du sedtetwurisme mais I"année 2010 a

reconnu deéja une relance du marché du tourisme.

Pour la création d’une agence de voyages, il &aut tompte des regles générales pour la
création d’une entreprise dont essentiellementdasur les professions libérales. Le
fonctionnement des agences de voyages est trait® ldaLoi 159/1999 du Code, sur
quelques conditions du commerce dans le secteutodtsme, dans I'énoncé des

prescriptions ultérieures.

! http://www.unwto.org/
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L étude socio-économique du marché du tourisme épuBRlique tchéque aboutit aux
plusieurs conclusions. Les cing destinations les préférées par les tchéques en 2010
étaient : La Croitie, la Slovaquie, L ltalie, La&e et L Autriche. Le nombre de voyages
a l'intérieur du pays a augmenté de la facon inapbettandis que le nombre des voyages
chers a baissé par la suite de la crise économiges.tendances de la préférence des
voyages domestiques est marquante méme pour leggewyd affaires méme pour les
voyages de ski. Avec cet augmentation du tourisoraestique est en relation directe la
baisse des forfaits réalisés par I'intermédiaitad agence de voyages ou | affaiblissement

du transport aérien au profit du transport routier.

L"étude du marché potentiel réalisé par les quastives distribués a Kolin montre que les
habitants de Kolin bénéficient souvent des sendessagences de voyages mais ils ne sont
pas souvent fixé a une seule entreprise, saukégption de I"agence de voyages Monatour
qui a des clients assez fidélisés. D autre résgliatémane de |I'enquéte est le fait que
I"offre des voyages de ski a Kolin n“est pas saffie. Selon la proposition de quatre
possibilités, des interogés ont le plus souvenér@tt des voyages de ski ou d'été a

I"étranger.

Sur la base des résultats de |"étude socio-écomemitpus avons décidé de créer le projet
d’une agence de voyages a Kolin au nom Sun-Slgajapécialise aux voyages de ski ou
de printemps pour les collectifs scolaires et\ayages de ski ou d"été pour les individus.
L"agence Sun-Ski propose des services d’accompagneommme les moniteurs de ski ou

le cours du francais pendant le voyage d’été emcEréelon le plan financier, ce projet est
réalisable a la condition de l'investissement irtgodr dans une premiére année du

fonctionnement.
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Resumeé

Turismus zaznamenal@eské republice v poslednich letech velky rozmatérykzapdal

po roce 1989, kdy padl komunisticky rezim. Sasré je Ceska republika zemi s nejhustsi
siti cestovnich kancefav Evrog. Abychom mohli dale mluvit o vyznamu cestovnich
kanceldi v cestovnim ruchu, je dobré tento termin tiggl definovat. Podle stové
turistické organizace cestovni ruch zahrnuje aitigsob cestujicich do mist mimo jejich
obvyklé prostedi nebo pobyvajicich ¥¢hto mistech po dobu kratSi jednoho roku za

Gcelem traveni volnéhdasu, podnikandi za elem jinym.

Vznik cestovniho ruchu v celoovém neritku je spojovan se jménem Thomase Cooka,
ktery jako prvni zorganizoval vroce 1841 zajezid jpiilezitosti oteweni Zeleznice.
V historii cestovniho ruchiCeské republiky rizeme rozlisit gkolik etap. Prvni z nich
predstavuje mezivaé@é obdobi, kdy vznikla v roce 1920 cestovni karfc€lBDOK.
Vyvoj cestovniho ruchu v dalSich letech byl dan koistickym reZzimem, ktery byl v zemi
nastolen. Dominantni postaveni na trhu si staleldi@dok, ale v 60. letech vzniklo okolo
dalSich 60 novych cestovnich kand¢eldDalSi etapa zdéna vroce 1989, kdy pad
komunistického rezimu a liberalizace podminek poalrpkani zagicinili rapidni nafst
cestovnich kanceth Pro takovyto rozmach podriikv oblasti cestovniho ruchu ovSem
nebyl gipraven legislativni rdmeciada podnikatél tudiz vedla cestovni kancéta
neuvazed a brzy zkrachovala. Nasledna reforma této obiatla k ogtovnému naistu
poctu cestovnich kancel@ ktery se za poslednicktdet stoupl ténd 0 30%. Ekonomicka
krize se vyrazé dotkla i cestovniho ruchu. Rok 200%egstavoval pokles trzeb

v cestovnim ruchu, nicméiiz v roce 2010 doSlo @k mirnému oZiveni.

Pii zakladani cestovni kancédaje teba seridit vSeobecnymi podminkami pro zaloZeni
podniku, které jsou obsazeny zejména v Zékonzivnostenském podnikani. VesSkerée
aspekty fungovani subjektu cestovni kani@ej&ou obsazeny v Zak®r159/1999 Sh. O
nékterych podminkach podnikani v oblasti cestovnilchu a o zréiné zakonac.40/1964
Sb.

Ze socio-ekonomické studie vyplynulo¢kolik zawra. Prvnim znich je padi
nejoblibersjSich destinaci, jimiz v roce 2010 byly: Chorvatstovensko, ltalieRecko a
Rakousko. Pget zajezd realizovanych v tuzemsku vyraznymigpbem vzrostl, zatimco

pocet nakupu drazSich zahramich zajezd v poslednich letech klesl nasledkem
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ekonomické krize. Tyto preference I€jgich tuzemskych zaje#djsou patrné i u
pracovnich cest a zajaxdyZarskych. S timto zvySenim realizace tuzemskych zéjged
v Uzkém vztahu pokles pw z4jezd realizovanych progednictvim cestovnich kanceéla

¢i také pokles vyuzité letecké dopravy ve pratpdopravy silnini.

Prizkum potenciondlniho trhu, ktery byl realizovan giiednictvim dotaznik
distribuovanych v Kolit, ukéazal, Ze obyvatelé Kolina jsou zvykli vyuZivsiuzeb
cestovnich kancelg ale zarové nejsou piliS fixovani na jedu konkrétni cestovni kandela
Jedinou vyjimku pedstavuje CK Monatour, ktera ma ngjwjsi klienty na Kolinském trhu.
DalSi zé&vr, ktery z ankety plyne je ten, Ze respondetdsto nepovazuji nabidku
cestovnich kancelé v kolinském okrese za dostateu. Z nabidky étyf mozZnosti

respondenti projevili neptSi zajem o lyzeské zajezdy a pobytové zajezdy do zahiani

Na zaklad vysledki prizkumu trhu jsme rozhodli vyt¥id projekt cestocni kanceid
v Koliné pod nazvem Sun-Ski, ktera se specializuje narsfiazajezdyi jarni pobyty pro
Skolni kolektivy, dale pak na lykské z§jezdy tuzemské i zahré&riia na pobytové zajezdy
ve Francii pro individualni klientelu. Cestovni kat& Sun-Ski nabizi dopkové sluzby,
jimiz jsou sluzby lyzgskych instruktaoil ¢i lektora francouzského jazyka. Podle firgaiho
planu se projekt jevi realizovatélrza gedpokladu p&atesnich investic do prvniho roku

fungovani.
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Annexe N’ 1

FO

1) Fyzicka osoba <eska

Annexes

La demande de la concession

Zadost o koncesi
podle § 50 odst. 2 zakoka455/1991 Sbh., o zivhostenském podnikant,
ve zréni pozdjSich predpidi (dale jen Zz)

Titul Jméno Bjmeni Titul
rodnécislo datum narozeni statni &dmstvi
] 1 1 ) ] ) 1 ] 1 ] 1 ] 1 ] .

Bydliste ulice ¢. popisné : ¢. orient&ni

1 1 ) ] : ) 1 ]
obec ¢ast obce PS
1 ) 1 1 ]

2) Obchodni firma

3)Misto podnikani

ulice ¢&. popisné ¢. orienta&ni
1 1 ) ] ] 1 ]

obec ¢ast obce PS

4) Predmét podnikani

5) Identifika &ni ¢islo
provo-

6) Datum zahajeprovo-

zovani Zivnosti

7) Datum uka&eni

Zovani Zivnosti




8) Zivnost provozovana 9) Podnikal/atg nebo podnikate
primyslovym zpisobem ? na UzemtR?

ano ne ano ne

10) Provozovny

Adresa provozovny ;| ulice ¢. popisné ¢. orient&ni
obec cast obce PS
Adresa provozovny i ulice ¢. popisné ¢&. orienta&ni
obec cast obce PS
1 1 1 1 1
11) Odpowdny zastupce
Jméno Fjmeni (&etrs titulu) obchodni firma
rodnécislo datum narozeni statni &mstvi
) 1 1 ) 1 1 ] 1 1 ) 1 ) 1 ) 1 )
Bydliste ulice ¢. popisné ¢. orienta&ni
1 1 I ] I 1 )
obec ¢ast obce PS
1 1 1 1 1
Bydliste ulice ¢. popisné ¢. orienta&ni
1 1 1 1 1 1 1 1
obec ¢ast obce PS
1 1 1 1 1
Misto pobytu v: ulice ¢. popisné ¢. orienta&ni
CR ) 1 1 ). ) 1
obec ¢ast obce PS
L 1 L

Neni mi znamo, Ze by osbbdpowdného zastupce soud nebo spravni organ ulozibzzéhknosti, Zze u
ni trva jina pekazka tykajici se provozovani Zivnosti a zZe by jposlednich 3 letech bylo zruSeno
Zivnostenské opra¥ni podle § 58 odst. 2,3 a 4 Zivnostenského zakona.

ProhlaSuji, Ze mi soud nebo spravni organ ulozil/neulozékaz ¢innosti, trva/netrva u mne jina

prekazka tykajici se provozovani zivnosti, Ze mi slpdnich 3 letech bylo/nebylo zruSeno zivnostenské
opravréni podle 8 58 odst. 2,3 a4 Zivnostenského zakona.

Podpis Zzadatele

Doporuéené tdaje uleRujici a urychlujici kontakt s podnikatelem

telefonni spojeni elektronick& adresa ¢.faxu

Udaje Zivnostenského fadu

Poznamky




Annexe N’ 2

Examplaire du questionnaire (en frangais et en tclgue)

Etude du marché des agences de voyages de Kolin
Catégorie de |"age:
71 15-25 1126-35 71 36-50 71 50-65 166 et plus
1. Realisez-vous vos vacances par |'intermédiaireedagence de voyages?
[J Toujours [J Souvent [] De temps en temps [ Jamais
Si vous ne voyagez jamais avec une agence de esyag remplissez plus!
2. Vous choisissez:

[ toujours la méme agence de voyages [ divers agences

w

. Voyagez-v ous avec des agences de voyages dua@@pnt de Kolin? Si oui, avec lesquelles?

N

. Etes-vous content(e) de I'offre des agenceoyages dans le departement de Kolin?
71 Oui 71 Non

Si non, gu’est-ce que vous manquez?

5. Které faktory jsou nejdeZitgjSi pro Vasi spokojenost s cestovni kanii@la
6. Selon quels critéres choisissez-vous |"agenc®y@ges?

[ Selon mes propres expeériences avec |'agence [ Selon des références des amis

) Selon la publicité 1 Selon le catalogue

\l

. Quel est le budget moyen annuel par personre¥gus consacrez aux vacances?

"1 moins que 5000 (15 000-10 000 7 10 000-20 000 1 plus que 20 000

(o]

. Quel genre de vacances realisez-vous?
Tdeété 7 d"hiver
9. Quel genre des vacances realisez-vous?
71 en République Tchéque [ a l"étranger
10. Quelle longeur de voyage préférez-vous?

"1 moins que 3 jours 1 3-7 jours 1 plus que 7 jours



11. Quand achetez-vous votre voyage?

71 En premiere minutel] n'importe quand  [] en derniére minute
12. Voyagez-vous le plus souvent:

[ seul [1 avec votre conjoint [1 avec votre famille [ avec vos amis
13. Quel genre du transport préférez-vous?

(] propre [ par le bus [l par l"avion
14. Quel type de voyage realisez-vous le plus stdu¥e

[ séjour [J circuit [J séjour avec excursions
15. Réalisez-vous quelques types de voyages saiant

"1 wellness 1 de ski

[ cyclo-touristique [ d autre thématique
16. Auriez-Vous l'intérét d"acheter des fofaits/anis?

€ Voyages de ski pour une journée € Voyage de ski d'une semaine-RT

€ Voyage de ski d'une semaine-I"étrangerSéjour d"été en France



Prizkum trhu cestovnich kancel&i
Vazeny pane/Vazena pani,
velmi Vas prosim o spolupraci a zodppeni nasledujicich otazek. Dotaznik je anonymni
a vSechna data budou vyuZzita pouze jako podkiadnmu diplomovou praci. &uji Vam
za Vasi ochotu a spolupraci.
Markéta Tukova, studentka 5. éaiku oboru Odborna francouzstina pro hospskidu
praxi Univerzity Palackého v Olomouci.
Pokud dotaznik vyjplijete elektronicky, zaskrtavaci pole zaktivnitegldikem, poté

vyberete moznost zaskrtnuto.

V¢ékova kategorie:
[115-25 [ 126-35 [ 136-50 [ 150-65 [ 166 avice

1. Pxi realizaci dovolené vyuzivate sluzeb cestovni kédie
L] vzdy ] vétSinou X ob¥as L] nikdy
Pokud sluzeb cestovnich kandéldevyuzivate, dale nevympljte!

2. Pokud cestujete s cestovni kanéglaolite
[] stéle stejnou CK [] rizné CK

3. Vyuzivéte sluzeb cestovnich kandéla pobaiek cestovnich kanceids kolinském okrese?
Pokud ano, jakych?

4. Jste spokojen(a) s nabidkou cestovnich karicekolinském okrese?

] Ano ] Ne

Pokud ne, co Vam v nabidce chybi?

vvvvvv

6. Cestovni kancefase kterou cestujete¢tginou volite na zaklad
[] Vlastnich zkuSenosti s CK [] Doporuieni znamych
[ ] Reklamy [] Prohlédnuti katalogu

7. Jakoucastku ptimeérné utratite réné za dovolenou za 1 osobu?



[ I mért nez5000 []5000-10 000 (110 000-20 000 [ ] vice nez 20 000

8. Kdy b&zre realizujete Vasi dovolenou ?
v zimg v léts

9. Jakou dovolenou&sSinou realizujete?
[ ] tuzemskou [ ] zahrantni

10. Jakou délku pobytu n&gstji preferujete?
] mére nez 3 dny []13-7dni [ ] vice nez 7 din

11.Kdy dovolenou kupujete?
[] pii slevach za §asny nakup (6 &siai a déle) L] kdykoli

[] pii slevach pi ndkupu na posledni chvili

12. CestujetedatSinou:

[] sami [] s partnerem [] s rodinou []s pateli

13. Jaky druh dopravy preferujete?

[] vlastni [ ] autobusova [] letecka

14. Jaky druh z4jezdu reptji realizujete?
[ ] pobytovy [ 1 poznavaci [ 1 hvézdicovy(pobytovy s vylety)

15. Realizujete ¢ktery z nasledujicich typzajezadi?
[ ] wellness L] lyZaisky
[] cyklisticko-turisticky [] jinak tematicky

16. UvaZovali byste o koupi nasledujicich zajezd
[ ] jednodenni lyZsky zajezd [] vicedenni lyzesky zajezd v tuzemsku

[] vicedenni lyzesky zajezd v zahraii [] letni pobytovy z4jezd do Francie



Annexe N’ 3

Charges des forfaits

Jablonec-carving 15p.+3
Transport (bus) taxe (en couronnes/km) 18
distance totale (en km) 400
Total 7 200
Service des moniteurs Nombre de moniteurs 3
Salaire 2 500
Total 7 500
Refraichissement 1 000
Skipass Nombre de skieurs 15
Prix d"un skipass(en
couronnes) 1395
Total 20 925
Logement Nombre de personnes logés 18
Nombre de nuits 5
Prix 1p./1nuit (en couronnes) 300
Total 27 000
Equippement(mini-ski) 5000
Charges Totales 68 625
Jablonec-cours de ski-école 20p.+2
Transport (bus) taxe (en couronnes/km) 25
distance totale (en km) 400
Total 10 000
Service des moniteurs Nombre de moniteurs 2
Salaire 2 500
Total 5 000
Refraichissement 800
Skipass Nombre de skieurs 20
Prix d"un skipass(en
couronnes) 1 000
Total 20 000
Logement Nombre de personnes logés 22
Nombre de nuits 6
Prix 1p./1nuit (en couronnes) 300
Total 39 600
Equippement(mini-ski) 5000
Charges Totales 80 400




Dachstein-west 35p. + 2
Transport (bus) taxe (en couronnes/km) 25
distance totale (en km) 2312
Total 57 800
Service des moniteurs Nombre de moniteurs 2
Salaire 2 500
Total 5000
Refraichissement 1500
Skipass Nombre de skieurs 35
Prix d"un skipass(en
couronnes) 3327
Total 116 445
Logement Nombre de personnes logés 37
Nombre de nuits 4
Prix 1p./1nuit (en couronnes) 500
Total 74 000
Equippement(mini-ski) 5000
Charges Totales 259 745
Jablonec-jaro-8kola 25p. +2
Transport (bus) taxe (en couronnes/km) 25
distance totale (en km) 400
Total 10 000
Instituteurs Nombre d’instituteurs 2
Salaire 2 500
Total 5 000
Refraichissement 1000
Entrée, attractions, jeux Nombre d’enfants 25
Charges moyennes pour 1
enfant 200
Total 5000
Logement Nombre de personnes logés 27
Nombre de nuits 6
Prix 1p./1nuit (en couronnes) 250
Total 40 500
Prix, cadeaux 2500
Charges Totales 64 000




Séjours en France 32p.+2

Transport (bus) taxe (en couronnes/km) 25
distance totale (en km) 2 820
Prix d"attente 4 000
Total 74 500

Refraichissement 1 000

Equippement pour

I"enseignement Nombre de clients 32
Charges moyennes pour 1
client 200
Total 6 400

Lecteurs Nombre de lecteurs 2
Salaire 2 000
Total 4 000

Logement Nombre de personnes logés 36
Prix 1p./semaine (en
couronnes) 3 000
Total 108 000

Charges Totales 193 900




Annexe N4

Charges directes des forfaits

Variante pessimiste 2012 2013 2014
Ski-une journée Nombre de forfaits 8 11 12
Charges pour 1
forfait 25 860 25 860 25 860
Totall 206 880 284 460 310 320
Jablonec-cours de carving Nombre de forfaits 2 3 4
Charges pour 1
forfait 68 625 68 625 68 625
Total2 137 250 205 875 274 500
Jablonec-cours pour les écoles | Nombre de forfaits 4 6 8
Charges pour 1
forfait 80 400 80 400 80 400
Total3 321 600 482 400 643 200
Dachstein-West Nombre de forfaits 5 6 7
Charges pour 1
forfait 259 745 259 745 259 745
Total4 1298 725 1558470, 1818215
Jablonec-printemps pour les
écoles Nombre de forfaits 4 6 7
Charges pour 1
forfait 64 000 64 000 64 000
Total5 256 000 384 000 448 000
Séjours en France Nombre de forfaits 5 6 8
Charges pour 1
forfait 193 900 193 900 193 900
Total6 969 500 1163400, 1551200
Total 3189 955 4078 605| 5045435
Variante réaliste 2012 2013 2014
Ski-une journée Nombre de forfaits 8 9 10
Charges pour 1 forfait 25 860 25 860 25 860
Totall 206 880 232740 258 600
Jablonec-cours de carving Nombre de forfaits 2 2 3
Charges pour 1 forfait 68 625 68 625 68 625
Total2 137 250 137 250 | 205 875
Jablonec-cours pour les écoles Nombre de forfaits 4 5 7
Charges pour 1 forfait 80 400 80 400 80 400
Total3 321 600 402 000| 562 800
Dachstein-West Nombre de forfaits 4 5 6
Charges pour 1 forfait 259 745 259 745 | 259 745
Total4 1038980| 1298725| 1558470
Jablonec-printemps pour les écoles | Nombre de forfaits 4 5 5
Charges pour 1 forfait 64 000 64 000 64 000
Total5 256 000 320 000 320000
Séjours en France Nombre de forfaits 4 5 6
Charges pour 1 forfait 193 900 193900, 193900
Total6 775 600 969 500 1 163 400
Total 2736310 3360215]| 4069 145




Variante optimiste 2012 2013 2014
Ski-une journée Nombre de forfaits 6 7 8

Charges pour 1

forfait 25 860 25 860 25 860

Totall 155 160 181 020 206 880
Jablonec-cours de carving Nombre de forfaits 1 2 2

Charges pour 1

forfait 68 625 68 625 68 625

Total2 68 625 137 250 137 250
Jablonec-cours pour les écoles Nombre de forfaits 3 4 4

Charges pour 1

forfait 80 400 80 400 80 400

Total3 241 200 321 600 321 600
Dachstein-West Nombre de forfaits 3 3 4

Charges pour 1

forfait 259 745 259 745 259 745

Total4 779 235 779 235| 1038980
Jablonec-printemps pour les écoles | Nombre de forfaits 3 4 4

Charges pour 1

forfait 64 000 64 000 64 000

Total5 192 000 256 000 256 000
Séjours en France Nombre de forfaits 3 4 5

Charges pour 1

forfait 193 900 193 900 193 900

Total6 581 700 775 600 969 500
Total 2017 920| 2450705| 2930210




Annexe N° 5

Chiffres d"affaires

Variante pessimiste 2012 2013 2014
Ski-une journée Nombre de forfaits 6 7 8
Prix de forfait 776 776 776
Nombre de clients pour
un voyage 40 40 40
Totall 186 192 | 217224 | 248 256
Jablonec-cours de carving | Nombre de forfaits 1 2 2
Prix de forfait 5490 5490 5490
Nombre de clients pour
un voyage 15 15 15
Total2 82350 164 700| 164 700
Jablonec-cours pour les
écoles Nombre de forfaits 3 4 4
Prix de forfait 4824 4824 4824
Nombre de clients pour
un voyage 20 20 20
Total3 289440 385920| 385920
Dachstein-West Nombre de forfaits 3 3 4
Prix de forfait 8 906 8 906 8 906
Nombre de clients pour
un voyage 35 35 35
1246
Total4 935082 935082 776
Jablonec-printemps pour
les écoles Nombre de forfaits 3 4 4
Prix de forfait 3072 3072 3072
Nombre de clients pour
un voyage 25 25 25
Total5 230400| 307 200| 307 200
Séjours en France Nombre de forfaits 3 4 5
Prix de forfait 7271 7271 7271
Nombre de clients pour
un voyage 32 32 32
1163
Total6 698 040 | 930 720 400
2940 3516
Total 2 421 504 846 252




Variante réaliste 2012 2013 2014
Ski-une journée Nombre de forfaits 8 9 10
Prix de forfait 776 776 776
Nombre de clients pour un
voyage 40 40 40
Totall 248 256 279 288 310 320
Jablonec-cours de carving Nombre de forfaits 2 2 3
Prix de forfait 5490 5490 5490
Nombre de clients pour un
voyage 15 15 15
Total2 164 700 164 700 247 050
Jablonec-cours pour les
écoles Nombre de forfaits 4 5 7
Prix de forfait 4 824 4 824 4824
Nombre de clients pour un
voyage 20 20 20
Total3 385 920 482 400 675 360
Dachstein-West Nombre de forfaits 4 5 6
Prix de forfait 8 906 8 906 8 906
Nombre de clients pour un
voyage 35 35 35
Total4 1246776| 1558470| 1870164
Jablonec-printemps pour les
écoles Nombre de forfaits 4 5 5
Prix de forfait 3072 3072 3072
Nombre de clients pour un
voyage 25 25 25
Total5 307 200 384 000 384 000
Séjours en France Nombre de forfaits 4 5 6
Prix de forfait 7271 7271 7271
Nombre de clients pour un
voyage 32 32 32
Total6 930 720| 1163400| 1 396 080
Total 3283572 4032258 | 4882974




Variante optimisste 2012 2013 2014
Ski-une journée Nombre de forfaits 8 11 12
Prix de forfait 776 776 776
Nombre de clients pour un
voyage 40 40 40
Totall 248256 | 341352 372384
Jablonec-cours de carving | Nombre de forfaits 2 3 4
Prix de forfait 5490 5490 5490
Nombre de clients pour un
voyage 15 15 15
Total2 164 700| 247050 329400
Jablonec-cours pour les
écoles Nombre de forfaits 4 6 8
Prix de forfait 4824 4824 4824
Nombre de clients pour un
voyage 20 20 20
Total3 385920 578880 771840
Dachstein-West Nombre de forfaits 5 6 7
Prix de forfait 8 906 8 906 8 906
Nombre de clients pour un
voyage 35 35 35
Total4 1558470 1870164 |2 181 858
Jablonec-printemps pour les
écoles Nombre de forfaits 4 6 7
Prix de forfait 3072 3072 3072
Nombre de clients pour un
voyage 25 25 25
Total5 307200 460800, 537600
Séjours en France Nombre de forfaits 5 6 8
Prix de forfait 7271 7271 7271
Nombre de clients pour un
voyage 32 32 32
Total6 1163400 13960801861 440
Total 3827 946 | 4894 326 | 6 054 522




Annexe N’ 6

Compte de résultat 2012-2014

Variante pessimiste

2012 2013 2014
Chiffres d affaire totales 2421504 2940 846 3516 252
Charges totales 2519123 2901 609 3381 388
Charges d’entrée 12 000 0 0
Charges pour |"équipement du bureau 38 000 0 0
Charges de loyer et d énergie 105 600 105 600 105 600
g:z:g:ss indirectes pour la fourniture des 39 728 38 699 38 699
Charges de personnel 289 440 289 440 289 440
Charges directes pour la fournitures des services 2017 920 2 450 705 2930 210
Assurance contre la faillite 16 435 17 165 17 439
Résultat -97 619 39 237 134 864
Impét sur le revenu 0 7 455 25 624
Résultat net -97 619 31782 109 239
Variante optimiste

2012 2013 2014

Chiffres d"affaire totales 3827 946 4 894 326 6 054 522
Charges totales 3691 158 4 529 509 5496 613
Charges d’entrée 12 000 0 0
Charges pour I"équipement du bureau 38 000 0 0
Charges de loyer et d énergie 105 600 105 600 105 600
Charges indirectes pour la fourniture des
serviges P 39728 38 699 38 699
Charges de personnel 289 440 289 440 289 440
Charges directes pour la fournitures des services 3189 955 4 078 605 5 045 435
Assurance contre la faillite 16 435 17 165 17 439
Résultat 136 788 364 817 557 909
Imp6t sur le revenu 0 69 315 106 003
Résultat net 136 788 295 502 451 906




