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Abstrakt

Hlavnym cielom diplomovej prace je vypracovanie navrhu expanzie leteckého
dopravcu na novy hlandsky trh na zaklade analyzy sucasného stavu a analyzy zvoleného
trhu sohladom na obmedzenia a Specifické charakteristiky leteckého odvetvia.
Teoreticka Cast je zamerana na teoretické pozadie ziskané z odbornych publikécii
zameranych na analyzu trhu, expanzie ataktiez na publikacie zamerané na letecké
odvetvie. Prakticka Cast’ sa zameriava na spoloCnost Smartwings a. s., jej analyzu
sucasného stavu a taktiez na analyzu zvoleného trhu. Posledna Cast' je zamerana na
vypracovanie navrhu expanzie a kalkulacie nakladov s expanziou spojenych,

vyhodnotenie rizik a zmiernenie ich dopadu na spolo¢nost’.

Abstract

The main goal of the diploma thesis is to develop a proposal for the expansion of the air
carrier to the new Dutch market based on an analysis of the current state and analysis of
the selected market with regard to the limitations and specific characteristics of the
aviation industry. The theoretical part is focused on the theoretical background obtained
from the publications focused on market analysis, expansion and also on publications
focused on the aviation industry. The practical part focuses on the company Smartwings
a. s., its analysis of the current state and also the analysis of the selected market. The
last part is focused on the elaboration of the expansion proposal and the calculation of
the costs associated with the expansion, the evaluation of the risks and the mitigation of

their impact on society.

Kliacové slova
analyza, letecky dopravca, letecké odvetvie, PESTLE, Porterov model piatich sil,
SWOT, spolocnost’

Key words
analysis, air carrier, aviation industry, PESTLE, Porter's model of five forces, SWOT,

company
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UVOD

Tazba lietat’ bola u I'udi z historického pohl'adu vel'mi silna. Obdivovali vtakov a snazili
si ich napodobnit’. Z historického pohladu za dneSnou formou leteckej dopravy stéle
vel'a pokusov, ale taktiez aj velké mnozstvo katastrof, ktoré stali T'udské zivoty, no aj
vd’aka tomu je dnes leteckd doprava jednou z najbezpecnejSich spdsobov prepravy. Ide
o vel'mi dynamicky sa rozvijajuce prostredie, ktoré je velmi nachylné na zmeny ako
mozeme vidiet dnes. Neviditelny virus, ktory prerastol do svetove] pandémie, takmer
zastavil roky sa vyvijajuce letecké odvetvie. Mnohé letecké spolo¢nosti, ktoré mali
vel'ké plany na rozvoj, dnes bojuju na hranici prezitia a mnohé nas zial uz ani neodvezu
ako cestujucich.

Letecké odvetvie je velmi silno sledované z roznych pohladov. Najviac z pohladu
uradov, ktoré sa zameriavaju na dodrzovanie vSetkych stanovenych a vel'mi prisnych
pravidiel, aby bola zabezpecena Co najvyssia mozna miera bezpecnosti cestujucich. Na
druhu stranu tu vSak mame aj odporcov v podobe ochrancov zivotného prostredia, ktori
bojuju za znizenie leteckej prepravy, ktora ma negativny dopad na zivotné prostredie.
Ako priklad mozeme vidiet najnovsi zékaz takmer vSetkych vnutroStatnych letov vo
Francuzsku. Letecké odvetvie ma nepochybne svoje negativne dopady, no ma aj vel'mi
vela vyhod, ako su napriklad miliony zamestnanych l'udi, alebo moznost sa rychlo
a komfortne pozriet’ do hociakého kuta sveta.

Letecka doprava v poslednych rokoch pre§la pomerne rychly vyvojom zameranym
hlavne na ekonomickost’ prevadzky spojenti s niz§ou spotrebou paliva, ¢o ma aj
pozitivny dopad na zivotné prostredie. Trendy poslednych rokov su u zakaznikov
cestovat za Co najnizSie naklady, hlavne u mladych cestujucich, a tak sa stale vacsej
obl'ube teSia nizko-nakladovi letecki dopravcovia. Spolo¢nost’ si je tychto trendov
vedoma a preto je nutena pristupovat’ k réznym rozhodnutiam v ramci svojej stratégie,
¢i uz ide o modernizovanie flotily lietadiel, alebo o expanzivne plany na nové trhy.
Spolo¢nost’, na ktori je praca zamerana, ma potencial vo svojej Cinnosti dlhodobo
pokracovat arozvijat tak svoje obchodné aktivity nielen v EU, ale napriklad aj na
Blizkom vychode, ¢i v inych krajinach, ktoré sa v poslednych rokoch stali miestom
vel'kého rozmachu leteckého odvetvia. Ako priklad najvéacsieho rozvoja by sme mohli

uviest azijské krajiny, ako napriklad Cina, India, ale aj krajiny Perzského zalivu ako su
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napriklad Spojené Arabské Emiraty.
Z pohl'adu jednotlivca by mohlo ist o pomerne jednoduchy akt expanzie na novy trh,
vzhladom na medzinarodné pdsobenie leteckého odvetvia ajeho takmer jednotné
pravidla po celom svete. Aby sme sa vSak podrobnejSie zistili, o vSetko taka expanzia
na novy trh odnasa, bola vypracovana tato diplomova praca, ktora je zamerana na plan
expanzie na zahrani¢ny trh. Konkrétne ide o holandsky trh, ato zo strategickych
dovodov s prihliadnutim na sucasnu situdciu a taktiez s prihliadnutim na trhy, na
ktorych spolo¢nost’ v sucasnosti posobi.
Tato praca je prehl'adne spracovana a rozdelena do niekol'kych Casti:

e vymedzenie problému, ciele prace a metody spracovania,

e teoretické vychodiska prace,

e analyticka Cast,

o 3pecifika leteckého odvetvia,

e vlastné navrhy riesenia.
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1 VYMEDZENIE PROBLEMU, CIELE PRACE
A METODY SPRACOVANIA

Pre svoju diplomovu pracu som si zvolil spolo¢nost Smartwings, a. s.. Ide o letecku
spolocnost, ktora trhu pdsobi dlhé roky. Pocas svojej existencie sa spolocnost’ rozrastla
okrem Ceskej republiky aj do dalsich krajin ako je Slovensko, Pol'sko, Madarsko,
Izrael, Francuzsko a d’alSie. Spolocnost mé expanzivny potencial, ktory potvrdila aj
svojou kiipou majoritného podielu akcii narodného leteckého dopraveu CSA, kde sa
spolocnost Smartwings Group stala 98 % vlastnikom vSetkych akcii a pre svoju
expanziu hl'ada d’alSie krajiny pre svoj rozvoj a tak sme sa rozhodli vypracovat’ navrh
pripadnej expanzie na hlandsky trh, kde doposial’ spolo¢nost’ pdsobi len pravidelnou
linkou Praha — Amsterdam a neponuka teda z Holandska iné destinacie ako je Praha.
Dovodom, preco sme si zvolili prave holandsky trh je objem cestovného ruchu
a letectva, ktory tu patri k jednym z najvyznamnejsich v Eurdpe.

Sucasna situacia na trhu leteckej dopravy je vzhladom na krizu spdsobent korona
virusom zla, alebo by sa dalo povedat ze az kritickd. Mnoho beznych l'udi by si
povedalo, ze v oblasti leteckej dopravy expandovat v tomto naro¢nom obdobi je
nerealne a mozno by to prirovnavali k investi¢nej sebevrazd, no pozrime sa na to aj
z iného pohladu. Ako priklad nam posluzi nizko-nakladova leteckd spolo¢nost’ Ryanair,
ktora taktiez trpi a méa obrovské straty vdaka pandémii, no aj tak sa rozhodla zriadit
mnohé nové letecké spojenia a objednat’ spolu 75 novych lietadiel Boeing 737 MAX 8
za spolu 9 miliard dolarov (The Guardian, 2020). Dovod je celkom jednoduchy, ktora
spolocnost’ by teraz objednavala lietadla, ked’ jej stoja na letiskach a nevie ich vyuzit'.
Rovnaky problém mé aj Ryanair, avSak oni tuto situaciu vnimaju ako prilezitost’ na
nakup lacnejsich lietadiel. Spolo¢nosti Boeing, ako jednému z hlavnych vyrobcov, za
posledné mesiace neprisli ziadne objednavky, naopak v médiach sa objavili spravy, ze
mnohé objednavky boli zruSené a tak iSiel s cenami dole, to sa rozhodol prave
spominany Ryanair vyuzit', aby nakupil lietadla za niz§iu cenu.

V pripade spolocnosti Smarwings je situacia podobnd, keb chcel Smartwings
expandovat do Holandska na letisko v Amsterdame, pravdepodobne by sa tam nedostal
a dovodom je vytazenost tohto letiskaa nedostatok pristavacich a vzletovych slotov (ide

o Cas, ktory ma letecka spolo¢nost’ zakupeny, aby jej lietadlo mohlo na tomto letisku
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pristat’/vzlietnut), alebo ak by sa aj na letisko dostala, nebola by schopna lietadlo plne
vyuzit, lebo tieto sloty by boli v menej rusné Casy. No v sucasnej dobe je situacia
opacna, na letisku ,,nema* kto lietat. Pokles objemov v leteckom priemysle sa odhaduje
v rozmedzi 60-80 %, Co prave vytvara prilezitost pre expanziu spolo¢nosti na vytazené
letiska.

Pri navrhovanej expanzii je nutné zamerat sa na viacero oblasti, ktoré su pre
vypracovanie vel'mi dolezité. Ako prvé sa zameriame na marketingovu stranku letecke;j
prepravy. V tomto smere je dolezité uvedomit’ si, ze pdsobime na medzinarodnej Grovni
a tak marketing nemo6ze byt zamerany len na vybranu oblast akou je holandsky trh,
alebo bude nutné sa zamerat' aj na krajiny a oblasti kam budu poskytované letecké
spojenia. Na druhej strane ide o sluzbu, a tak treba pocitat’ s faktormi a obmedzeniami,
ktoré nam v pripade sluzieb do tejto oblasti vstupuju.

Na to, aby spolocnost’ na trh mohla vstupit’, je nutné splnit’ legislativu, v tomto pripade
to nie je velkym problémom, nakolko legislativu nad civilnym letectvom v EU
udrziava EASA (European Union Aviation Safety Agency), a teda podmienky st v celej
EU takmer rovnaké. No na druhej strane, najva¢siu tlohu zohravaju v pripade civilného
leteckého odvetvia spotrebitelia, ktori maju svoje preferencie ardzne ocakavania
a potreby, na zaklade ktorych sa rozhoduju pri vybere poskytovatela leteckych sluzieb.
Aby sme vobec vedeli urcit, ¢i je expanzia na tento trh vhodna, je nutné si vypracovat
analyzu vonkajSieho prostredia, na €o sa v leteckom priemysle vyuziva PESTLE
analyza. Nakolko konkurencia v leteckom odvetvi je velmi velka, ato plati aj na
holandskom trhu, pre analyzu konkurencie sme sa rozhodli pouzit' Porterov model, aby
sme zistili do akej miery je na nami vybranom letisku a trhu siln4 konkurencia.

Medzi zakladné metddy pre hodnotenie sa pouziva SWOT analyza, pomocou ktorej
analyzujeme silné a slabé stranky spoloCnosti a tiez prilezitosti a hrozby, ktoré jej
znového trhy vznikaju respektive hrozia. SWOT analyza pomaha spolocnosti, aby
vyuzila prilezitosti, ktoré jej z rozhodnutia plyni a naopak odstranila hrozby, ktoré jej
pri realizacii planu hrozia.

Nasledne sa zameriame priamo na letecké odvetvie, jeho c¢lenenie a fungovanie.
V poslednej dobe sa stavaju Coraz popularnejsi nizko-nakladovi dopravcovia ako je
prave spoloCnost Smartwings a. s., a tak sa pozrieme aky je rozdiel medzi klasickym

a nizko-nakladovym modelom leteckého dopravcu, ale aj na mnohé d’alSie oblasti, ktoré

15



suvisia s leteckou dopravou, ako je napriklad samotny proces prepravy cestujuceho,
ktory je v tomto odvetvi vo velkej miere Standardizovany a neexistuju velké rozdiely
medzi jednotlivymi dopravcami.

V teoreticke] Casti zameranej na letecki prepravu sa zameriavame aj na ukazovatele
dolezité¢ pre letecké odvetvie pri porovnavani s konkurenciou. Dali by sa vyuzit aj
klasické finan¢né ukazovatele, no v tomto pripade nam ide o porovnanie s konkurenciou

a tak sa zameriame na ukazovatele, ktoré si vyuzivané hlavne v leteckej doprave.

1.1 Ciele prace

Cielom tejto diplomovej prace je vypracovanie navrhu expanzie leteckej spolo¢nosti
pri vstupe na holandsky trh Plan expanzie je zamerany na marketingové pozadie
spojené so sluzbami, na dodavatel'ov pdsobiacich na trhu, ktori by boli vhodnymi pre
tento model leteckej spoloCnosti. Zameriavame sa na analyzu prostredia vyuzitim
PESTLE analyzy, ktora sa v leteckom odvetvi vyuziva. Pri vstupe na novy trh je
potrebné ho analyzovat’ z viacerych stran, a to hlavne z hl'adiska dopytu a ponuky, ale
taktiez aj v hl'adiska rizik, ktoré na trhu mozu nastat’. Pre analyzu konkurencie sme sa
rozhodli vyuzit Porterov model a taktiez analyzu doplnit’ o zdkladni SWOT analyzu
pre zistenie prilezitosti a hrozieb, ktoré z expanzie plynu, ale taktiez aby sme spoznali

silné a slabé stranky spolo¢nosti.

Ciastkové ciele, ktoré maju byt dosiahnuté:
e zhodnotenie moznosti dodavatel'sko-odberatel'skych vztahov na vybranom trhu,
e analyza prostredia holandského trhu a analyza konkurencie pdsobiacej na tomto
trhu,
e navrh logistickych ¢innosti, planované letecké spojenia,

e vypocet ukazovatelov vytazenia a vycCislenie nakladov na prevadzku.

1.2 Postup rieSenia a metody

Pri marketingovom vyskume prostredia mozeme zvolit dve moznosti, a to primarnu
variantu alebo sekundarnu. V pripade primarnej varianty by sme zbierali data
a vyhodnocovali, ktoré sme sami zozbierali v teréne. V pripade sekundarneho

marketingového vyskumu pouzivame data, ktoré pred nami uz niekto zozbieral, a teda
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ide o informacie a udaje z odbornej tlace, Statistickych zdrojov a webov.

Pre tato pracu vzhl'adom na potrebny rozsah udajov a aj objem respondentov, ktory by
musel pripadny priamy vyskum obsahovat, sme zvolili sekundarny spésob zamerany na
Statisticky ziskané udaje zo Statistickych uradov a webov. Tieto udaje st vol'ne dostupné
na strankach Statistickych uradov a s zamerané na pocty prepravenych cestujucich

rozdelenych podl'a roznych kritérii ako je narodnost, alebo dizka cesty atd’.

e Analyza vonkajSieho prostredia — pri analyze vonkajSieho prostredia zudajov
ziskanych zo sekundarnych zdrojov sme si zvolili PESTLE analyzu, ktora skama
jednotlivé faktory prostredia od politickych cez socialne, ekonomické az po
ekologické. Rovnako dolezita je aj analyza trhu, pomocou ktorej mbézeme ziskat
podstatné informacie o danom trhu a vediet’ sa tak lepsSie rozhodnut. Analyze trhu je
venovand v analytickej Casti celd podkapitola doplnenda o analyzu trhu
z demografického hl'adiska. Pre analyzu prostredia z hl'adiska konkurencie sme sa
rozhodli pre velmi cCasto pouzivanu Porterovu analyzu. Nésledne je cela cast
doplnena o analyzy rizika.

e Analyza vnutorného prostredia — pri analyze vnutorného prostredia sme sa
zamerali na analyzu pomocou modelu McKinsey 7S. Okrem tohto modelu sme sa
zamerali aj na analyzu pomocou marketingového mixu, avS§ak vzhladom na povahu
odvetvia sme miesto klasického marketingového mixu 4P zvolili rozsireny 7P,
zamerany na sluzby. Analyza vybranych finan¢nych ukazovatelov pre posudenie
finan¢nej stranky spolo€nosti, €i na realizaciu expanzie bude mat’ dostatocny kapital.
Pre analyzu sme zvolili zakladné pomerové ukazovatele rentability, ale taktiez
analyzujeme finan¢nu stranku spolocnosti z hl'adiska likvidity a zadlzenosti.

e SWOT analyza — zvysSie ziskanych vysledkov nasledne zostavujeme SWOT
analyzu, v ktorej definujeme silné a slabé stranky spoloc¢nosti, a vyplyvajice hrozby
a prilezitosti.

Aby sme vSak vedeli, ¢i je navrhovana expanzia efektivna, je nutné vytvorit plan

navrhovanych leteckych spojeni, kalkulovat naklady na prevadzku tychto leteckych

spojeni, ateda wvycislit priemernu priblizn0 cenu leteniek, a porovnat ju

s konkurenénymi dopravcami. Taktiez, pre porovnanie s ostatnymi leteckymi

dopravcami sa zameriame na finan¢né ukazovatele vyuzitia kapacity pouzivané

v leteckom odvetvi pre porovnanie spolocnosti.
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2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

Prva ¢ast’ vyskumného projektu je zamerana na teoretické pozadie prace. V tejto Casti su
spracované jednotlivé Statistické udaje, z ktorych neskodr vychadzame a vyvodzujeme

vysledky, a tak je nutné ich popisanie pre lepsie pochopenie d’alSich Casti prace.

2.1 Produkt leteckého odvetvia

Pri analyze a planovani expanzie v leteckom odvetvi je nutné sa zamysliet, o je
samotnym produktom v tomto odvetvi. Letecki dopravcovia nam okrem predaja na
palube, moznosti priplatit’ si za rozne nadStandardné sluzby, pontukaji hlavne prepravu
z miesta odletu na miesto priletu. V tomto pripade je teda produktom tohto odvetvia
sluzba, ktora so sebou prinasa rozne obmedzenia a je nutné pri planovani s nimi pocitat’.
Sluzbu je mozné charakterizovat’ ako ¢innost’ akéhokol'vek druhu, alebo vyhodu, ktoru
modze ponuknut’ jedna strana druhej. Sluzbu je v zasade nehmotného charakteru a teda
nedochadza pri nej k zmene vlastnickych prav. Realizacia sluzby, moze ale aj nemusi

byt spojena s realizaciou fyzického produktu (Zamazalova, 2010, str. 344).

2.2 Klasifikacia sluzieb

Rozdelenie sluzieb je mozné roznymi sposobmi. Pre tito pracu sme zvolili rozdelenie
sluzieb na zaklade vlastnosti:

e delenie sluzieb na zaklade odvetvia,

e trhové a netrhové sluzby,

e sluzby urcené kone¢nému spotrebitelovi a pre organizacie,

e podl'a miery zhodnotenia,

e na zaklade predajcu,

o Kklasifikacia podla kupujuceho,

e podla charakteru a spdsobu poskytovania,

e delenie sluzieb pre potreby marketingu (Vastikova, 2014, s. 23-24).
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2.3 Znaky sluzieb

Pri porovnévani hmotnych vyrobkov anehmotnych sluzieb ddjdeme k zisteniu, ze
sluzby maju charakteristické znaky. V tradicnom ponimani maja sluzby Styri
charakteristické hlavné znaky, a to:

- nehmotnost,

- nestalost’,

- neoddelitel'nost,

- neskladovatelnost (Zamazalova, 2010, str. 344).

2.3.1 Nehmotnost’ sluzieb
Sluzby maju nehmotny charakter, neexistuje tu teda moznost' si sluzbu vopred
vyskus$at, vidiet' ju, ochutnat' ju, nie je teda moznost ju vnimat zmyslom. Z tohto
dovodu vplyvaju na marketing rozne faktory, ako napriklad:
¢ vyjadrenie hodnoty sluzby — oproti vyrobkom je tazsie vyjadrit hodnotu sluzby,
ktora bude pre zakaznika akceptovatelna. Sluzbu, nie sme schopni zakaznikovi
marketingovo ,,zabalit™ ani mu ju vystavit. Firmy podnikajuce v oblasti sluzieb sa
snazia zakaznikov ldkat pomocou katalogov, ako je tomu v pripade cestovnych
kancelarii, ale taktiez sa snazia budovat si atraktivne a doveryhodné meno,
¢ narocnejSie oslovenie zakaznikov — nemoznost’ poskytnut’ zakaznikovi ,,vzorku*,
ktort by mohol vnimat pomocou zmyslov, dochadza k zameraniu sa na iné
spOsoby ako zakaznika oslovit' a predstavit mu dant sluzbu. Najcastejsie ide
o poskytovanie spétnej vazby od ostatnych zékaznikov, alebo moznost’ si sluzbu
vyskusat pred jej nakupom,
e komplikovanejSia reakcia na ponakupné chovanie spotrebitel’a — pri nakupe
vyrobkov spotrebitel'a vel'akrat stresuje a nakupuje vyrobky s ,, vysokym zaujmom®.
Pri takomto nakupe je na spotrebitela vyvijany velky tlak na emocie
a rozhodovanie. Pri ndkupe pre spotrebitela dolezitého produktu sa viac orientuje
na okolie asleduje jeho reakciu. Pozitivna reakcia okolia, mdze predstavovat
rozhodujuci argument pre spotrebitela pri volbe nakupu. V pripade sluzieb,
nakol’ko maju nehmotny charakter, je velmi obmedzend moznost sledovat’ reakcie
okolia. V pripade sluzieb je vSak mozné vyuzit' odporuCania na zaklade verejnej

mienky (Zamazalova, 2010, str. 344-345).
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2.3.2 Nestalost’ sluzieb

Vyrobky st v porovnani so sluzbou hmotného charakteru, boli navrhnuté,
skonstruované a vyrobené tak, aby ich bolo mozné opakovane vyrabat bez zmeny. Pri
vyrobe vyrobkov, v pripade, ze nastani nejaké zmeny, je pomerne jednoduché zistit
pri¢inu a rychlo odstranit’ nedostatky. Oproti sluzbam, kde takato moznost nie je, je
jednym z najdolezitejSich faktorov pri sluzbach ludsky faktor. Hlavny faktor pri
poskytovani sluzieb tvoria pracovnici v prvej linii pri styku so zdkaznikom. Ludia Casto
podliehaju roznym naladam, a preto nie je ni¢im vynimoc¢nym snaha o prispdsobenie sa
spravaniu prostredia. Prave takéto faktory ovplyviuju sluzby a ovplyviiuju prostredie,
v ktorom st poskytované, vplyvom ¢oho dochadza k problémom dodrziavat’ postupy pri
poskytovani sluzieb. V dnesnej dobe je velka Cast sluzieb poskytovana so zapojenim
samotného zakaznika, v pripade takychto sluzieb hra velku tulohu aj spravne ci
nespravne spravanie zakaznika. Ide hlavne o samoobsluzny predaj listkov,
samoobsluzné odbavovanie na letiskach a mnohé d’alSie (Zamazalova, 2010, str. 345-

346).

V dosledku toho je snaha o:

e Standardizaciu — tymto sposobom sa snazia spoloCnosti odstranit priciny
nejednotného sposobu pri poskytovani sluzieb. Takyto postup vSak nie je vzdy
idealnym, ale vytvara priestor k odstraneniu neziaducich rozdielov,

e zameranie sa na vyber zamestnancov, $kolenie a motivovanie zamestnancov
poskytujucich sluzby — aby zamestnanci dodrziavali Standardy pri poskytovani
sluzieb je nutna neustala praca s nimi a ich vhodny vyber,

o efektivna komunikacia — jeden z dolezitych faktorov, ktoré umoznia zakaznikovi

vytvorenie realistickych oCakavani (Zamazalova, 2010, str. 345-346).

2.3.3 Neoddelitel’nost’ sluzieb

Neoddelitel'nost” sluzby predstavuje neoddelitelnost’ miesta ,,vyroby*“ a miesta spotreby,
v pripade sluzieb nie je mozné na inom mieste sluzbu realizovat’ a presunat ju na
miesto, kde ju spotrebitel’ , spotrebuje”. Oproti hmotnému vyrobku, ktory je na jednom
mieste vyrobeny, nasledne je skladovany, prevazany a na inom mieste spotrebovany,
toto v pripade sluzby nie je mozné. Druhym aspektom pre spotrebitela v pripade

neoddelitel'nosti sluzby je aspekt zalozeny na zaklade vnimania spotrebitela, ktory si
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sluzby spédja s osobou, ktora sluzbu poskytuje. Pracovnici pracujuci v sluzbach plnia
rozne mnozstvo dolezitych uloh od navrhovania a riadenia az po samotnu realizaciu,
kedy su cCasto suCastou poskytovanej sluzby. Pre spotrebitela vo viacSine pripadov
predstavuju ludia podstatni Cast hodnoty poskytovanej sluzby. Zéakaznici si Casto
vS§imaju ich vystupovanie, vzhl'ad, znalosti, spravanie a mnohé d’alSie faktory, ktoré
bezprostredne ovplyviluju vnimanie ceny a kvality sluzby a nasledna ochota zakaznika

k opatovnému nakupu sa zvysuje (Zamazalova, 2010, str. 346).

2.3.4 Neskladovatel’nost’ sluzieb

Nakorl'ko sluzby nie je mozné skladovat’, je potrebné vediet’ sa vysporiadat’ s nestiladom
medzi dopytom a ponukou. V pripade hmotnych vyrobkov je mozné tento rozdiel
preklenut zasobami. V pripade sluzieb velka ulohu predstavuje schopnost odhadnut
dopyt v ¢ase. Vznika tu teda nutnost’ odhadnit’ spravne maximalnu kapacitu a s tym
spojené viazanie finannych prostriedkov a mozné straty v pripade nedostatoCnej

kapacity vo forme uslého zisku (Zamazalova, 2010, str. 347).

2.4 Stratégia vstupu na zahranicny trh

V pripade vstupu spolocnosti na novy zahrani¢ny trh mé spolocnost’ na vyber niekol'ko
alternativ vstupu na novy trh od tych najjednoduchsich, ako je nepriamy export, az po
zriadenie vlastnej dcérskej spoloCnosti. Forma vstupu na novy trh moze zavisiet od
roznych faktorov ako je napriklad:

e nutnost’ prevodu Casti kapitalu,

o vyska rizika,

e tazisko, ktoré tvori spolo¢nosti hodnotu,

e kontrola,

e mozny rozsah spoluprace s pripadnymi spolocnostami na trhu,

e transakcné naklady u roznych foriem vstupu na trh.

Nasledné formy vstupu na trh si zavisle aj od druhu produktu, s ktorym chce
spolocnost expandovat’. V pripade vyroby je mozné vyuzit viaceré formy expanzie,
v pripade sluzieb nam niektoré ztychto foriem odpadaju z ddévodu ich nemoznej

realizacie (Berndt, 2007, s. 135).

21



2.4.1 Export

Za export povazujeme predaj tovaru za hranicami krajiny v ktorej bol tovar vyrobeny.
Samotny exportny vstup na trh radime medzi tie najjednoduchsie moznosti, z Casti je
sprevadzany len velmi malou zmenou vyroby, organizacie spolo¢nosti. Hlavnym
predpokladom exportu si ¢o mozno najvolnej§i pohyb tovarov a platieb a zriadenie
distribu¢nych kanéalov.

Vyhodou v pripade exportnej formy je jednoduchost, atak aj menSie spolo¢nosti
s malymi zahranicnymi skisenostami mozu expandovat na zahrani¢ny trh. Rovnako je
pre spolo¢nost vyhodou, Ze export nevyzaduje ziadny prevod kapitadlu a personalu
a moznost flexibilne reagovat na zmenu okolia.

Naopak v pripade zavedenia roznych tarifnych ¢i netarifnych obchodnych prekazok sa
moze stat priamy export pre spolocnost, aj zddvodu zmeny kurzu, zvySenim

platobného rizika a réznych d’alSich, veI'mi nevyhodny (Berndt, 2007, s. 135-137).

2.4.2 Nepriamy export
V pripade volby nepriameho export samotny domaci vyrobca nie na novom trhu
aktivny. V pripade nepriameho export spolo¢nost’ pre svoj vstup na trh voli domacu
usidlenu spolocnost, ktord vo svojej vlastnej rézii prevadzkuje dodavku a predaj
v zahrani¢i. NajcCastejSie formy nepriameho exportu su:
e Predaj prostrednictvom distribiitora
Ide o vnutrozemského distributora, ktory sa Specializuje na dany sortiment z danej
krajiny alebo sa jedna o pobocky zahrani¢nych firiem.
e Exportni agenti
Ide o obchodnych zastupcov alebo maklérov, ktori maju sidlo v krajine vyrobcu
a predaj exportovaného tovaru realizuje vo vlastnej rézii. V tomto pripade vSak
agenti jednaji v mene vyrobcu a vlastnicke prdvo na tovar a vSetky rizika
s obchodom spojené zostavaju na samotnom vyrobcovi.
e Kooperacia pri exporte
Jedna sa o dobrovol'nu kooperaciu viacerych podnikov vyvazajacich do rovnakej
krajiny. Podniky v tomto pripade ostavaju samostatné hospodarsky aj pravne sami za
seba zodpovedné, avSak niektoré funkcie prenest na centralny exportny organ, ktory

obchody vybavi pod vlastnym menom alebo v mene clenského podniku.
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Nepriamy export je vyhodnejSi prevazne pre mensie spolocnosti, ktoré nemaju
skasenosti a chceli by vyuzit skusenejSich partnerov pdsobiacich na danom trhu

a vyuzit tak ich znalosti.

Nevyhodou pre spolo¢nost’ je rovnako nepriamy kontakt so zahrani¢nymi odberatel'mi
a spotrebitelmi, ¢o zamedzuje aj moznost’ vykonania kontroly u kone¢ného predajcu

resp. zakaznika (Berndt, 2007, s. 137).

2.4.3 Priamy export
V ramci priameho exportu si podnik obsluhuje vybrané trhy sam vratane vSetkych
¢innosti s exportom spojenych. Tovar alebo sluzby su ,,vylozené*“ priamo v zahranici
bez zapojenia sprostredkovatela. V ramci priameho exportu moézu byt produkty
dorucené nielen konecnému spotrebitel'ovi, ale rovnako aj zahrani€énému odberatel'ovi
resp. zahranicnému odbytovému sprostredkovatel'ovi.
Priamy export na zahraniény trh moze byt spojeny aj s priamymi investiciami, no
nemusi tomu tak byt vzdy. V pripade priameho exportu bez priamych investicii sa
vyznacuje tym, ze vlastné podnikové oddelenie rozdeluje vyrobky z domova urcené pre
export odberatelom. V pripade priameho exportu pozname rozne varianty:
e priamy export konecnému spotrebitel’ovi
Ide oformu priameho predaja, vyrobok putuje od tuzemského vyrobku priamo
zahrani¢nému spotrebitel’ ovi.
e priamy export zahrani¢énému dovozcovi
Tuzemsky vyrobca dodava svoj tovar priamo zahrani¢nému dovozcovi, zahrani¢ny
dovozca nasledne dalej distribuuje tovar konecnym spotrebitelom. V takychto
pripadoch si vacSinou vyrobca zvoli v zahrani¢i generalneho zastupcu (importéra),
ktory v zahranici figuruje ako dovozca.
Priamy export spojeny s priamou investiciou predstavuje pre spolocnost’ urcity
kapitdlovy podiel v zahrani¢i. V zavislosti od vysky kapitalového prepojenia
rozliSujeme nasledujuce varianty:
e reprezentacné kancelarie
Takyto druh kancelarii je ¢asto povazovany za prvy stupen vlastného zastupenia na
zahrani¢énom trhu. Vyvazajuci podnik vySle na novy trh svojho obchodného

veduceho, ktory na novom trhu zaklada reprezentatnu kancelariu. V takychto
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pripadoch ide vicS§inou omalé reprezentacné kancelarie s malym poctom
spolupracovnikov. Ulohou takejto kancelarie je vybudovanie trhu a jeho
pozorovanie,

o filialky
Casto vychadzaju z reprezentacnych kancelarii. Filialky ako také nie su samostatnou
pravnickou osobou, musia vSak byt registrované do oficialneho registra ako je
napriklad obchodny register, alebo podla pravnej upravy zvoleného trhu.
V porovnani s prvou variantou sa vo vacsine pripadov skladaji z va¢sieho mnozstva
personalu a maju vac¢siu rozhodovaciu pravomoc,

e obchodné spolocnosti
Obchodné spolocnosti predstavuji pre spolocnost’ najintenzivnejSiu kapitalovu
arizikovid formu priameho exportu. Preberaji na seba vSetko spojené so
skladovanim, predajom vyrobkov atiez poskytovanim udrzby a servisu. Vyhodou
pre vyrobcu je v takomto pripade, ze disponuje moznostami kontroly méze riadit
priamo sam aktivity na trhu, atak moze pracovat efektivne a systematicky na
zvolenom trhu. V pripade obchodnych spolo¢nosti oproti filidlkam a reprezentacnym
kancelariam ide o samostatné pravnické osoby, su zapisané v obchodnom registri

a jednaju na vlastni zodpovednost’ (Berndt, 2007, s. 138-139).

2.4.4 Udelenie licencie

Forma udelenia licencie je jednou z foriem vstupu na zahrani¢ny trh. Za odplatu
povoluje tuzemska spolocnost’ zahrani¢nej pouzitie patentov, vzoriek alebo know-how
pre urciti oblast na vopred stanoveni dobu. Vo vicsine pripadov je od zahrani¢ného
subjektu domacemu subjektu zasielany pausalny poplatok za pouzivanie licencie.
Takyto druh vstupu na zahrani¢ny trh sa najcastejSie vyuziva ked domaci subjekt ma:

e vel'mi slaby kapitalovy strop, a teda nie je tu moznost priamych investicii,

e riziko priamych investicii je velmi vysokeé,

e preferencie zahrani¢nych spotrebitel'ov su privelmi odli§né od preferencii domacich

spotrebitelov.

Predpokladom, ze zahrani¢ny subjekt bude mat zaujem o udelenie licencie, je urcita
vyhoda, ktori mu licencia poskytuje, ako je napriklad technologicky pokrok, alebo ide
o znacku s vyraznym imidzom (Berndt, 2007, s. 138-139).
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2.4.5 Ochranna licencia

V ramci pravnej ochrany st vyuzivané rozne zivnostenské pravne ochrany ako su
napriklad patenty, vzorky alebo znacky. NajCastejSie sa vyuzivaju patentné licencie,
ktoré dovol'uju prijemcovi licencie ponukanie vyrobku produkované pouzitim vynalezu.
V pripade ochrannej znacky je prijimatel licencie opravneny pouzivat znacku

k oznacCeniu tovaru alebo sluzby (Berndt, 2007, s. 139-140).

2.4.6 Know-how licencie
V pripade tohto druhu licencie sa neprenasaju ziadne zivnostenské ochranné prava.
Licencia dovoluje zahrani¢nému subjektu vyrobu a predaj tovaru, ale taktiez ho
opraviiuyje k poskytovaniu ostatnych ¢innosti s produktom spojenych ako je napriklad
organizacia, Ci sprava. Ide vacs§inou o skisenosti s vyrobou a vyrobné tajomstva, hlavne
technického charakteru. Moze sa jednat o tieto typy:
e managementové zmluvy
Tuzemska spolo¢nost’ dava k dispozicii zahranicnému subjektu know-how, pripadne
aj pracovnikov z oblasti riadenia, zatial Co zahrani¢ny partner sa podiela formou
priamej investicie.
e produkéné zmluvy
Podobne ako managementové zmluvy, avSak v tomto pripade ide o prenesenie na
zahrani¢ného partnera know-how z oblasti vyroby. Vyrobky v tomto pripade sa
produkované vyhradne pre spolocnost, ktora ich oznaci svojim menom.
e vzdelavacie a vycvikové zmluvy
Dalo by sa povedat’, ze ide o managementove zmluvy, av§ak podstatny rozdiel je, ze
poskytované know-how je urCené pre vyucbu pracovnikov hlavne v technickych

a obchodnych oddeleniach (Berndt, 2007, s. 140-141).

2.4.7 Franchizing

FranSizingova licencia predstavuje pre zahranicny subjekt ,bali¢ek™, ktory obsahuje
ochranné prava a , know-how" z technického, manazérskeho a popripade aj obchodného
oddelenia. FransSizant je povinny sa riadit pokynmi vediceho podniku oznacovaného
ako franSizér. V takomto pripade nesie fransizant vSetko riziko sdm, na druhej strane sa

franSizing vyuziva pri spolo¢nostiach, ktoré maji velmi silni obchodnu znacku.
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Priklady fransSizingovych dohod su: McDonald’s, Burger King, Holiday Inn, a mnohé
d’alsie (Berndt, 2007, s. 141).

2.4.8 Priame investicie

Priame investicie su charakteristické tym, ze vac¢§inu hodnoty v zahranici si tvori podnik

sam zo svojho kapitalu a manazérskej prace. Faktory, ktoré spolocnost’ presvedcia, aby

svoju vyrobu presunula do zahranicia, st:

e vyhybanie sa tarifnym a netarifnym prekazkam,

e vyuzitie komparativnych vyhod (nizsie naklady na suroviny a pracu v zahrani¢i ako
v tuzemsku),

e obchadzanie konzumného patriotizmu,

e vyuzivanie dotacnej politiky zahranicnej vlady,

e lepsi vztah voci uradom, spotrebitelom, odberatel'om,

e lepSia moznost riadenia a kontroly.

Priame investicie zo sebou nesu rovnako ako radu vyhod aj radu nevyhod. Zahgjenie
produkcie v zahrani¢i na seba viaze vysoké kapitalové naklady atiez naroCnost’ na
manazérsku pracu. Priame investicie m6zeme rozdelit’ do troch skupin podla:

e miestneho rozsahu prace,

e sposobu rastu,

e spoOsoby prepravy prostriedkov (Berndt, 2007, s. 142).

2.4.9 Joint ventures

Ide o spolocenstvo viacerych podnikov, ktoré su riadené a kontrolované dvomi pravne
nezavislymi subjektmi. Podniky, ktoré do takéhoto spolocenstva vstupuju do neho
prinasaju svoje zdroje a skusenosti. Spolo¢nosti si jednotlivé vysky vkladov medzi
sebou stanovuju na zéklade zmluv. Na zaklade zmluvne dohodnutych vyskach podielu
su aj adekvatne rozdelene rizika a zisky medzi partnerskymi spolocnost’ami.

Spolupraca v pripade zahrani¢ného obchodu v Joint Ventures moze byt na zaklade
vyuzivania znalosti zahrani¢nej spolocnosti ztrhu v danej krajine, kontaktov
s dodavatel'mi auradmi, ale taktiez aj so zakaznikmi. Joint Ventures su vhodnou
variantou aj pre stredné podniky, kde za ucasti zahrani¢ného partnera moze byt

vyrovnany nedostatok kapitalu (Berndt, 2007, s. 142-143).
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2.4.10 Uplne ovladané spolo&nosti

Zahranicné spolocCnosti, ktoré si plne ovladané tuzemskou spolo¢nostou predstavuju
neobmedzené vlastnictvo domacej spoloCnosti. V takomto pripade je menSie riziko
vzniku konfliktu zaujmov. Na druhej strane je tato forma vstupu na zahrani¢ny trh
povazovana za najrizikovejsiu.

Zahrani¢ny podnik méze byt vedeny vo forme pobocky, kedy ruCenie za tento podnik
prebera domaci podnik, alebo vo forme dcérskej spolocnosti, ktora funguje na novom
trhu ako samostatna spoloCnost’. V pripade pobocCiek domaci podnik zdaiuje vSetky
svoje zisky dosiahnuté v zahrani¢i doma, v pripade dcérskych spolocnosti sa zdariuji na

tomto trhu (Berndt, 2007, s. 143).

2.4.11 Zvlastne formy vstupu na trh

Ide o formy, ktoré nie je mozné jednoznacne priradit k uz vysSie zmenenym formam.
Medzi takéto formy radime hlavne:

e horizontalne kooperujuce spolocnosti,

o vertikalne kooperujuce spolocnosti,

e konglomeratne alebo diagonalne kooperujuce spolo¢nosti.

V pripade horizontalnych kooperacii ide o partnerstvo so spolocnostou z rovnakého
odboru. Za vertikalne kooperujuce spolocnosti oznacujeme kooperaciu medzi vyrobnym
podnikom ajeho spolupracu s dodavatelmi, zakaznikmi a distribuénymi partnermi.
V pripade poslednej moznosti ide o spolupracu tUplne odborovo odlisSnymi

spolocnostami (Berndt, 2007, s. 143).

2.4.12 Kompenza¢né obchody

Zastupuju celu skupinu roznych Specifickych druhov vstupov na zahranicny trh. Tieto
druhy obchodov su Casti oznacované aj ako proti-obchody, zdruzené obchody alebo
Countertrade. Pre ich jednoduchsie zobrazenie su takéto druhy obchodov prehl'adne

rozpisané v nasledujucom grafe (Berndt, 2007, s. 145).
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Kompenzacné
obchody

Obchodné
kompenzacie

Priemyslové Financné

kompenzacie kompenzacie

- Barter
- Kompenzacie

- Paralelny obchod

- Junktim

Obriazok ¢. 1: Delenie kompenza¢nych obchodov
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: (Berndt, 2007, s. 145).

2.5 Marketing v medzinarodnom obchode

Funkcie medzinarodného marketingu su vel'mi podobné beznym, ktoré pozname. Ide
teda hlavne o poznanie, predvidanie, uspokojovanie potrieb a skimanie priani
zakaznikov. Rozdiel tvori napriklad prostredie v ktorom sa pohybujeme, vo vicSine
pripadov je medzinarodné prostredie menej zname pre firmu. Z tohto rozdielu
vyplyvaju pre firmu urcité odlisnosti a to hlavne vo vysSej potrebe informacii, ktoré sa
tazSie ziskavaju a vznika tak aj vacsie riziko pre spolocnost. OdliSnosti, ktoré su pre
dany trh charakteristické, ako napr. socidlno-kultirne rozdiely, mézu mat’ za nasledok
potrebu prisposobenia sa rozdielnym premennym v marketingovom mixe. VSetky tieto
vplyvy a mnohé d’al§ie maju za nasledok vyssiu potrebu prieskumu trhu pred vstupom

spolocnosti na trh (Mulacova, 2013, s. 250).

Marketingovy mix v medzinarodnom obchode:
Produktova politika — spolocnost’ pri vstupe na zahrani¢ny trh ma na vyber ¢i vstupi
na novy trh s tuzemskym produktom, ktory je upraveny pre vybrany trh, alebo vstupuje

na trh s tzv. Standardizovanym produktom.
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Cenova politika — ide o komplexné mnozstvo faktorov vplyvajucich na cenu, ktora
zahria nie len naklady na dopravu a positioning, ale je nutné pocitat’ aj s vplyvom ciel,
dani, narodnych vyrobnych faktorov, ale taktiez Casto ide aj o vplyv inflacie, dumpingu,
kurzovych rozdielov alebo ochrannych opatreni jednotlivych §tatov.

Distribu¢na politika — hlavnym cielom distribucnej politiky je plynulé a rychle
presunutie produktu a jeho spravne umiestnenie na trhu. Pri distribucii moze spolocnost’
vychadzat' z troch stratégii. Globalna stratégia v sebe nesie prvky uplatiiovania vlastnej
koncepcie predaja v zahrani¢i, naopak v pripade stratégie adaptacie sa spolocnost
prispdsobi priamo zahrani¢nému trhu alebo zvoli zmieSanu stratégiu kedy sa spolo¢nost’
spoji v miestnym partnerom.

Komunikacna politika — tvori jeden z najdodlezitejSich prvkov marketingového mixu.
Komunika¢né nastroje su v pripade zahrani¢ného trhu vyrazne ovplyvnené
globalizaciou médii a moznostami reklamy. Vplyvy, ktoré vplyvaju na komunikacna
politiku spolocnosti je nutné premietnut do kampane a zvazit tak Standardizéciu
reklamy a nésledni podporu predaja, nakol'ko sa chceme adaptovat na konkrétnom
trhu.

Najvacsie rozdiely mozeme hladat vo zvyklostiach v jednotlivych krajinach

(Mulacova, 2013, s. 250).

2.7 Distribucia a predaj leteckej prepravy v sucasnosti

V tejto podkapitole sa zameriame viac na distribtciu, a teda predaj leteckych sluzieb.
Samotny predaj zavisi od mnohych faktorov a aj od samotného modelu leteckého
dopravcu. V pripade klasickych leteckych dopravcov su Casto vyuzivané aj kamenné
agentury acestovné kancelarie, naopak v pripade nizko-nakladovych leteckych
spolocnosti je vidcsina objemu predanych leteckych sluzieb distribuovana pomocou
online platforiem, ato z dovodu niz§ich nékladov, ale taktiez aj z dovodu vicsieho
pokrytia trhu. V pripade kamennych predajni zaujmeme blizke okolie, mozno mesto,
naopak v pripade online platforiem sa zameriavame na celé krajiny, a v pripade
mnohych platforiem, aj na celé kontinenty, vzhladom na ponukané jazykové mutacie
a taktiez aj moznost’ platit’ v roznych menach. Pri analyze dodéavatel'skych moznosti na
trhu sa blizSie zameriame na tito oblast’.

V sucasnej dobe su pravidelné letecké prepravné sluzby, pontkané, ateda
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distribuované, formou réznych distribunych kanalov, z ktorych si moéze koncovy
zékaznik vybrat' a ¢asto obsahuju aj poskytovanie roznych informacii o jednotlivych
letoch a vol'nych kapacitach, ale ide taktiez o vystavovanie dokladov potrebnych pre
cestovanie, vytvaranie rezervacii a zaistovanie platieb. V dnesnej dobe sa denne
prepravi priblizne niekolko miliénov cestujucich, ¢o zvySuje tlak na distributorov
predaja leteckej prepravy, ide hlavne o tlak na presnost’ a spol'ahlivost (Prusa, 2008, s.

73).

Predaj a distribucia pravidelnej leteckej prepravy prebieha hlavne formou:

a) vlastnymi distribuénymi kanalmi — vlastnd siet predajnych kancelarii alebo
vlastnych internetovych portalov.

b) prostrednictvom sprostredkovatel’a — ide o sprostredkovanie cez cestovné
agentury alebo internetovych prevadzkovatelov predaja leteniek prevadzkovanych
samostatne, alebo v spolupraci.

V pripade predaja leteckych sluzieb moze ist eSte otzv. charterové let, ktoré su
prevadzkované na objednavku od cestovnych kancelarii alebo inych organizacii (Prusa,
2008, s. 73). Tento predaj vSak nie je predmetom tejto prace, a tak sa nim nebudem

d’alej zaoberat'.

2.7.1 Vlastné predaje leteckych dopravcov

S prichodom internetu sa myslienka leteckych dopravcov budovat’ vlastna predajnu siet
zasadne zmenila. V pripade, Ze by sa tento novy druh predaja neobjavil, dopravcovia by
sa pravdepodobne nevracali k budovaniu vlastnej predajnej siete, nakol’ko ide o vel'mi
drahy a nepruzny model. Napriklad v USA v 90. rokoch predstavovalo z celkového
objemu predanych leteckych sluzieb iba 10 % vlastnych predajov spolo¢nosti a 90 %
tvorili predaje agentur. S internetom dostali letecki dopravcovia moznost’ sa s pomerne
nizkymi nakladmi priblizit' kone¢nému zakaznikovi. Dnes touto formou predavaju svoje

sluzby hlavne nizko-nakladovi dopravcovia (Prusa, 2008, s. 79).

2.7.2 Predaj prostrednictvom sprostredkovatel’a
Predaj sluzieb poskytovanych leteckymi dopravcami je mozné predavat aj zo strany
cestovnych agentur, alebo nezéavislych internetovych portalov, ktoré sa tesia Coraz

vacse] oblube u zdkaznikov, ato najmd z dovodu moznosti vyberu réznych ponuk
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dopravcov. Z pohladu leteckych spolo¢nosti je to vyhoda, nemusia investovat znac¢né
financné prostriedky do marketingu a propagacie svojich sluzieb. AvSak dopravcovia
v tomto pripade musia platit’ online predajcovi leteckych sluzieb, aby ich vo svojom
online systéme ponukal, avSak je to pre letecké spoloCnosti lacnejSie ako ostatné

varianty predaja leteckych sluzieb (Prusa, 2008, s. 80).

2.8 Analyza prostredia

Pri analyze prostredia ¢elia mnohy manazéri roznym problémom. Vyraz , prostredie” je
suborom roznych vplyvov, ktoré do analyzy vstupuju. Najst zmysel v odliSnostiach je
vel'mi naro¢né, avsak nevyhnutné pre najdenie vhodného strategického rozhodnutia. Pri
analyze modzeme vymenovat’ vSetky mozné vplyvy prostredia, avSak nemusi to mat
prili§ vel'ky vyznam pre pouzitie, pretoze z celkového obrazu nie sme schopni zvyraznit
tie najpodstatnejSie a najddlezitejSie vplyvy na spolocnost’.

Druhym vyraznym problémom pre spoloCnost pri analyze prostredia je jeho neurcitost.
Manazéri sa zhoduju a vyjadruji nazor, ze napredovanie v technoldgiach a rychlost
globalnej komunikacie tvoria vysledok rychlejsich zmien vo va¢Som objeme ako tomu
bolo kedysi.

V trefom pripade je nutné si uvedomit’ aj podstatné si uvedomit’, ze sa vel'mi nelisia od
ostatnych jednotlivcov, akym spdsobom sa vyrovnavaju s komplexnym ponimanim. Ich
tendencia je vytvarat’ jednoduchsie a l'ahSie pochopitel'né aspekty prostredia, ktoré boli
dolezité prevazne z historického hl'adiska (Johnson, 2000, s. 83).

V nasledujucej Casti si popisané v kratkosti jednotlivé Struktary a kroky pre lepsie
pochopenie prostredia organizacie, aby sme mohli identifikovat’ kIti¢ové otazky a najst’

sposob, ako sa vyrovnat s komplexnostou.

2.9 Kroky pri analyze prostredia

1. Ako prvé musime vykonat urcity nahl'ad na prostredie organizicie a zamerat’ sa na
jeho podstatu z hl'adiska neurcitosti. Snazime sa zistit, ¢i ide skor o statické, alebo ma
znamky dynamického prostredia. Co nam udava, & je pre nas pochopenie jednoduchsie,
alebo zlozitejSie. Pochopenie tohto nam pomodze pre volbu azameranie analyzy
(Johnson, 2000, s. 83).

2.V druhom kroku skimame vplyv prostredia, kedy sa zameriavame na vplyvy, ktoré
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vznikaju z makroekonomického prostredia, a mohli by ovplyvnit vyvoj alebo vykon
spolocnosti. Takéto skiimanie robime s prihliadnutim na ekonomické, socialne
a technologické vplyvy, ktoré by mohli dopadat’ na spolocnost. ESte dolezitejSie pri
analyze vplyvov, ktoré dopadaji na spolo¢nost, je ich komplexné wvnimanie
v globalnom rychlo sa rozvijajucom prostredi. Mézeme taktiez postupovat’ vytvorenim
roznych variant tzv. scenarov akym moézeme v naSom budiicom obdobi ¢elit. (Johnson,
2000, s. 84).
3.V tretom kroku sa viacej treba zamerat na centrum, ateda mali by sme blizSie
skamat’ prostredie spolocnosti, napriklad konkurenciu v ktorej sa spolocnost’ pohybuje.
Pri analyza m6zeme vyuzit aj tzv. analyzu piatich sil, kedy sa snazime identifikovat
kI'aicové sily pdsobiace na spolocnost v konkurencnom prostredi a urcit, preco je pre
nas dolezité sa tomu venovat (Johnson, 2000, s. 84).
4. Vo S§tvrtom kroku skimame konkurencné postavenie spolo¢nosti na trhu, co
znamena, ze skimame, aké ma spolocnost postavenie v skimanom prostredi oproti
konkurenénym spolocnostiam pdsobiacich na zvolenom trhu. Ide o skimanie ako sa
spolocnosti dari oproti ostatnym spolo¢nostiam na trhu, kde bojuji ostatné spolocnosti
o rovnaké zdroje a rovnakych zakaznikov. Skumanie je mozné v tomto pripade vykonat’
viacerymi spdsobmi:

a) analyza strategickych skupin - ide oanalyzu zistovania a mapovania

organizacie z hl'adiska podobnosti a odli§nosti vo zvolenych stratégiach,

b) analyza oblasti trhu — skiumame najatraktivnejSie oblasti trhu, ktoré su pre

spolocnost’ najzaujimavejsie a teda aj najvhodnejsie,

¢) analyza konkurencie — skumame konkurencné spoloCnosti pdsobiace na

rovnakom trhu,

d) analyza atraktivity — pozicia spolo¢nosti na vybranom trhu a jej postavenie

vzhl'adom k atraktivite trhu (Johnson, 2000, s. 84).
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Obrazok ¢. 2: Postup pri analyze prostredia
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Johson, 2000, s. 83-84)

2.10 Analyza vonkajSieho prostredia

Analyza vonkajSieho prostredia je zamerana na analyzy s vyuzitim modelu PESTLE,
ktory je zameranyna jednotlivé faktory prostredia, ktoré su pre spolo¢nost dodlezité.

Dalej je analyza rozsirena o Porterov model a zakon¢eka analyzami rizika.

2.10.1 PESTLE analyza

. Metoda PESTLE shizi ku strategickej analyze faktorov vonkajSieho prostredia, ktoré
by mohli znamenat’ budiicu prilezitost alebo hrozby pre hodnotenii organizdciu “.
Analyzu PESTLE vyuzivame, aby sme skumali jednotlivé vonkajSie faktory, ktoré
posobia na organizaciu. Tento druh analyzy vyuzivame predovSetkym z dovodu potreby
strategickej analyzy vonkajSieho prostredia z pohl'adu faktorov, u ktorych je velky
predpoklad, ze mozu ovplyvilovat’ organizaciu, ateda vysledky analyzy nam sluzia
k interpretacii a vypracovaniu progndz a pripadnych moznych doésledkov pre dalsi
rozvoj. Vysledkom analyzy PESTLE by mali byt odpovede na tri zakladné otazky:

e Ktoré z vonkajsich faktorov maja vplyv na organizaciu?

e Aké su mozné dopady tychto faktorov?

e Ktoré z tychto faktorov su v blizkej buducnosti najddlezitejSie?

33



Predikcia stanovenych charakteristik v oblasti vyvoja vo vonkajSom prostredi moze ako
metdda tvorit vyznamnai ulohu vbudiucom rozhodovacom procese, ateda ide
o vypracovanie predikcii dopadov tychto faktorov na vybrant organizaciu.

Samotna analyza PESTLE sa, ako ju pozname teraz, vyuziva jednotne priblizne
poslednych desat’ rokov, avSak z historického pohl'adu sa ako védcsina metod postupne
vyvijala. Ako prvy analyzu PESTLE wvytvoril v Sestdesiatych rokoch Francis J.
Aguilare, ktory sa zaoberal nastrojmi a technikami ako by bolo mozné monitorovat
obchodné prostredie.

Faktory vonkajSieho prostredia, ktoré analyzujeme pomocou metédy PESTLE, ktoré by
mohli znamenat’ hrozby, ale taktiez aj prilezitosti, pre vybrana organizaciu (Grasseova,

2010, s. 178-179).

Vonkajsie faktory pre tuto analyzu su:
o Politické - ide o sticasné, ale aj potencialne politické vplyvy.
e Ekonomické - pésobenie miestnej, narodnej a svetovej ekonomiky.
e Socialne - pdsobenie kulturnych a socialnych aspektov.
e Technologické - vplyv vyvoja novych vyspelych technolégii.
o Legislativne - posobenie narodnej, a medzinarodnej legislativy.
o Ekologické - narodnd a medzinarodna uprava z hl'adiska ochrany zivotného

prostredia (Grasseova, 2010, s. 179).

Politicky faktor - hodnotenie celkovej stability daného prostredia, ale taktiez forma
vlady ajej stabilita. Sucastou analyzy politickych faktorov su aj analyzy klicovych
organov auradov v danom prostredi a existencia vyznamnych osobnosti politickych
stran apod. Z politického faktoru, ktory je dolezity pre organizaciu, je politicky postoj
vo€i sukromnym a zahraniénym investicidm, vztah k §taitnemu sektoru a priemyslu.
Dolezité je aj hodnotenie externého prostredia krajiny, a teda hodnotenie zahrani¢nej
politiky avztahov, pripadné zahrani¢né konflikty a nestabilita, ¢i politické zaujmy
jednotlivych skupin (Grasseova, 2010, s. 179).

Ekonomicky faktor — zakladné hodnotenie makroekonomickej situacie, kde sledujeme
mieru inflacie, irokovu mieru, obchodny deficit alebo prebytok danej krajiny vyjadreny
na jedného obyvatela, vysku hrubého domaceho produktu vyjadreni na jedného

obyvatel'a, menovu stabilitu krajiny. V ramci ekonomického faktoru je taktiez skimana
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moznost’ ziskat financné prostriedky, takze ide hlavne o naklady na ziskanie miestnej
pozicky, bankovy systém krajiny, dostupné formy uverov atd., ale aj dariové
podmienky ako su vySky sadzieb, dovozné a vyvozné cla, dafiové zatazenia apod.
(Grasseova, 2010, s. 179).

Socialny faktor — ide o demografické charakteristiky ako je velkost’ populacie, etnické
rozdelenie spolo¢nosti, vekové zlozenie, zlozenie obyvatel'stva podla pohlavia atd’.
Taktiez v ramci tohto faktoru analyzujeme makroekonomické charakteristiky na trhu
prace, kde skiimame prijem obyvatel'stva, nezamestnanost na danom trhu apod.
V ramci socialno-kultirneho aspektu sa zameriavame na zivotnu uroven obyvatelstva,
rovnopravnost medzi pohlaviami, popula¢nu politiku a mnohé dalSie. Medzi d'alSie
aspekty, ktoré su analyzované, skimame aj dostupnost potrebne kvalifikovanych
pracovnikov, existenciu vzdelavacich institacii, schopnost’ poskytnut potrebné Skolenia
a vzdelanie atd’. (Grasseova, 2010, s. 179).

Technologicky faktor — ide o rozne podpory vlady v oblasti vyskumu, skiimaju sa
vydaje vlady na vedu avyskum, mnozstvo novych vynalezov, objavov a rychlost
aplikacie novych technologickych pokrokov, ale taktiez aj moralne zastaranie, Ci
vSeobecna technologicka urovern. (Grasseova, 2010, s. 179-180).

Legislativny faktor — ide oexistenciu a dodrziavanie zakonnych noriem,
vymozitelnost a dodrziavanie zakonov, existencia obchodného prava, dafiovych
zakonov, regulacné a legislativne obmedzenia. Distribucia a ekologické opatrenia na
ochranu zivotného prostredia, pracovne-pravna uprava. Analyzuju sa aj funkénost
stdov, autorské prava a mnohé d’algie, ale taktieZ aj diZka trvania sadnych procesov.
Ekologicky faktor — prirodné aklimatické vplyvy globalne; ochrany zivotného
prostredia a vyuzivanie neobnovitelnych zdrojov energie. Zat'az pre zivotné prostredie,
ochrana ozénovej vrstvy, jej ubytok, ale taktiez zvySovanie emisii sklenikovych plynov,
globalne zvySovanie teploty znadme ako globalne oteplovanie, sucastou su aj
legislativne obmedzenia, ktoré su spojené s ochranou zivotného prostredia (Grasseova,

2010, s. 180).

2.10.2 Analyza trhu

Komplexna analyza trhu pozostava z viacerych mensich analyz, v ktorych analyzujeme

vyvojové trendy, dopyt, ponuku, ale taktiez aj vel'kost a Strukturu trhu.
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, Irh v marketingovom  ponimani  predstavuje  subor  vietkych  existujucich
a potencialnych kupujiicich, ktori v urcitych situdcidch kupuju vyrobky alebo sluzby
a uspokojuju jednu alebo niekolko potrieb “ (Jakubikova, 2013, s. 59).

Pri analyze trhu dochadza k analyzovaniu dopytu a ponuky, aby bolo mozné urcit, ¢i je
o dany produkt na trhu vébec zaujem. Kvalitativnym alebo kvantitativnym vyskumom.
Mozeme ziskat informacie o subjektoch, ktoré na trhu pdsobia aktoré si pre
spolocnost  podstatné. Ide hlavne o zdkaznikov (odberatelov), dodavatelov,

konkurentov a §tat (Kotler, 2013, s. 189).

2.10.3 Porterov model piatich sil

Ulohou tejto stratégie je porozumenie a schopnost’ vediet sa vyrovnat’ s konkurenciou.
Castym problémom je, ze manazéri definuju konkurenciu velmi uzko, zameriavaju sa
len na sucasnych konkurentov. Napriek tomu konkurencia ide aj nad ramec zavedenych
konkuren¢nych odvetvi. Celkovo tato oblast =zahfiia aj Styri dalSie odvetvia:
zékaznikov, dodavatel'ov, potencialnych zakaznikov a nahradné vyrobky (substitity).
Zvysena rivalita, ktora je vysledkom spominanych piatich pdsobiacich sil, definuje
Strukturu daného odvetvia a formuluje povahu konkurencnej interakcie. Z jednotlivych
odvetviach sa tieto faktory mo6zu mierne liSit. Aby sme zistili rozsah konkurencie
daného odvetvia, je potrebné analyzovat’ jeho zédkladnt Strukturu z hl'adiska piatich sil.
Ak je konkurencia v odvetvi prili§ silnd, ako je tomu napriklad v priemysle, leteckej
doprave, textilnom priemysle, hotelierstve, kde spolo¢nosti nedosahuju atraktivneho
zhodnotenia investicii. Naopak v pripade, kde konkurencia neposobi tak velkou silou,
ako je tomu v oblasti vyvoja softvérov, nealkoholickych napojov a toaletnych potrieb,
spolo¢nosti dosahujti mnohé spoloGnosti zisky. Struktura odvetvia je pohafiana
konkurenciou a ziskovostou nie je formou produkcie. Existuje vSak velmi vel'ké
mnozstvo faktorov, ktoré¢ moézu ovplyvnit ziskovost odvetvia, vratane pocasia,

konkurencie a roznych stratégii (Porter, 2008).

Rivalita medzi existujicou konkurenciou

Najznamejsim druhom konkurencie je klasickd silna rivalita medzi spolo¢nostami,
ktoré vyrabaju alebo ponukaju podobné produkty a sluzby na rovnakom trhu. Rivalita
medzi spolocnostami moze byt velmi intenzivna, ale aj zmiernend na zaklade

vzajomnych dohdd, ktoré napoméhaju znizeniu $§kod, ku ktorym moéze dochadzat
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vplyvom znizovania cien, vysokych vydajov na reklamu a propagaciu. Obmedzenia
konkurencie mozu byt rézne, moze ist' o individualne, v podobe napriklad ceny, ale
taktiez o zlozené z viacerych, ako napriklad kvalita vyrobku, reklama, uver a mnohé
d’alsie.

Podmienky, pri ktorych zvycajne rivalita medzi spolo¢nost'ami narasta:

1. pocet konkurenénych spolo¢nosti na rovnakom trhu rastie a ich velkosti a schopnosti
sa k sebe priblizuju;

2. v pripade, ze dopyt po produkte len pomaly rastie;

3. v pripade tlaku zo strany podmienok daného oboru na zvySovanie mnozstva aj na
ukor znizovania cien, alebo pomocou inych konkuren¢nych metdd,

4. v pripade, kedy st vyrobky alebo sluzby jednotlivych producentov natol’ko rovnakeé,
ze sa spotrebitel rozhoduje na zaklade ceny a nema teda problém prejst od jednej
znacky ku druhej;

5. v pripade vyssich nakladov spojenych s odchodom z trhu ako v porovnani s nakladmi
na konkurenény boj;

6. konkuren¢ny boj sa zvySuje, ¢im viacej je na trhu konkurentov so svojimi rovnakymi
stratégiami, osobnostami, prioritami a krajinami povodu,

7. ak do konkurenéného boja zacinaji vstupovat silné spolocnosti z vonkajSieho
prostredia, ktoré svojou agresivitou sa snazia nimi ovladnuti spolo¢nost’ premenit na

dominantnii na danom trhu (Bowman, 1996, s. 32).

Hrozba
novych
konkurentov

Vyjednavaci Rivalita medzi Vyg edr}avac1
a sila existujicimi a sila
dodavatel'ov konkurentmi kupujucich

Hrozba
substitutu
alebo
sluzieb

Obrazok ¢. 3: Pit sil
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Porter, 2008)
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Obmedzenia vstupu na trh

V pripade l'ahkého vstupu do odvetvia a vidiny zaujimavych ziskov, a teda vynosov,
budi na dany trh nové firmy vstupovat. V pripade nestipajuceho dopytu po
produktoch, ktory by reagoval na zvysujucu sa kapacitu, ktord je spdsobena vstupom
novych konkurentov na trh, tak nastane pokles cien a s tym aj pokles ziskov spolocnosti
na tomto trhu. NajCastejSie bariéry pri vstupe na novy trhu su:

1. Gspory z rozsahu, ide o vyhodu nizsich nakladov pri vacSom objeme produkcie, ktoré
uz maju v obore zabehnuti konkurenti;

2. niz8ie naklady vyplyvajuice zo skusenosti - vtomto pripade vyhoda nevychadza
z materidlnych moznosti, ale zo skusenosti ziskanych opakovanou produkciou
rovnakého vyrobku, alebo sluzby;

3. preferencia obchodnej znacky, teda lojalita zakaznika k spolocnosti;

4. kapitalova naro¢nost pri vstupe do nového odvetvia a na novy trh;

5. vyssie naklady spojené s niz§im objemom produkcie v porovnani s konkurenciou;

6. pristup k distribu¢nym kanalom,;

7. politika a Cinnost’ daného S§tatu, legislativne ainé pravne obmedzenia, tarifné

a netarifné prekazky, patenty a pod (Bowman, 1996, s. 32-33).

Substitity

Ide o vyrobky, ktoré vyhovuju rovnakym potrebam spotrebitel'a ako vyrobky vyrabané
v odvetvi. V pripade, ze priazen substitutu je vel'mi vel'ka a cena tohto subtitutu, jeho
kvalita alebo oboje, su zrovnateI'né s vyrobkom v odvetvi, mnohi spotrebitelia budu
odvracat’ svoju priazen od firiem podnikajacich v tomto odvetvi a budua ich nahradzovat
substititmi. V pripade, Zze substituty predstavuju realnu hrozbu pre spolocnosti
v odvetvi, nemali by zvySovat svoje ceny a mali by sa zamerat na zdokonalovanie
produktov alebo sluzieb. Konkurencia substititov je ovplyvnena faktorom pri akej
vySke nakladov mo6ze kupujuci prejst k substititu. V pripade prechodu kupujuceho
k substititu hraji velku ulohy naklady na prechod. Napriklad v pripade leteckych
spolocnosti, kde ma letecky dopravca celu flotilu lietadiel tvorenych od vyrobcu Airbus
a chcel by prejst na Boeing, je nutné pocitat s nakladmi na preskolenie posadok,

technikou, nakladmi na nové nahradné diely, a podobne (Bowman, 1996, s. 33).
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Sila kupujiceho

Velki hraci v odvetvi moézu vyrazne ovplyvnit, a teda znizit, zisky menej dominantnym
firmam v obore. Maju velky vplyv na firmy aich konkuren¢né spravanie, ktoré je
ovplyvnenie tlakom kupujacich, aby mu mohli predat’ produkt. Kupujici maju taktiez
vel'ky vplyv na mnohé d’alSie faktory, ako napriklad tlak na spolo¢nost’, aby zlepsila
svoje produkty, financny prospech atd. Sila kupujucich spociva v nasledujucich
situaciach:

1. ked’ je malo zakaznikov, ale vel'a dodavatel'ov;

2. nakupy zékaznika predstavuji vyznamné percento objemu celkového odbytu
v danom obore;

3. v odvetvi je vel'ké mnozstvo malych predavajucich;

4. nakupované predmety si vel'mi §tandardizované, a tak je kupujuci schopny rychleho
presunu k druhému dodavatel'ovi s nulovymi alebo takmer nulovymi nakladmi;

5. nakupovany vstup nie je pre spotrebitel'a vel'mi dolezity;

6. pre kupujuceho je ekonomicky vyhodnejsie nakupovat’ od viacerych dodavatel'ov ako

len od jedného (Bowman, 1996, s. 34).

Sila dodavatel’a

Ide o podobny scenar ako v pripade kupujuceho, firmy v odvetvi dodavaju pre
kupujuceho dolezity produkt. V pripade takychto oblasti, kde nie je vysoka
konkurencia, m6zu naklady dodéavatel'ov pri vstupe do odvetvia byt prili§ vysoké, aby
na trh vstupovali dalsi hraci. Ide klasicky napriklad o dodavatelov energie,
kvalifikovanych pracovnikov atd’. Sila dodavatel'ov je v pripade, ze:

1. vyrobok, ¢i sluzba je z nejakého dovodu pre kupujuceho vel'mi dolezitd;

2.dany trh je ovladany malym mnozstvom velkych spolocnosti, ktoré rozumne
vyuzivaju svoju poziciu na trhu;

3. vyrobky, ¢i sluzby dodavatela si vynimocné a kupujuci nie je schopny ich I'ahko

nahradit’, alebo by bolo vel'mi nakladné zmenit’ dodavatel'a (Bowman, 1996, s. 33).

2.10.4 Analyza rizik
Ako prvym krokom pri zistovani rizik pri vstupe na novy trh je potreba ich analyzovat'.
Analyzu rizik je proces identifikovania a definovania hrozieb a pravdepodobnost

vyskytu a ich mozny dopad na aktiva spolo¢nosti (Smejkal, 2010, s. 93).
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Analyzy jednotlivych rizik prebiehaju v nasledujicich krokoch:

stanovenie si hranice analyzy rizika,
- identifikacia aktiv subjektu,

- stanovenie hodnoty aktiv,

- identifikacia hrozieb,

- analyza hrozieb,

- odhad pravdepodobnosti javu,

- vypocet rizika (Smejkal, 2013, s. 112).

Zakladné pojmy pri analyze rizik

Aktiva predstavuju majetok spolocnosti, ide teda o vSetko Co ma pre spolocnost’ nejaku
hodnotu. Aktiva delime na hmotné a nehmotné. Pri analyze v§ak m6zeme ako aktivom
vnimat’ cely subjekt, nakolko hrozba modze mat dosledky na jeho celu existenciu

(Smejkal, 2010, s. 94).

Hrozba

MozZeme ju vnimat ako silu, aktivitu alebo osobu, ktora ma neziaduci vplyv na
bezpecnost’ alebo chod spolocnosti a moéze sposobit’ skodu. Medzi hrozby klasicky
radime prirodné katastrofy, poziar, kradeze a ¢im d’alej tym viac aj neopravneny pristup
k informaciam. Hrozba, ktora sposobi nejaku Skodu, oznacujeme ako dopad hrozby

(Smejkal, 2010, s. 95).

Zranitel’nost’
Zranitelnostou alebo ako zranitelné miesto oznaCujeme slabé miesto analyzovaného
aktiva. Zranitelnost’ vznika vSade, kde dochadza ku stretu medzi aktivom a hrozbou.

Uroveii zranitelnosti hodnotime na zaklade citlivosti a kritickosti (Smejkal, 2010, s. 95).

Protiopatrenia

Ide o postup, proces alebo vSeobecne povedané o hocico, o ndm pomdze eliminovat
pdsobenie hrozieb. Protiopatrenia si navrhované, aby predchadzali vzniku $kod alebo
s cielom T'ahSieho prekonania nasledkov pri vzniku Skody. Z hl'adiska tejto analyzy sa
protiopatrenia charakterizované efektivitou a nakladmi (Smejkal, 2010, s. 95).

Riziko

Riziko vznikd pri vzajomnej interakcii medzi hrozbou a aktivom. V pripade, ze hrozba

pri analyze nepdsobi na ziadne aktivum, takato hrozbu nemusime brat’ do uvahy.
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V pripade, Ze mame v portfoliu aktivum, na ktoré nepdsobi ziadna zo zistenych hrozieb,
takéto aktivum nie je predmetom analyzy rizik.

Uroveii rizika je uréend hodnotou aktiva. Zranitelnost tohto aktiva je nasledne
vyjadrena na zéklade hrozby.

Zbytkové riziko je povazované za tak malé, ze je pre spoloCnost’ prijatelné a v takomto
pripade subjekty nevytvaraju protiopatrenia.

Hranica medzi velkostou rizika a zbytkovym rizikom, ktord nam udéava od akého
momentu je riziko povazované za zbytkové oznacujeme za referenéni uroven

(Smejkal, 2010, s. 96).

Postup pri analyze rizik

V pripade rizik hovorime malokedy o jednotlivom druhu rizika, vo va¢§ine pripadov sa
jedna o subor a kombinaciu roznych rizik. Vzh'adom na vel'ké mnozstvo potencialnych
rizik ich rozdelujeme na zaklade mozného dopadu a pravdepodobnosti vyskytu. Pri
takto vytvorenej analyze je ddlezité, aby sme sa zamerali nasledne na kl'icové druhy

rizik (Smejkal, 2010, s. 99).

Vytvorenie hranic pri analyze rizik

Vytvorenim hranice pri analyze rizik si rozdelime aktiva, ktoré do analyzy zahrnieme.
Pri tvorbe pomyselnej hranice je dolezité¢ vychadzat' zo zameru manazmentu. Aktiva,
ktoré maju vztah k procesu znizovania rizik a maja vztah k cielom manazmentu, budu

umiestnené do stredu a ostatné budu na hranici analyzy rizik (Smejkal, 2010, s. 99).

Identifikacia aktiv
Ide o supis vSetkych aktiv, ktora sa nachadzaju vo ,vnutri“ pri analyze rizik. Pri
rozhodovani je nutné uviest zaradenie daného aktiva jeho celkovy supis a uviest nazov

a umiestnenie (Smejkal, 2010, s. 99).

Stanovenie hodnoty a rozdelenie aktiv

Stanovenie hodnoty aktiva vychadza z pripadnej velkosti Skody, ktord by bola
sposobend znicenim ¢i stratou. Pri stanoveni hodnoty aktiv vychaddzame z nakladov na
obstaranie, napriklad na zaklade obstaravacej ceny, reprodukcnej obstaravacej ceny,
atd’. Hodnotu aktiva mdze spolo¢nost’ vyjadrit aj na zéklade hodnoty pre spolocnost
v pripade, ze sa jedna o vel'mi vynosné aktivum, a teda je pre spolo¢nost’ dolezité.

Pri stanoveni hodnoty aktiv je dolezité tiez rozlisit, o aky druh aktiva ide, Ci je pre
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spolocnost’ jedinecné, alebo sa jedna o vel'mi 'ahko nahraditel'né aktivum.
Vzhladom na velmi velké mnozstvo aktiv dochadza pri analyze zvyCajne kich
zatriedeniu do skupin (zoskupovaniu) podla réznych hladisk, aby boli vytvorené

skupiny aktiv s podobnymi vlastnostami (Smejkal, 2010, s. 99).

Identifikacia hrozieb

Identifikacia hrozieb je krok, pri ktorom identifikujeme hrozby, ktoré su relevantné pre
analyzu. Pri identifikécii hrozieb sa vyberaju tie hrozby, ktoré by mohli ohrozit” aspoil
jedno z aktiv subjektu. Pri identifikacii hrozieb moézeme vychadzat zo zoznamov
publikovanych v literatire. Hrozby moézeme odvodzovat aj na zaklade statusu
jednotlivych subjektov (organy Statu, neziskové organizacie atd’.), postavenim na trhu,

ale aj na zaklade dosiahnutych hospodarskych vysledkov (Smejkal, 2010, s. 100).

Analyza hrozieb

Kazda hrozbu vyhodnocujeme individudlne voci kazdému druhu aktiva pripadne
skupine aktiv. Pri stanoveni urovne hrozby vychadzame z rdznych faktorov, ako je
nebezpecenstvo, motivacia a pristup. Pri analyze hrozieb a zranitel'nosti berieme do
uvahy aj realizované protiopatrenia. Spravne realizované opatrenia mozu znizovat

uroven hrozby (Smejkal, 2010, s. 100).

Pravdepodobnost’ javu

Ur¢it' pravdepodobnost’ javu je vel'mi obtiazne, nikdy nevieme ¢i nastane a kedy sa tak
moze stat. Pri popise kazdého javu, ktory by eventualne mohol nastat’, vyjadrujeme
a dopliiujeme udaj o jeho pravdepodobnosti, ide teda o udaj s akou pravdepodobnost'ou
dany jav moéze nastat. Aby sme boli schopni urcit pravdepodobnost’ daného javu,
musime najskoér samotny jav analyzovat’, ¢i je jeho vyskyt ndhodny, alebo nie. Rovnako
pri vypocte pravdepodobnosti berieme do uvahy aj pravdepodobnost’ urcitého intervalu
opakovania javu, pripadne ¢i sme dany jav schopni uplne vylucit (Smejkal, 2010, s.

100).

2.11 Analyza vnitorného prostredia

Analyza vnutorného prostredia je zamerana na McKinseyho model 7S, nésledne je
analyza doplnend o roz§ireny marketingovy mix v sluzbach a zakoncené je analyzou

vybranych finanénych ukazovatel'ov.
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2.11.1 McKinseyho model 7S

Model skima celkovo sedem faktorom, ktoré na seba vzajomne naviazané a teda pri

rozhodovaniach je potrebné zvysit pozornost’ a vedenie spolocnosti by sa malo zameraz

na vSetkych sedem faktorov, aby nedoslo k poruceniu niektorého znich. Faktry su

rozdelené do dvoch skupin, na tzv. ,,makké“ a ,tvrdé*“. Medzi tie ,,tvrdé” radime:

stratégia — dosahovanie cielom spolocCnosti, jej reakcia na hrozby a sposob
realizacie stratégie s ohl'adom na povazu podnikania,

Struktira - oragnizacné usporiadanie spolocnosti, vymedzenie vztahov
nadriadenosti a podriadenosti a vzajemného prepojenia jednotlivych vnutro
podnikovych jednotiek za icelom zdialania informaécii a kontroly,

systémy — systémy, ktora v ramci spoloCnosti slizia pre kazdodennu riadiaci
¢innost, ide napiiklad o systémy komunikécie, kontroly, informacné systémy

spolocnosti a mnohé d’al’Sie.

Medzi zvys$né Styri faktory, ktoré radime medzi ,,makké" patria:

spolupracovnici — 'udské zdroje v ramci organizacie, Skolenia zamestnancov,
motivacia, vztahy na pracovisku, atd’.,

schopnosti — ide o neustidle zvySovanie shopnosti a znalosti zamestnancov
spolocnosti, zamestnancom musia byt vytvorené vhodné podmienky na
vzdelavanie a rozvoj,

Styl — pristup vedenia k zamestnancom a rieSeniu problémov, je nutné
reSpektovat’ formalnu a neformalnu stranku vedent,

zdiel’anie hodnot — dolezity faktor pre ostatné faktory, aby mohli byt naplnené
ciele spoloCnosti a pracovné skupiny mali umoznené pochopenie cielov

spolocnosti (Mallya, 2007, s. 73-75).

2.11.3 Analyza marketingového mixu v sluzbach

Ide o subor nastrojov pouzitych marketingovymi manazérmi k vytvoreniu vlastnosti

sluzieb, ktoré su ponukané zakaznikom. Manazéri zvac¢Sa namieSaju jednotlivé prvky

marketingového mixu v roznej intenzite a poradi. Marketingovy mix slizi k dosiahnutiu

uspokojenia potrieb zakaznikov a ku generovaniu zisku pre spolo¢nost. Povodne sa

marketingovy mix skladal zo Styroch prvkov, ktoré oznacujeme ako 4P, a vychadzaju

z anglickych slov produkt (product), cena (price), distribucia (place) a marketingova
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komunikacia (promotion). Pouzitim zmienenych 4P v organizaciach, ktoré sa
zameriavaju na sluzby, sa zistilo, Ze nie si dostatoCne ucinné na vytvaranie
marketingovych planov. Pri¢inou boli hlavne vlastnosti sluzieb a z toho dévodu boli
rozSirené o dalSie tri na tzv. 7P. Medzi roz§irujuce tri faktory radime materidlne
prostredie (physical evidence), 'udia (people) a procesy (processes) (Vastikova, 2014,

5. 21-22).

Marketingova

Distribucia e
komunikacia

Materialne

. Procesy
prostredie ¥

Obrazok ¢. 4: Marketingovy mix — 7P
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vastikova, 2014, s. 22-23)

Produkt

Pod pojmom produkt rozumieme vsetko, o dana spolocnost’ ponuka spotrebitelom
k uspokojeniu jeho nekonecnych potrieb. V pripade, ze sa jedna o ,Cisti sluzbu®,
hovorime o produkte ako urCitom procese, Casto bez hmotnych vysledkov (napriklad
prave letecka preprava). KIicovym prvkom sluzby je kvalita, ale taktiez sem vstupuju
faktory ako je vyvoj, Zivotny cyklus, image spolotnosti, alebo §irka alebo hibka jej
sortimentu (Vastikova, 2014, s. 22).

Cena
Pri rozhodovani o cene vychadzaji manazéri z nakladov a relativnej cenovej hladiny na

trhu. Je podstatné, aby bola cena na urovni, kedy je kapyschopny dopyt ochotny takato
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cenu zaplatit, cena zohrava svoju ulohu aj pri podpore predaja, kedy sa formou roznych
zliav snazi motivovat’ kupujiiceho ku kupe. Ulohou ceny je najst’ sulad medzi realnym
dopytom a produkénou kapacitou v mieste a case. Nehmotny charakter sluzieb
umociiuje vyznam ceny, ktord je vyznamnym ukazovatelom kvality sluzby. Sluzby
urcené §irokej verejnosti su spravidla poskytované zdarma, a teda nemaju ziadnu cenu,
alebo sa jedna o cenu Statom dotovanu (Vastikova, 2014, s. 22).

Distribucia

Pre uspeSny predaj produktu (sluzby) je vel'mi doblezité, aby sa dostal k zadkaznikovi
v spravny €as, v spravnom mnozstve a na spravne miesto. Pojem ,,Place” nam neudava
len samotné fyzické umiestnenie, ale zameriava sa na celkovu podobu dorucenia
produktu od vyrobcu/poskytovatela az ku zakaznikovi, teda kone¢nému spotrebitelovi.
V tomto pripade, hovorime teda o distribu¢nych kanaloch a cestach, ktoré vedu od
predaja k zakaznikovi. Ulohou distribucie je najst taku siet, ktora bude optiméalna pre

kontakt medzi klientom a spolocnost'ou (Cetlova, 2007, s. 55).

Marketingova komunikacia (propagacia)

Ide o celkovu prezentaciu spoloCnosti vocéi verejnosti azakaznikom za tucelom
odovzdania vSetkych potrebnych informacii. Spolocnost smeruje informécie okrem
zakaznikov taktiez na obchodnych partnerov, §tat a kl'iCovych stakeholderov. Tieto
informacie sa tykaju hlavne samotného produktu. Takéto informacie obsahuju zvicsa
informécie o cene a mieste predaja, ale moze prinasat’ aj d’alSie informéacie o produkte.
Propagacia formou marketingovej] komunikacie predstavuje najCastejSie vyuzitie
roznych nastrojov ako je reklama, podpora predaja, vzt'ah k verejnosti (angl. public
relations), osobny predaj alebo predaj formou direct marketingu (Foret, 2010, s. 129).
Ludia

Zakladnou zlozkou pri poskytovani sluzieb su l'udia, ateda dochadza vo vicsej ¢i
mensej miere k interakcii medzi poskytovatelom sluzieb a zakaznikom. V pripade
velkych spolocnosti je mozné za poskytovatela sluzieb oznacit zamestnancov
spolocnosti (Vastikova, 2014, s. 22). Z vyssie uvedeného teda vychéadza, ze zamestnanci
spoloCnosti  reprezentuju interny marketing asi pre marketingovy uspech

neoddelitenou sucastou (Kotler, 2013, s. 56).
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Materialne prostredie

Nakol'ko ma sluzba nehmotny charakter, nedokaze ju zakaznik v zaklade dostato¢ne
posudit’ skor, ako ju vyuzije, dalo by sa teda povedat skor ako ju spotrebuje. Toto
predstavuje zvySené riziko nakupu sluzby. Materialne prostredie ndm moze napovedat
vlastnosti danej sluzby. Materialne prostredie ma vela podob, ide o formu vlastnych
budov, brozar, kde zadkaznik mdze najst rdzne typy ponukanych sluzieb, atd’. Kvalitu
sluzieb odzrkadl'uje aj samotné obleCenie zamestnancov, ktoré je Casto typické pre
konkrétnu spolo¢nost’, ako priklad je mozné uviest uniformy letuSiek a stevardov

v lietadlach, ktoré si spolocnosti davaju usit na mieru (Vastikova, 2014, s. 23).

Procesy

Procesy v spolo¢nosti odrazaju jej kreativitu, Strukturu a disciplinu vstupujicu do
marketingu. Pracovnici zamerani na marketing sa musia vyvarovat unahlenych
rozhodnuti, planovania a zabezpecit’, aby marketingovy koncept a jeho myslienky budu
zodpovedat’ tomu, Co sami robia. Pre dlhodobé vzajomné vztahy je nutné spravne

nastavenie procesov riadiacich aktivit a programu (Machkova, 2006, s. 43).

2.11.2 Analyza vybranych finan¢nych ukazovatel’ov

S pouzitim financ¢nej analyzy mozeme ziskat dolezité informécie o spoloCnosti.
Informacné potreby jednotlivych skupin sa v mnohych pripadoch lisia a st ovplyvnené
ich zainteresovanostou a charakteristikou. Vo vSeobecnosti by sa dalo zjednodusene
povedat, ze predmetom z rozboru finan¢nej analyzy je ziskanie informacii:

a) o vynosnosti, teda o rentabilite podniku, aka je jeho schopnost vytvarat zisk
s pouzitim vlozeného kapitalu;

b) o platobnej schopnosti podniku, ide hlavne o kratkodobu likviditu podniku ¢o
predstavuje schopnost’ podniku uhradit’ svoje zavazky v lehote splatnosti;

c¢) o hospodarskej a financ¢nej stabilite podniku, dlhodobej solventnosti, teda schopnosti

podniku dlhodobo hradit’ svoje finanéné zavizky (Holeckova, 2008, s. 53).

Rentabilita
Rentabilita predstavuje vynosnost vlozeného kapitdlu do podniku, ide o meranie
vykonnosti podniku pri dosahovani zisku pouzitim investovaného kapitalu. Ide o hlavnu

formu vyjadrenia ziskovosti v trhovej ekonomike pri rozhodovani sa o vkladani kapitalu

do podniku (Knéapkova, 2017, s. 100).
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Rentabilita trzieb (ROS):

Predstavuje pomer medzi ziskom podniku a trzbami podniku. Zisk mézeme udavat’ po
zdaneni, pred zdanenim alebo v podobe EBIT. Vysledkom tohto ukazovatel'a je ziskova
marza, ktoru je potrebné porovnat’ s priemerom v danom odvetvi alebo podobnymi

podnikmi (Knapkové, 2017, s. 100).

zisk

rentabilita trzieb = —
trzby

Vzorec ¢. 1: Rentabilita trzieb
(Zdroj: Knapkova, 2017, s. 100)

Rentabilita celkového kapitalu (ROA)
Rentabilitu trzieb radime medzi dolezité ukazovatele, ktoré meraji vykonnost podniku

alebo jej produkénu silu (Knapkova, 2017, s. 101-102).

EBIT
aktiva

rentabilita celkového kapitalu =

Vzorec €. 2: Rentabilita celkového kapitialu
(Zdroj: Knapkova, 2017, s. 102)

Niekedy je mozné stretnat sa s rentabilitou celkového kapitalu aj vo forme:
EBIT x (1 —1)
aktiva

rentabilita celkového kapitalu =

Vzorec €. 3: Rentabilita celkového kapitialu
(Zdroj: Knapkova, 2017, s. 102)

Rentabilita vlastného kapitalu (ROE — return on equity)

Pri pouziti ukazovatel'a ROE dochadza pomerne Casto k chybe, kedy je pocitany podiel
Cistého zisku k vlastnému kapitalu z udajov na konci obdobia, avSak tym modze dojst
k podhodnoteniu ziskovosti podniku, pretoze zisk podniku bol vytvarany v priebehu
celého obdobia (Knapkova, 2017, s. 102-103).

. ) . Cisty zisk
rentabilita vlastného kapitalu (ROE) =

vlastny kapital

Vzorec ¢. 4: Rentabilita vlastného kapitilu
(Zdroj: Knapkova, 2017, s. 102-103)

Rentabilita aplatného kapitalu (ROCE - return on capital employed)
Za uplatny kapital povazujeme vsetok kapital podniku, ktory so sebou nesie néaklady,

radime sem vlastny kapital, ale aj dlhodobé, ¢i kratkodobé cudzie zdroje, ktoré nesu
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naklad v podobe uroku (Knéapkova, 2017, s. 105).

zisk
rentabilita Uplatného kapitalu (ROCE) =

uplatny kapital

Vzorec €. 5: Rentabilita Gplatného kapitilu
(Zdroj: Knapkova, 2017, s. 105).

Za uplatny kapital povazujeme vsetok kapital podniku, ktory so sebou nesie néaklady,
radime sem vlastny kapital, ale aj dlhodobé, ¢i kratkodobé cudzie zdroje, ktoré nesu

naklad v podobe uroku (Knéapkova, 2017, s. 105).

Ukazovatele likvidity

Celosvetovo S§tandardizované ukazovatele likvidity rozdelujeme do trojprvkove;j
schémy. Odporucané hodnoty jednotlivych stupiiov likvidity maju len odportacaci
charakter aide o priemernu hodnotu. Odporac¢ané hodnoty nie su nijako viazané na
odvetvové pomery, ktoré moézu byt sprevadzané rozdielnymi hodnotami likvidity

(Kalouda, 2017, s.75).

a) bezna likvidita (likvidita 3. stupna)

Bezna likvidita nam udava, kolkonasobne maju byt vicSie obezné aktiva ako
kratkodobé zavazky, aby nedochadzalo pri predaji stalych aktiv k tthrade kratkodobych
pasiv. Vysledna hodnoty by nemala klesnut pod 1,5, odporicana je hodnota 1,8-2,5
(Kalouda, 2017, s.75).

obezné aktiva

BeZna likvidita =
ezna tiviaita kratkodobé pasiva

Vzorec €. 6: Bezna likvidita
(Zdroj: Kalouda, 2017, 5.75)

b) pohotova likvidita (likvidita 2. stupia)

Vyjadruje schopnost podniku uhradit’ svoje zavizky bez predaja zasob. Zasoby su
v tomto pripade povazované za najmenej likvidné. Vysledna hodnota by nemala klesnut
pod urover 1 (Kalouda, 2017, 5.75).

(obezné aktiva — zasoby)

Pohotova likvidita =
ohotova likviaita kratkodobé pasiva

Vzorec ¢. 7:Pohotova likvidita
(Zdroj: Kalouda, 2017, 5.75)
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¢) okamzita likvidita (likvidita 1. stupna)
Ukazovatel vyjadruje najvy$§iu uvazovanu likviditu. Standardna hodnota vychadza
z celkovych kratkodobych aktiv vratane ich rozlozenia pocas celého roka. Vysledna

hodnota by mala byt’ na arovni vyssej ako 0,2 (Kalouda, 2017, s.75).

NPT finantny majetok
Okamzita likvidita =

kratkodobé pasiva

Vzorec ¢. 8: Okamzita likvidita
(Zdroj: Kalouda, 2017, 5.75)

Ukazovatele zadlZenosti

Ukazovatele zadlzenosti davaju do pomeru cudzie zdroje a vlastné zdroje, aby sme
mohli zistit, ako je spoloCnost’ schopna hradit’ ndklady dlhu. Pri analyze zadlzenosti je
aj dolezité zistit' si, aké mnozstvo majetku ma spoloCnost’ obstarané formou leasingu.
Majetok nadobudnuty formou leasingu sa totiz nenachddza vrozvahe, ale je

vykazovany iba vo vykaze zisku a strat (Scholleova, 2017, s. 183).

Celkova zadlzenost’ (Total Dept to Total Assets)
Néjdenim idealneho pomeru medzi pouzitim vlastnych zdrojov financovania a cudzich
zdrojov financovania sme schopni znizit naklady za pouzitie kapitalu, takéto naklady

vyjadrujeme pomocou WACC (Scholleova, 2017, s. 183).

cudzie zdroje

Celkova zadlZzenost = . -
celkové aktiva

Vzorec €. 9: Celkova zadlZenost’
(Zdroj: Scholleova, 2017, s. 183)

Ukazovatel’ irokového krytia (Times Interest Earned Ratio)

Vypocet dava do pomeru zisk pred odratanim urokov a zdanenim k nakladovym
urokom. Vysledok nam udava, kolkokrat je podnik schopny kryt uroky z cudzieho
kapitalu po uhradeni vSetkych néakladov priamo suvisiacich s produkciou podniku
(Scholleové, 2017, s. 183).

EBIT
nakladové uroky

Urokové krytie =

Vzorec &. 10: Urokové krytie
(Zdroj: Scholleova, 2017, s. 183)
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Koeficient samofinancovania
Koeficient samofinancovania sa pouziva k celkove] zadlzenosti ako doplnkovy
ukazovatel. Koeficient vypocitame ako podiel medzi cudzimi zdrojmi financovania

a aktivami spolo¢nosti. (Sedlacek, 2007, s. 64).

vlastny kapital

Koeficien samofinancovania = . -
! ! celkové aktiva

Vzorec €. 11: Koeficien samofinancovania
(Zdroj: (Sedlacek, 1998, s. 79)

2.12 SWOT analyza

Ide ojednu z najvyznamnejSich a najpouzivanejSich analyz prostredia spolo¢nosti.
Cielom analyzy je identifikacia slabych a silnych miest spolocnosti, ale taktiez aj
prilezitosti a hrozieb pri suCasnej stratégii spolocnosti. Swot analyza sa zameriava na tri
oblasti prostredia spolo¢nosti, a to na:
e makroekonomické — ide hlavne o faktory politické, ekonomické, kultirne,
socialne, technologické atd’.,
o mikroprostredie — tuto Cast’ tvoria samotny zakaznici, odberatelia, konkurencia
aing,
e vnutorné prostredie spolo¢nosti — systémy, materidlne prostredie, firemna

kultura, ale taktiez aj ciele a stratégia spolocnosti (Jakubikova, 2013, s. 129).

Silné stranky Slabé stranky
(strengths) (weaknesses)

Prilezitosti Hrozby
(opportunities) (threats)

Obrazok ¢. 5: SWOT analyza
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: (Jakubikova, 2013, s. 129)
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* Celkova analyza prostredia pred expanziou spolocnosti na trh sa
skladda z niekol'kych analyz, ako je analyza vonkajSieho
a vnutorného prostredia. VSetky vysledky analyz su nasledne

Podnikatel’ské zhrnuté do SWOT analyzy.
prostredie

_c°°J

» PESTLE analyza
* Analyza trhu
Analyza * Porterov model

vonkajSieho * Analyza rizik
prostredia

 Analyza 7S
* Analyza marketingového mixu

Analyzy « Analyza vybranych finanénych ukazovatel'ov
vnitorného
prostredia

/N

* Formou SWOT analyzy prehladne sumarizujeme vSetky
predchadzajuce analyzy. V zavere tejto analyzy si definujeme
silné a slabé stranky, ktoré nasledne vyuzijeme pri tvorbe planu

SWOT analyza rozvoja.

\_E°= J

* Na zéklade ziskanych informacii z analyz a naslednym
rozvojom svojich obchodnych aktivit sa spolocnosti podari
expandovat na zahrani¢ny trh a zvysit tak svoj obrat, i posilnit
celkové postavenie na trhu leteckej dopravy.

Navrh expanzie

=25 J

Obrazok €. 6: Postup riesenia vymedzeného problému
(Zdroj: Vlastné spracovanic)
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3 SPECIFIKA LETECKE]J DOPRAVY

Tato kapitola je venovana Specifickym a charakteristickym veciam, ktoré ovplyviuja
podnikanie v leteckom odvetvi. Kapitola sa v kratkosti zameriava od pociatkov letecke;j
dopravy az po rozdelenie leteckych dopravcov a taktiez ukazovatele vyuzivané

v leteckom odvetvi.

3.1 Historia

Ludstvo uz od pradavna sledovalo pohyb vtakov a podla ich vzoru sa snazilo vzlietnut,
mnohé s opisané aj v Cinskych legendach, ktoré siahaju az do 2. tisicrocia pred n. 1.
Najznamejsou legendou na europskom kontinente sa stala legenda pochadzajuca
z Grécka o Ikarovi, datovana do 7. storoCia pred n. 1. Jednym z prvych, ktory sa zacal
o moznost lietania zaujimat’, bol Leonardo da Vinci (1452-1519). Prave Leonardo da
Vinci svoje prvé poznatky o lietani a kon§trukéné nacrty, ktoré vytvoril, formuloval do
poznamok Koédex vtacieho letu. Dlhoro¢né neuspesné pokusy I'udi o ,,vtaci let” viedli
l'udi k zmene a zacali vzdusSny priestor dobyjat balonmi. Prvy balén sa na oblohu
vzniesol v roku 1783 v Parizi, iSlo o prvy let s Tudskou posadkou v trvani priblizne 15
minut. Najznamej$im uspechom v dejinach letectva sa stal prvy riadeny motorovy let
bratov Wrightovcov, ktory sa uskutocnil 17. Decembra 1903, neskor v roku 1905
spolo¢ne vytvorili rekord, ked” dokazali s lietadlom Flyer 3, ktoré¢ sami skonStruovali,

preletiet’ za 1 hodinu a 13 minut vzdialenost’ 83 km (Prasa, 2008, s. 26).

3.2 Letecké spolo¢nosti

V nasledujucej podkapitole sa venujem zakladnym rozdeleniam leteckych spolo¢nosti,
ktoré posobia vo svete, aby bolo jednoduchsSie azrozumitelnejSie. Kazda letecka
spolo¢nost je mierne odlisna a liSia sa hlavne charakterom, akym ponukaju svoje sluzby

konecnym zakaznikom.

3.2.1 Clenenie podl’a dizky prepravy
e Regionidlny — zakladnym konceptom regionalnych dopravcov je jedno hlavné
letisko (materské letisko, alebo tiez ozna¢ované ako hub) a vacsi ¢i mensi pocet

druhotnych letisk. V niektorych pripadoch maju letecké spoloCnosti naopak
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3.2.2

materské letisko v inom meste a odtial’ obsluhuju zakladne a d’alSie regionalne
letiskd. Regionalni dopravcovia funguju vacsinou v spolupraci s vac¢sou leteckou
spolo¢nostou ¢i alianciou, ndjdu sa vSak aj pripady, kedy funguju uplne
nezavisle, ide vSak vicSinou o letecké spoloCnosti pdsobiace v odlahlejSich
oblastiach. V pripade spoluprace je ich hlavnou ulohou privazat cestujicich na
viacsie letiska do siete, kde posobi vacsi letecky dopravca, odkial’ cestujtci d’alej
pokracuju. Ide o tzv. ,feeding“, teda kimenie, kedy sa z vela menSich miest
pozvazali Tudia anaplnili vacSie lietadlo. Takato spolupraca modze byt na
zaklade roznych zmluv, francizingu ¢i code-sharingu (Prusa, 2008, s. 104).
Kontinentalny — ide o letecké spolo¢nosti posobiace na stredne dlhych trasach.
Svoje lety prevadzkuju, alebo asport ich vacsiu Cast na jednom kontinente.
Svoju zakladiiu maju prevazne na materskom letisku a svoje lety prevadzkuju na
dalsie letiska v ramci kontinentu, kam svojich cestujucich vozia, alebo odkial
ich zvazaju na svoje materské letisko. V snahe zvySovat svoju schopnost’
konkurencie, spolupracuji takéto letecké spolo¢nosti aj s dialkovymi
dopravcami alebo alianciami (prikladom méze byt prave ¢eska CSA, ktord je
sucastou aliancie SkyTeam, kam patria napriklad aj KLM, Air France, Alitalia
atd’.) (Prusa, 2008, s. 104).

Dial’kovy — ich hlavné zameranie sa je na medzikontinentalnu prepravu.
Obvykle rozvijaju aj vlastnu siet’ na stredné vzdialenosti z dovodu zabezpecenia
navizujucich letov na mensie letiska. Casto takéto letecké spolognosti
spolupracuju s mensSimi dopravcami, aby =zahustili siet pripojov. Niektori
z takychto hlavnych dopravcov st aj nosnymi ¢lenmi spominanych aliancii
(napriklad Singapore Airlines, ktoré su clenom Star Alliance) (PriiSa, 2008,

s. 104).

Clenenie podPa predaja prepravnych kapacit

Pravidelne — v angli¢tine oznaCované ako ,,scheduled”. Ide o ponuku leteckej
prepravy Sirokej verejnosti za verejné ceny stanovené pre individualnych
cestujucich podla publikovaného letového poriadku. Do tejto triedy patri
vacsina leteckych spoloCnosti, teda sietové letecké spolocnosti, nizkonakladovi,

ale aj regionalni dopravcovia. Takito dopravcovia prevadzkuju vacsinou celu
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3.2.3

siet’ leteckych spojeni, ktorych vel'kost zalezi na kapitalovej sile spolo¢nosti, ale
taktiez aj na velkosti obsluhovaného trhu. Pre spolocnosti takyto typ letov
znamena, ze preberaju na seba riziko za nevyuzité kapacity. Z tohto dévodu,
mnoho spolo¢nosti ponuka svoju volnu lietadlova kapacitu pocas horSich
obdobi, akym je napriklad zimné obdobie, aj na nepravidelni dopravu (Prusa,
2008, s. 104).

Nepravidelné — oznaCované su ako ,charterové“ alebo , leisure”, ide o ponuku
letov na objednavku, ktorti prevadzkuje dany letecky dopravca, ale obchodne sa
ponukaji v mene objednavatela. NajCastejSie sa s takymito letmi mozeme
stretnut’ v pripade cestovnych kancelarii, kedy sa na palube nachadzaju iba
cestujuci daného tour operatora. Ceny, za ktoré sa dané lety realizuju, sa urcuju
vzhladom na trhova situdciu, taktiez podla vzdialenosti a nadkladoch na let

(Priisa, 2008, s. 105).

Clenenie podPa charakteru

Klasicky (siet’ovy) dopravca — ponuka moznost cestovat vramci svojej siete,
vyuzit prestup na iny let a spolupracuje aj s inymi dopravcami. Zvycajne takito
dopravcovia ponukaju kvalitnejsi produkt, teda ponukany servis pred letom
apocas letu je lepSi oproti nizkondkladovym spolo¢nostiam. Z pohladu
cestujuceho ide napriklad o viacej miesta na sedenie, obCerstvenie pocas letu,
atd’. Na predaj pouziva okrem online prostredia aj siete cestovnych agentur, kde
ponuka svoju kapacitu pre charterové lety, ale taktiez na prepravu tovaru ¢i
posty, ide otzv. vytazovanie lietadiel. Prikladom takychto spolo¢nosti je
napriklad CSA, LOT Polish Airlines, Air France, Austrian Airlines a ini (Prisa,
2008, s. 105).

Nizko-nakladovy dopravca — v angli¢tine oznaCovany ako ,low-cost* alebo
tiez ,,LC“ alebo ,no frills*“. Takito dopravcovia ponukaju vacSinou prepravu
zbodu do bodu v lietadlach z vacSou hustotou sedadiel, obCerstvenie na
palubach je ponukané, avSak nie je v cene letenky, ale je nutné si zan priplatit’.
Najvacsou nevyhodou takychto dopravcov je nemoznost vyuzit nadvizujucu
dopravu, alebo nadvézujuci len partnerského dopravcu, ateda je nutné si

zakupit' dve alebo viacero leteniek bez zaruky, ze takyto len naozaj stihnete.
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Nizko-nakladové spolocnosti sa snazia maximalne zjednoduSovat’ svoje interné
procesy a trvalo znizovat' naklady. Prikladom takychto spolo¢nosti posobiacich

v Europe je Ryanair, Wizzair, EasyJet a ini (Prusa, 2008, s. 105).

3.3 Financné a prevadzkové ukazovatele leteckych dopravcov

Financné ukazovatele zamerané na hodnotenie finan¢nej situacie leteckej spolo¢nosti su

odlisné od klasicky pouzivanych finanénych ukazovatel'ov pri porovnavani spolo¢nosti.

V tomto pripade sa porovnavaju vysledky spolo¢nosti, ktoré pracuju v rdéznych

ekonomickych prostrediach a sustredia sa na rozne trhové segmenty. Taktiez majetkové

zlozenie leteckych dopravcov je zvicSa rozdielne v Strukture a zlozeni flotily lietadiel,

jej velkosti azlozeni. S ohladom na vysSie spomenuté je porovnanie jednotlivych

leteckych dopravcov vel'mi zlozité (Prasa, 2008, s. 125).

3.3.1 Naturalne ukazovatele

Bod ziskovosti pri vyuziti kapacity lietadla (break-even load factor). Ide
o vyuzitie kapacity lietadla, jednotlivych liniek prevadzkovanych leteckym
dopravcom, alebo vyuzitie celej siete prevadzkovanych liniek. Ukazovatel’ nam
udava aké je minimélne potrebné vyuzitie lietadla, alebo celej flotily, na
dosiahnutie zisku. Dalo by sa povedat, ze o ,bod zvratu®“, kedy zacina
spolocnost na danej linke generovat’ zisk. Na ukazovatel vplyva mnoho
faktorov od pouzitej leteckej techniky, sprievodného servisu, vysky cien az po
samotny produkt. Ukazovatel by sa mal pohybovat v rozmedzi 50-80 %
kapacity lietadla.

Blokové hodiny (block time/hours). Ide otzv. Cas letu, ktory sa pocita od
okamihu opustenia stojiska, teda od doby kedy sa lietadlo pohne, az po
zastavenie na druhom stojisku (v angliCtine sa pouziva oznalenie aj ,.gate to
gate™). Tento ukazovatel nam udava denné vyuzitie lietadla, alebo celej flotily
spolocnosti. Hodnota ukazovatel'a je vyjadrena v absolutnej hodnote poctu hodin
za deil. Pre porovnanie je vyuzitie dial'kovej flotily v priemere okolo 15 hodin
denne a pri strednych vzdialenostiach sa tato hodnota pohybuje na Grovni 8 az

10 hodin denne.
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Jednym z d’alSich ukazovatelov v leteckej doprave je ukazovatel preletenej
vzdialenosti. Ukazovatel' je vyjadreny v letovych kilometroch alebo letovych
mil'ach (kilometers/miles flown). Vysledok ukazovatela ziskame vynasobenim
po¢tu letov na danom useku a ich §tandardnou vzdialenostou (letovou diZzkou).
Ukazovatel ako samotny nadm nedava vyznamny obraz o financnej stranke
spolocnosti, avSak jeho vysledok sa pouziva na vypocet d’alSich prepravnych
ukazovatel'ov. NajcCastejSie sa ukazovatel pocita kumulativne na urcité Casové
obdobie, zvic¢Sa mesacCne, kvartalne a roCne.

Velmi Casto pouzivanych ukazovatelom, hlavne v pripade nizko-nakladovych
leteckych dopravcov su osobokilometre (available seat kilometers). Ukazovatel
nam udava velkost ponukane; kapacity lietadla vyndsobenej poctom
ponukanych letov a vzdialenosti v kilometroch. Vysledok ukazovatela
kvantifikuje celkovy ponukany objem prepravy vzhladom na kapacitu lietadiel.
Nakol'ko v leteckej preprave sa vyuziva velmi Casto tzv. vytazovanie lietadiel
kedy sa do osobnych lietadiel, ktoré maji vol'ni kapacitu, naklada a prepravuje
tovar (len v nakladnom priestore), je najcCastejSie vyuzivany ukazovatel’, ktory
kombinuje prepravu cestujucich, ale aj prepravu tovarov a posty. Ide
o tonokilometer (revenue tonne-kilometre) a vypocita sa ako nasobok poctu ton
na jednotlivych usekoch a vzdialenostou. Pre celkové vyuzitie v letectve je
nutné poznat' priemerni hmotnost’ cestujuceho aj pre tcely tohto vypoctu, ale
taktiez aj pre vypocet vzletove] hmotnosti, mnozstva potrebného paliva, atd’.
V letectve je zauzivané, ze priemerna hmotnost Cloveka je 90 kg. Na zaklade
tejto stanovene] hodnoty je potom mozné aj vypocitat tento ukazovatel
Ukazovatel sa taktiez Casto pocita aj v pomere k ponukanej kapacite, ¢ize by sa
dal zjednodusene oznacit’ ako kapacita lietadla (maximalne hmotnost’ zat'azenia)
a je v pomere k vyuzitej kapacite lietadla na danom letovom useku.

Priemerna tsekova vzdialenost’ (average stage length). Ide o vypocet, kde sa
dava do pomeru celkovy pocet nalietanych kilometrov a celkovy pocet letov za
urcité ¢asové obdobie, napriklad mesiac alebo rok. Hodnota ukazovatel'a nema
nejaké presne urcené hodnoty, ktorych by mala dosahovat, nakolko je rozdiel

medzi dialkovymi letmi a regionalnymi, ¢i dokonca vnutro§tatnymi letmi. Tento
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ukazovatel' je akymsi doplnkovym ukazovatelom, ktory umoziiuje porovnanie

s konkuren¢nymi leteckymi dopravcami.

3.4 Letecky prepravny proces

V tejto Casti sa zameriame blizSie na cely proces prepravy v leteckom odvetvi.
V pripade prepravy moze ist o prepravu nakladu alebo o prepravu cestujucich. Pre
ucely tejto prace sa zameriame len na proces prepravy cestujucich, ktory je v mnohych
hl'adiskach odlisny od prepravy nakladu.

Proces prepravy je mozné definovat’ ako suhrn jednotlivych faz, ktoré musi kazdy

cestujuct pri cestovani leteckou dopravou absolvovat’ (Prusa, 2008, s. 89).

\
* Preprava na letisko
» Odbavenie cestujucich na let
» Bezpecnostna kontrola )
. ) )
* Cakanie pred odletom
 Nastup na palubu lietadla
* Sluzby na palube
y nap )
* Vlastna letecka preprava
* Vstup do letiska priletu
* Odchod z letiska )

Obrazok ¢. 7: Prepravny proces
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

3.4.1 Preprava na letisko

Vicsina leteckych dopravcov neposkytuje prepravu na letisko ako tomu bolo kedysi. Je
vSak dobrym zvykom klasickych atzv. vlajkovych leteckych spolo¢nosti poskytnut
cestujicemu vhodné informécie o mieste odletu v pripade, Ze sa na tomto mieste nevie
presne orientovat, podat mu vSetky potrebné informacie k vc€asnému prichodu na
letisko. Takéto informéacie najde cestujuci na strankach leteckych spolocnosti, v ich

prepravnom poriadku alebo na stranke letisk. Vécsina letisk v dnesnej dobe ma
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prepracované online stranky, informacény systém je velmi kvalitne zlozeny
z medzinarodne pouzivanych piktogramov, samozrejmostou je angliCtina pripadne
rozne iné jazyky, ktoré st na vyber. Nasledne na letisku najde cestujuci mnozstvo
informacnych tabul’, displejov, kde najde vSetky potrebné informacie, pripadne byvaja
vel'mi Casto zriadené tzv. informacné pulty, kam sa mdze cestujuci obratit’ (Prusa, 2008,

s. 89-90).

3.4.2 Odbavenie cestujiuceho

Proces odbavenia alebo tiez ,,check-in“ cestujuceho ma za ulohu zaistit, aby sa na

palubu lietadla dostali iba cestujuci:

e so zaplatenou a potvrdenou rezervaciou;

e 5o vSetkymi potrebnymi cestovnymi dokladmi, vizami, v pripade nejakych restrikcii
cielove] destinacie vratane potrebnych dokladov opraviujucich cestujuceho ku
vstupu;

e overeny pocet a objem zaplatenej odbavenej batoziny;

e overeny pocet, velkost ahmotnost kabinove] batoziny, aby vyhovovala

bezpecnostnym predpisom.

Nasledne je cestujicemu vystaveny palubny listok, kde najde vSetky potrebné
informécie, ako je oznacenie vychodu, Cas, kedy sa ma k vychodu dostavit, sedadlo (nie
je to vSak podmienkou, mnohé nizko-nakladové spolocnosti sedadlo neuvadzaju, aby
bol cestujuci motivovany sa do lietadla ,,pondhl'at®, atak aby nechodil k nastupu na
poslednu chvilu, ¢o mdze zdrzovat odlet) (Prusa, 2008, s. 90). Letecké spolo¢nosti, aby
zvysili svoje trzby, ponukaji zakaznikom moznost vyberu miesta na sedenie za
poplatok. V pripade, ze cestujuci nie je ochotny tento poplatok zaplatit, systém ho usadi
nahodne, a moze sa teda stat, ze v pripade vacSej skupiny I'udi budu sediet aj d’alej od

seba.

3.4.3 Bezpecnostna kontrola

Letecka doprava sa v historii stala mnohokrat teréom teroristickych utokov, atak sa
neustale sprisiiuju pravidla, aby sa teroristické utoky na palubach lietadiel uz nestavali
aaby sa zvySovala bezpeCnost' cestujucich. Su preto stanovené predmety, latky

a zariadenia, ktoré sa nesmu prevazat na palube lietadla. MenSie obmedzenia platia aj
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na zapisanu, alebo teda odbavenu batozinu. Na zakaz prepravy vybranych druhov
predmetov a latok su cestujici vacsinou upozorneni pri odbavovani podanej batoziny

(Prusa, 2008, s. 91).

3.4.4 Cakanie pred odletom

Po absolvovani bezpecnostnej kontroly ma cestujtici zvacsa volny ¢as na letisku, pocas
ktorého musi Cakat' na vyzvu k nastupu do lietadla. V tejto Casti letiska sa cestujuci
nachadza v bezcolnom priestore atak tu ma moznost navstivit predajne s rdéznym
druhom tovaru, kaviarne, alebo reStauracie. Nakol'ko su si letiska vedomé, ze cestujuci
nema kam ,ujst™, a teda musi tu stravit’ Cas, snazia sa cestujucich lakat’ na nakupy, aby
tak utratili svoje peniaze (PruSa, 2008, s. 92-93). Klasicki letecki dopravcovia na
svojich domovskych letiskach, alebo na letiskach, kde realizuju vacsi pocet letov,
ponukaju svojim zdkaznikom moznost’ vyuzit business lounge — priestory pre oddych
pre zéakaznikov z vysSich cestovnych tried. V pripade nizko-nékladovych dopravcov
takato moznost' nie je a tak by mohli vyuzit takychto sluzieb iba v pripade, ak su

napriklad drziteI'mi prestiznych kreditnych kariet a podobne.

3.4.5 Nastup na palubu lietadla

Po vyzve, aby sa dostavili k prislusnému vychodu, je cestujicemu odobrana palubna
vstupenka a zvyc¢ajne skontrolovana totoznost. Nastup do lietadla sa zacina priblizne
10-20 minut pred planovanym odletom. Zvlastne kategorie cestujucich, ako st osoby so
znizenou mobilitou, VIP cestujici, maju pri nastupe do lietadla zvyhodnené postupy

(Prusa, 2008, s. 93).

3.4.6 Sluzby na palube lietadla

Sluzby na palube zainaju zvyc€ajne privitanim a nasmerovanim cestujuceho na jeho
miesto, to aj z dovodu aby nastup prebehol Co najrychlejsie a lietadlo tak nebolo
omeskané. Sluzby poskytované na palube pocas letu sa odvijaju od cestovnej triedy,
ktort si cestujuci zakuapil. V pripade nizko-nakladovych prepravcov zvidcsa nie je
moznost’ vyberu triedy, no cestujuci ma moznost’ zakupit' si priplatkové balicky. Ako
prvé su vsetkym cestujicim bez rozdielu vysvetlené bezpecnostné pokyny. Palubny
servis pocas letu zavisi od jednotlivych spolo¢nosti a dizky letu, po ob&erstveni maju

zvac8a cestujuci moznost si zakapit nieCo ztzv. , duty-free“. V tomto pripade vSak
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vacSina nizko-nakladovych dopravcov pocas letu neponuka zadarmo ziadne

obcerstvenie ani napoje (Prusa, 2008, s. 93).

3.4.7 Vlastna letecka preprava

Ide o velmi naro¢ny technicky a odborne narocny proces, podmienky su regulované
predpismi prislusnych organov danej krajiny, a to je podstatné, ide o krajinu v ktorej je
letecka spolocnost’ registrovana. Tuto problematiku vsak zastreSuju aj medzinarodné

organizacie ICAO a IATA (Prasa, 2008, s. 93-94).

3.4.8 Vystup do letiska priletu

Po prilete cestujuci opusta palubu lietadla a vchadza do letiskového terminalu. Zalezi
od velkosti letiska a jeho vybavenia, ale taktiez od modelu leteckého dopravcu, akym
sposobom sa cestujuci dostane do terminalu, ¢i je to peSi, autobusom alebo cez
vystupno-nastupnu rampu, tzv. rukav. V terminali potom absolvuje pasova kontrolu
v pripade, ze neprichadza z krajin, kedy tato kontrola nutna nie je, vyzdvihuje si svoju

odbavenu batozinu, alebo ¢aka na nadvézujuci let (Prasa, 2008, s. 94).

3.4.9 Odchod z letiska
Z letiska uz cestujuci odchadza podl'a vlastného uvazenia. VacsSina letisk ma vyborné
autobusové alebo vlakové spojenie, cestujuci ma taktiez vo vac¢Sine pripadov moznost’

vyuzit' taxiky (Prusa, 2008, s. 94).

Letecky proces prepravy cestujuceho je vo vel'mi velkej miere Standardizovany, a tak
cestujuci nema problém letiet roznymi leteckymi spolocnost’ami, na nich je, aby zaujali
cestujuceho ponukou sprievodnych sluzieb, ktoré moézu pomoct’ cestujicemu vybrat’ si

a rozhodnut sa pre konkrétnu letecku spolocnost’ vzhl'adom na ponukant cenu.
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4 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

V tejto kapitole je strusne predstavena letecka spolocnost’ Smartwings a. s.. V kapitole
je realizovana analyzy vonkajSieho a vnutorného prostredia spolocnosti a ziskané

vysledky st nasledne zhrnuté v SWOT analyze.

4.1 Predstavenie spolo¢nosti Smartwing a. s.

Spolo¢nost” Smartwings, a. s. bola zalozena v roku 1997 ako Travel Service a. s.. Ide
o Cesku letecku spoloCnost so sidlom v Prahe, kde prevadzkuje svoju zakladiu na
letisku Vaclava Havla. Spolocnost Smartwings, a. s. prevadzkuje zakladne aj na
letiskdch v Brne — Tutanoch, Ostrave, Pardubiciach, ale aj vo francuzskom Parizi na
letisku Charlesa de Gaulla, Lyone a v izraelskom Tel Avive. Okrem Ceskej republiky
spolocnost pdsobi aj na Slovensku, v Mad’arsku, Pol'sku a Nemecku, kde ma svoje

dcérske spolocnosti (O nas, 2021).

Sidlo spoloc¢nosti: Praha 6, K Letisti 1068/30, PSC 160 08
Zakladny kapital: 1,2 mld. K¢

KIl'a¢ové osoby: JUDr. Jifi Simang, Ing. Roman Vik, Ing. Jifi Juran
Velkost flotily (CR): 51 + 32 objednanych

Spolo¢nost” Smartwings, a. s., je aj materskou spolocnostou kedysi Statneho leteckého
dopravecu CSA (Ceské aerolinie). Spolognost v roku 2018 ziskala majoritny podiel

a vlastni tak 97,74 % akcii spolognosti CSA (O nas, 2021).

smarfwings

Obrazok ¢. 8: Logo spoloCnosti
(Zdroj: O nas, 2021)

61



4.2 Analyza vonkajSieho prostredia

Tato podkapitola je venovana analyze vonkajSieho prostredia spolocnosti, ¢im zikame

potrebné informacie o holandskom trhu.

4.2.1 PESTLE analyza
Pomocou analyzy PESTLE budeme analyzovat holandsky trh so zameranim sa na
politické, ekonomické, socialne, technicko - technologické, Ilegislativne

a environmentalne faktory.

Politické faktory

Holandsko je politickym zlozenim parlamentna monarchia na Cele s predsedom vlady,
premiérom a hlavou S§tatu je panovnik. Vykonni moc v krajine mé rada ministrov.
Krajina je celkovo rozdelené na 12 provincii a skladd sa z 388 obci. Okrem tohto
rozdelenia je krajiny delena aj na 22 vodohospodarskych oblasti, z ktorej kazdu riadi
vykonnd rada s pravomocou v oblasti nakladania a hospodarenia s vodou. Sucastou
Holandska je aj 6 zamorskych krajin s uzemim v Karibskej oblasti. Tieto izemia nie su
vSak sucast'ou Europskej unie (europa.eu, 2020).

Hlavnym mestom Holandska je Amsterdam, oficidlnym turadnym jazykom je
holand¢ina. Krajina sa stala ¢lenom EHS 1. januara 1958 a do Eurozony vstupila 1.
januara 1999. Je sucastou schengenského priestoru od 26. marca 1995 (europa.eu,

2020).

Ekonomické faktory
Z hladiska ekonomickych faktorov sa zameriam na analyzu HDP, nezamestnanosti,

inflacie sadzby dane a menového kurzu.

HDP

Na grafe ¢. 1 mozeme vidiet vyvo; HDP Holandska od roku 2000 do zaciatku roka
2021. Vysledné hodnoty predstavuju  percentudlnu zmenu HDP  oproti
predchadzajucemu roku z ¢oho vyplyva, Ze najvacSie zmeny mozeme vidiet' v roku
2009 oproti roku 2008, kedy doslo k prepadu o 3,7 %, ¢o bolo vysoko pravdepodobne

sposobené hospodarskou krizou. Rovnako najvyssi pokles mézeme vidiet v roku 2020,
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kedy oproti roku 2019 doSlo k poklesu HDP az 05,7 % vplyvom pandémie
koronavirusu. Naopak k najvysSiemu prirastku HDP doslo hned’ v prvom roku 2000
oproti roku 1999, kedy HDP krajiny vzrastlo o0 4,2 %.

Z grafu tiez mozeme za sledované obdobie sledovat tzv. ,ping-pongovy“ efekt, ¢o
znamena ze kazdych priblizne 10 rokov dochédza k spomaleniu ekonomiky, na Co je
v pripade leteckého odvetvia vel'mi potrebné sa pripravit. Rok 2020 a 2021 su vsak pre
letecké odvetvie vel'mi Specifické, a tak ani predikcia vyvoja ekonomiky neodzrkadl'uje

pripadny dopyt po leteckych sluzbach.

Vyvoj HDP medzi rokmi 2000 - 2021
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Graf €. 1: Vyvoj HDP
(Zdroj: Statista, 2020)

V najblizSom obdobi sa predpokladad ozivenie ekonomiky arast HDP, ¢o sa vSak
nemusi odzrkadl'ovat’ na leteckom odvetvi, nakol'ko sa Coraz CastejSie spomina nutnost’
ockovacich preukazov, a teda takéto zaoCkovanie celej populacie nejaky Cas urcite este

potrva.

Nezamestnanost’

Nezamestnanost’ v Holandsku od roku 2003 do roku 2019 mézeme vidiet na grafe ¢. 2.
Miera nezamestnanosti je na grafe ¢. 2 vyjadrena v tisicoch obyvatel'ov a na grafe €. 3 je
nezamestnanost vyjadrend percentom. Ako z udajov mdzeme sledovat v roku 2013
a 2014 bola nezamestnanost’ priblizne rovnaka lisila sa len o0 0,22 percentualneho bodu
avroku 2014 dosiahla za sledované obdobie najvyssiu hodnotu so 7,42 %

nezamestnanymi, ¢o v absolutnom vyjadreni predstavuje 709 tisic nezamestnanych l'udi.
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Od roku 2014 az do konca sledovaného obdobia v roku 2019 dochadzalo k postupnému
zniZovaniu nezamestnanosti az na najnizSiu uroven v roku 2019, kedy bolo 349 000

nezamestnanych, ¢o predstavuje 3,20 %.

Miera nezamestnanosti v Holandsku (2003-2019)
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Graf ¢. 2: Nezamestnanost’ (v tisicoch)
(Zdroj: Statista, 2020)

V percentudlnom vyjadreni mame nezamestnanost v rokoch 1999 az 2020, kedy bola
najnizsia od roku 2014. Celkovo za sledované obdobie bola nezamestnanost’ najnizsia
v roku 2001 s hodnotou 2,12 % a postupne sa zvySovala az do roku 2005, kedy dosiahla
hodnotu 5,87 %, anasledne zacala opéat klesat' az do roku 2008, kedy sa vplyvom
vypuknutia hospodarskej krizy pocet nezamestnanych zacal opat dvihat az do uz

spominaného roku 2014.
Miera nezamestnanosti v Holandsku (1999 - 2020)
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Graf ¢. 3: Miera nezamestnanosti
(Zdroj: Statista, 2020)
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Miera inflacie

Holandsko ako cClen eurozony nema autondmne nastroje ne ovplyvilovanie menovej
politiky. Na grafe ¢. 4 mdézeme vidiet' vyvoj miery inflacie v Holandsku medzi rokmi
2009 az 2019. Medzi rokmi 2009 az 2014 mdzeme sledovat narastajucu tendenciu,
ktora v roku 2012 dosiahla najvys$siu hodnotu za sledované obdobie, ato na drovni
miery inflacie 2,8 percentualneho bodu, od tohto roku nasledoval pokles az na najnizsiu
hodnotu v roku 2016, kedy miera inflacie dosiahla 0,1 % a zacal sa opatovny narast do

roku 2019, kedy inflacia dosiahla uroven 2,7 %.

Miera inflicie medzi rokmi 2009-2019
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Graf ¢. 4: Miera inflicie
(Zdroj: Statista, 2020)

Sadzby dane
Vseobecne by sa dalo povedat’, ze spolocnosti v Holandsku neplatia len jednu dar, ale
viacero dani v zavislosti od ¢innosti a druhu spoloc¢nosti:
e dan z pridanej hodnoty — DPH: na takmer vSetky tovary a sluzby sa uplatiiuje
21 % sadzba. Na vybrané tovary a sluzby je znizend 9 % sadzba DPH (ide
napriklad o knihy, potraviny, lieky, umenie). Specifické druhy sluzieb alebo
tovarov su s 0 % sadzbou DPH, ako su napriklad zdravotné sluzby, ¢i tovar
uréeny na export;
e dan zo mzdy alebo platu: ide o dan zrazanu kazdému zamestnancovi, ma
progresivny charakter a teda s vySkou prijmu sa meni. Dafl zo mzdy alebo platu

spolu s poistnym prispevkom sa pohybuje na urovni 36,7 - 51,8 %;
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e dan zo zisku: prvych 200 000 € sa zdanuje sadzbou 20 % a zvySok sadzbou
27 %;,
e environmentilne dane: spolocnosti, ale aj domécnosti v Holandsku, musia
platit’ r6zne environmentalne dane z energii, odpadu, vody a uhlia;
e dane z dividend: na prijem z dividend je uplatiiovana jednotna sadzba 15 %.
Danové ulavy a dotacie: pri splneni ur€itych podmienok maju podnikatel'ské subjekty

narok ziskat' rozne druhy dafiovych ul'av alebo dotacii.

Vyvoj menového kurzu

Hospodarske vysledky spolocnosti s ovplyviiované aj vyvojom menového kurzu.
Nakolko spoloénost Smartwings ma sidlo v Ceskej republike, kde je mena Geska
koruna (CZK) a v Holandsku euro (EUR), je potrebné, aby spolo¢nost’ sledovala aj
vyvoj] kurzu eura, ktory ma vplyv na cenu poskytovanych sluzieb. Z dlhodobého
horizontu vyvoja kurzu EUR/CZK mézeme vidiet’ narastajucu silu CZK, ¢o mdze mat
negativny vplyv na ceny poskytovanych sluzieb. V sledovanom obdobi od roku 2000 az
do roku 2020 dochadzalo k posiliiovaniu CZK, vidiet' je aj rozne vychylky, avSak
celkovo doslo v sledovanom obdobi k posilneniu CZK. Od roku 2014 moézeme az do
roku 2020 sledovat’ pomerne stabilny menovy kurz, av§ak rok 2020 bol pre ekonomiku
aj spolo¢nosti vzhladom na pandémiu Specificky, ¢o sa odzrkadlilo aj na vyvoji
menového kurzu.

Z grafu mozeme vidiet, ze pred rokom 2001 sa menovy kurz EUR/CZK drzal nad
urovitou 35 CZK za 1 EUR, naopak najsilnejsia bola CZK medzi rokmi 2008 a 2009.
V sucasnosti sa hodnota pohybuje na urovni okolo 26 CZK za 1 EUR.

Vyvoj kurzu EUR/CZK

CZK

Roky

Graf ¢. 5: Vyvoj menového kurzu
(Zdroj: kurzy.cz, 2021)
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Socialne faktory

Medzi socialne faktory pre analyzu som vybral pocet obyvatelov s predikciou narastu
do roku 2025. Nakolko je vSeobecne zname, ze v Holandsku je obyvatel'stvo zlozené
z roznych pristahovaleckych skupin, zameriame sa aj na zlozenie obyvatel'stva podla
povodu a krajin, z ktorych pristahovalci pochadzaju. Dalej budeme analyzovat vekové

zlozenie obyvatel'stvo, priemernt vysku platu a mieru urbanizacie.

Pocet obyvatel’ov

Vyvoj poctu obyvatelov je v krajine od roku 2015 stabilny a pohybuje sa na urovni
okolo 17 milionov obyvatelov. V roku 2019 tvorilo obyvatel'stvo Holandsku 17,23
miliona l'udi. Tak ako sa od roku 2015 pocet obyvatel'ov mierne zvysoval, predpoklada

sa jeho mierny rast aj v d’alSich rokoch.

Zlozenie obyvatel’stva

Holandsko je zname, ze vel'ka Cast’ obyvatel'stva tvoria pristahovalci. V nasledujuce;

Casti sa pozrieme na to, kol'ko % obyvatel'stva ma pristahovalecky pdvod a z ktorych

krajin vac¢Sina pochadza. Na nasledujicom grafe moézeme vidiet celkovy pocet

obyvatel'ov Holandska v roku 2020 a podiel poctu obyvatel'ov s Holandskymi predkami

a s pristahovaleckym povodom. Z vysledkov vychadza, ze priblizne 23,64 %, co

predstavuje priblizne 4 miliény obyvatel'ov Holandska, ma pristahovalecky povod.
ZloZenie obyvatel’stva v Holandsku podla pévodu
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Graf ¢. 6: ZloZenie obyvatel’stva
(Zdroj: Statista, 2020)
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Najviacsie pristahovalecké skupiny tvoria obyvatelia z Pol'ska, nasleduju obyvatelia
z Indie, Nemecka, Rumunska a mnohych dalSich krajin. Podiel pristahovalcov

z jednotlivych krajin je znazorneny na nasledujicom grafe.

Poéet obyvatelov
0 5,000 10,000 15,000 20,000 25,000 30,000

Polish 27,045
Syrian
German
Indian
Romanian
Chinese
Italian
British

Krajina pévodu

American
Turkish
Bulgarian
Spain
French

Belgian 4, 164

Graf ¢. 7: Zlozenie obyvatel’stvo podl’a povodu
(Zdroj: Statista, 2020)

Vekové zlozenie obyvatel’stva

Medzi socialne faktory analyzy radime aj vekové zlozenie obyvatelstva. Z grafu €. 8
mozeme vidiet’ vyvoj veku jednotlivych skupin obyvatel'stva a jeho po¢tu vyjadrenom
v percentach k celkovému poctu obyvatel'ov od roku 2009 do roku 2019. Najviacsiu ¢ast’
obyvatel'stva tvoria I'udia od 15 do 64 rokov, je potreba vSak podotknut, ze ide aj
0 najvacsi vekovy rozptyl, avSak tato skupina I'udi by mala odrazat produktivnu
skupinu obyvatel'stva, teda obyvatel'ov, ktori uz su schopni pracovat alebo pracuju.
V pripade vekovych skupin 0-14 rokov a 65 aviac rokov modzeme sledovat’ Uplne
opacny vyvoj, v pripade vekovej skupiny do 14 rokov dochadza ku kazdorocnému

poklesu, zatial’ ¢o v pripade 'udi nad 65 dochéadza ku kazdorocnému narastu.
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Graf ¢. 8: Vekové zlozenie
(Zdroj: Statista, 2020)
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Na nasledujucom grafe je vyjadrend priemernd rocnd mzda obyvatelov Holandska

medzi rokmi 2000 az 2019. Celkovo mozeme vidiet, Ze ma narastajucu tendenciu

[ 24

s drobnymi poklesmi. Najvacsi narast priemernej mzdy bol medzi rokmi 2008 az 2009,
kedy priemernd ro¢na mzda vzrastla zo 44 616 € na 46 630 €. NajvysSia priemerna

rona mzda bola v roku 2019 na urovni 48 359 €, naopak najnizSia v prvom roku

sledovaného obdobia, ¢ize v roku 2000, na urovni 42 086 €. V pripade mesacného

vyjadrenia sa priemerna mzda v roku 2019 oproti roku 2000 zvysila o priblizne 523 €.
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Graf ¢. 9: Priemerna mzda
(Zdroj: Statista, 2020)
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Priemerna nominalna mzda

Na nasledujucom grafe je vyvoj priemernej mesacnej nominalnej] mzdy v Holandsku
medzi rokmi 2011 az 2020. Z grafu je vidiet' stipajuci trend okrem roku 2013, kedy
doslo kpoklesu priemernej nomindlnej mzdy medzirocne 042 € za mesiac.
V poslednom roku sledovaného obdobia dosiahla urovenn 3042 € za mesiac, to

predstavuje narast oproti roku 2019 o 42 € za kalendarny mesiac.

Priemerna mesa¢na nominalna mzda
v Holandsku
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Graf ¢. 10: Priemerna mesaé¢na mzda
(Zdroj: Trading economics, 2020)

Miera urbanizacie

Miera urbanizacie obyvatel'stva nam udava, aky vel'ky podiel obyvatelov predstavuje
T'udi zijacich v mestskom prostredi. V sledovanom obdobi medzi rokmi 2009 az 2019
dochadzalo na izemi Holandska k postupnému zvySovanie miery urbanizacie. V roku
2019 predstavoval podiel obyvatel'ov zijucich v mestach az 91,88 %, Co predstavuje za

10 rokov oproti roku 2009 narast o 5,59 percentualneho bodu.

70



Miera urbanizacie obyvatel'stva

100%:

BY 0% LRl [T 00,174 00 B @1.08% o 45 e

S0% 88.20% AT 1% BT.8%

Podiel obyvatelov miest

2000 2010 2011 20142 2013 M4 H5 2018 AT 18 2019

Roky

Graf ¢. 11: Miera urbanizacie
(Zdroj: Statista, 2020)

Technologické faktory

Z pohl'adu technologickych faktorov sa zameriame na vedu, vyskum a vyvoj, inovacie.
Podla globalneho inova¢ného indexu v roku 2019 bolo Holandsko zaradené ako 4.
najinovativnejSia krajina sveta. Celkové vydavky na vyskum avyvoj vroku 2019
predstavovali 2,0 % hrubého domaceho produktu krajiny. Cielom Holandska bolo do
roku 2020 vy¢€lenit na vyskum a vyvoj 2,5 % HDP.

Holandska vlada, aby podporila vyskum a vyvoj, sa zameriava na systém dafiovych
stimulov. Podnikatelia, samostatne zarobkovo ¢inné osoby si mo6zu kompenzovat’ Cast
nakladov z dafiovych stimulov vynalozenych na vyskum a vyvoj, rovnaké pravidla
platia aj pre start-up firmy. V roku 2018 Holandsko vyclenilo na vyskum a vyvoj
celkovo 1,163 mil. EUR.

Legislativne faktory

Legislativne pravidla Holandska rozliSuja dve formy pravnej subjektivity, a to s alebo
bez pravnej subjektivity. Aspekty, na zaklade ktorych sa liSia jednotlivé formy
podnikania su: vyska zakladného kapitalu pri zalozeni, vySka arozsah ruCenia
spolo¢nosti, dafiovy rezim. Napriklad v pripade s. r. 0. je pozadovany zékladny kapital

vo vyske 0,01 € a v pripade akciovej spolocnosti 45 000 €.
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Formy podnikania v Holandsku su:

a) De eenmanszaak— zivnost’, podnik jednotlivca;

b) Besloten vennootschap (BV) — podobny druh ako s. r. 0., Ltd., GmbH, a ing,
¢) Naamloze vennootschap (NV) — akciova spoloc¢nost’;

d) Maatschap — partnerstvo;

e) Vennootschap onder firma (VOF) — obchodné partnerstvo;

f) Commanditaire Vennootschap (CV) — komanditna spolo¢nost’;

g) Stichting — nadacia;

h) Cooperatie — obchodna spolupraca, dcérske spolocnosti;

i) Vereniging — zdruzenie.

Ekologické faktory

Holandsko sa radi medzi vel'mi ekologické Staty. Zohladnenie vSetkych potrebnych
ekologickych abezpeCnostnych opatreni, zdravotnych aspektov ochrany zivotného
prostredia, je cCasto pre podniky limitujucim faktorom ovplyviiujici ich rozvoj
a spotrebitelov. Holandské firmy kladd velky doraz na socidlne zodpovedné
podnikanie, o znamen4, Ze aj napriek vyssim nakladom a cenam tovarov a sluzieb sa

snazia zatazovat zivotné prostredie v minimalnej moznej miere.
Zhrnutie:

+ politicky stabilnd krajina

+ clensky stat EU

+ miera nezamestnanosti

+ vyvoj priemernej mzdy

- zvy8ujuici sa podiel starSich obyvatelov

+/- pokles HDP vplyvom pandémie

+/- vyvoj menového kurzu

4.2.2 Analyza trhu
Tato Cast’ za zamerana na blizSiu analyzu trhu, konkrétne ide po potencial trhu, teda

jeho velkost, Taktiez sa zameriavame na buduci vyvoj trhu, ktory z Statistickych
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zdrojov mozeme posudit’ na zaklade rastu. Ale zameriavame sa aj na to o zakaznik od
nas oCakava ateda aky je jeho preferovany druh dopravy, aké destinacie by chcel aby
sme mu ponukli. Analyzujeme aj jednotlivé druhy trhov B2B a B2C a taktiez

dodavatel'ov spolocnosti.

Vel’kost’ trhu

Na nasledujucom grafe moézeme vidiet objem prepravenych cestujucich podla typu
dopravy z pohl'adu, kde sa nachadzala ich cielova destinacia. Ako je mozné vidiet,
Holandsko sa nachadza na 5. mieste s poftom okolo 40 miliénov prepravenych
cestujucich.

Z poctu prepravenych cestujucich tvori priblizne 50 %, Cize priblizne 20 miliénov
cestujucich, osob, ktorych cielova destinacia sa nachadzala v ramci krajin Eurdpske;

unie a teda druha polovica cestovala mimo krajin Eurdpskej unie.

Letecka osobna doprava podl'a typu dopravy, 2018
( v miliénoch prepravenych cestujucich)
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Graf ¢. 12: Podiel jednotlivych cestujucich
(Zdroj: ec.europa.eu, 2019)
Rast trhu

Pri raste trhu sme sa zamerali na priamo nami vybrané letisko Amsterdam Schiphol, kde

z nasledujiceho obrazku moézeme vidiet kazdoroCny néarast poctu cestujucich.
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Vynimkou v tomto pripade je rok 2020, kedy bolo letecké odvetvie vel'mi zasiahnuté
pandémiou korona virusu. V nasledujucich rokoch sa ocakéva postupny navrat
a postupny narast poctu cestujucich spred obdobia pandémie.

Z nasledujuceho obrazku mézeme vidiet vyvoj poctu cestujucich medzi rokmi 2010 az
2020. Za 9 rokov fungovania sa pocet I'udi na letisku zvysil o priblizne 26,54 miliona
cestujucich, ide teda o porovnanie roku 2010 a 2019 v percentualnom vyjadreni o narast

o priblizne 59 % cestujucich.

Objem prepravenych cestujicich na letisku Amsterdam Schiphol
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Graf ¢. 13: Objem cestujicich na letisku Amsterdam Schiphol
(Zdroj: Statista, 2020)

Porovnanie leteckych tras v ramci krajin EU

Z obrazku ¢. 8 moézeme vidiet najvytazenejsie letecké trasy v EU-27 spolu s UK. Az 3
najvytazenejsie letecké trasy sa nachadzaju na Gizemi Nemecka a Spanielska, takéto
letecké trasy su oznaCované aj ako ,zlaté koridory*“. Dve takéto trasy sa nachadzaju
vo Francuzsku. Jedna sa nachadza v Taliansku a d’alS§ia spojuje prave Amsterdam
s Londynom a Dublinom. V pocte prepravenych cestujucich sa trasa spajajica
Amsterdam s Londynom uréite neradi na prvé miesto avSak v polte narastu

prepravenych cestujucich v roku 2018 proti roku 2017 sa radi na 5. miesto s narastom
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05,4 %. V roku 2017 bolo medzi Londynom a Amsterdamom prepravenych priblizne

1,7 milidna cestujucich.

Dublin Amsterdam 9
D Schiphol Hamburg
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Obriazok ¢. 9: NajvytazenejSie letové trasy
(Zdroj: ec.europa.eu, 2020)

Ciel’ové destinacie

Aby spolo¢nost’ vedela lepsie cielit svoje letecké spojenia, je potrebné, aby poznala
cielové destinacie svojich zakaznikov. Na nasledujuicom grafe moézeme vidiet
z celkového poctu prepravenych cestujucich v Holandsku, ktoré krajiny patria medzi
najvyhladavanejSie. Ako prvé sa umiestnilo Nemecko, ako druhé a tretie si najviac

vyhladavané destinacie z Francuzska a Spanielska a na §tvrtom mieste je Belgicko.
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Obriazok ¢. 10: Ciel’ové destinacie
(Zdroj: Statista, 2020)

Preferovany letecky dopravca

Nasledujuci obrazok nam znéazoriiuje pocCet prepravenych cestujicich na letisku
Amsterdam Schiphol jednotlivymi leteckymi spolo¢nostami. Ako prvy sa umiestnil
holandsky narodny letecky dopravca KLM, ktory vsak, ¢o je potrebné zmienit, pontuka
lety po celom svete, Cize aj dialkové lety, na ktorych tato spolocnost’ prepravi zna¢na
Cast svojich cestujucich. Zaujimavé je vSak druhé atretie miesto, ktoré stakmer
rovnakym poctom cestujucich zaujali nizko-nakladovi dopravcovia Transavia a EasyJet.
Z tohto pohl'adu je vidiet, ze na tomto letisku je pomerne velky zaujem o nizko-

nakladovych leteckych prepravcov.
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Objem prepravenych cestujucich na letisku Amsterdam Schiphol
v roku 2020 podPa leteckého dopravcu
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Graf ¢. 14: Preferovany dopravca
(Zdroj: Statista, 2020)

Pévod cestujucich

Aby sme sa vedeli lepSie zamerat na zakaznika, je nutné pri pomerne velkom objeme
cestujucich zamerat sa i na ich pévod, ktory nam udéva, ¢i ide o medzinarodného
cestujuceho napriklad z USA, ktory v naSom pripade ale nie je dolezity, nakol'ko letecka
spolocnost Smartwings a. s. nema vo svojej flotile lietadlo schopné operovat takéto
vzdialenosti. Zo Statistickych udajov je vSak vidiet, ze letiskom prejde az 15,1 miliona
cestujucich pochadzajucich zkrajin EU. Poet cestujucich z krajin EU predstavuje
priblizne 72,59 % vSetkych cestujucich. Je vSak potrebné zmienit, ze ide sice
o cestujucich z EU, avsak v tejto skupine su aj cestujuci, ktori leteli, napriklad uz do

spominanych, Spojenych statov americkych.
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Zakaznici

Spolo¢nost’ dlhodobo buduje a upeviiuje vztahy so zakaznikmi, tak aby v pripade, ze sa
zakaznik rozhodne vyuzit sluzieb leteckej spolo¢nosti zostal pri vyuzivani jej sluzieb
a v buducnosti. Budovanie vztahov so zakaznikmi spolo¢nost’ povazuje aj za jeden zo
silnych marketingovych nastrojov. So zvySujucim sa poctom cestujucich zakaznikov
spolocnost zvySuje pocet blokovych hodin, ktord predstavujii pocCet hodin, kedy je

lietadlo ,,vo vzduchu“. Na nasledujicom grafe mézeme vidiet, ako sa zvySoval objem

blokovych hodin.
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Graf ¢. 15: Povod cestujicich
(Zdroj: Statista, 2020)
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Graf ¢. 16: Blokové hodiny

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vetfejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Podiel vynosov podl’a trhu

162 999

Spolo¢nost’ sa zameriava na B2B trh formou prenagjmu svojich lietadiel, ¢i uz inym

leteckych spolo¢nostiam, ale aj cestovnym kancelariam. Na zaciatku zacala spolo¢nost’

svoju ¢innost’ formou prenajmu, a tak je z grafu nizsie vidiet, ze podiel na B2B trhu bol

v minulosti vys§i. Spolo¢nost’ sa zaCala viac zameriavat na konecného zakaznika az

v poslednych rokoch, ide teda o zameranie na B2C trh a z grafu mozeme vidiet, Ze

v poslednych troch rokoch sa podiel vynosov z B2C pohybuje na takmer rovnakej

urovni ako z B2B.
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Graf €. 17: Podiel vynosov podl’a trhu
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vetejny rejstiik a sbirka listin, 2021)
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Dodavatelia

Dlhodobé budovanie od vzniku spolo¢nosti je jednou z hlavnych prednosti spolo¢nosti.
Medzi najvyznamnejSich dodavatelov patria dodavatelia paliva a to spolocnosti Air
Total International SA, Shell Czech Republic a. s., BP International Limited, World

Fuel Services Europe Ltd a d'alSie.

Pre oblast’ udrzby a dodavok nahradnych dielov pre svoje lietadla spolocnost’ dlhodobo
spolupracuje so spolo¢nostami ako Lufthansa Technik Aktiengesellschaft, AJ Walter
Aviation Ltd West Sussex, Honeywell International, Czech Airlines Technics a. s.

Praha, a podobné.

Spolo¢nost’ preferuje dlhodobé vztahy so svojimi dodavatelmi, avSak aby bolo mozné
udrzat’ svoju konkurencie schopnost’ a znizovat tak Co najviac svoje naklady, dochadza
kazdoro¢ne k prehodnocovaniu obchodnych partnerov (Vetejny rejstiik a sbirka listin,

2021).

Zhrnutie:

+ piaty najvdcsi trh leteckej dopravy v EU v poste cestujucich

+ neustali rast objemu cestujicich (vynimku tvoria roky pandémie)
+ rastici pocet cetujucich

+/- zvySujuci sa podiel na B2C trhu oproti B2B

- znacnd miera vyuzivanie klasického modelu leteckého dopravcu

4.2.3 Porterov model piatich konkurenénych sil
Nasledujuca podkapitola sa zameriava na analyzu mikroprostredia pouzitim analyzy

Porterova modelu piatich konkuren¢nych sil spolocnosti Smartwings a. s.

Hrozba substititov

Nakol'ko vysledok Cinnosti spolo¢nosti Smartwing a. s. je sluzba prepravy primarne
0sOb z miesta na miesto, mohli by sme hladat’ substitity vo forme nahradnych druhov
prepravy osob. Ako priklad moézeme uviest vlakova a autobusovu dopravu, no
v pripade Holandska by sme pri niektorych cestach napriklad do Vel'kej Britanie mohli
vyuzit aj lodni prepravu, no t4 je pomerne obmedzend. V pripade autobusovej

a vlakovej prepravy by sa dalo sice hovorit’ o substitite, avSak nemyslime si, ze na
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dlhsie vzdialenosti tento druh prepravy predstavuje riziko pre leteckit dopravu. Cenovo

je autobusovy doprava zvacsa lacnejSia, avSak aj Casovo narocnejsia.

Rivalita medzi konkuren¢nymi podnikmi

Spolo¢nost’ Smartwings a. s. mala na domacom, cize Ceskom, trhu donedavna
konkurenciu v podobe narodného leteckého dopraveu spolo¢nosti Ceské aerolinie,
avSak spolo¢nost’ odkupila va¢Sinovy podiel priblizne 97 %, ¢im sa stala jej majoritnym
vlastnikom, a tak z radov domacich spolo¢nosti neméa konkurenciu. Na ceskom trhu
samozrejme nepdsobi ako jedina, svoje lety do a z Prahy, Brna, Pardubic, Karlovych
Varov a Ostravy ponuka viacero leteckych dopravcov ako je KLLM, Easylet, Ryanair,
a podobne.

Medzi konkurentmi panuje vel'ky konkuren¢ny boj, hlavne na poli nizko-nakladovych
prepravcov. Najvacsiu konkurenciu predstavuje spolocnost’ Ryanair, ktord ma na letisku

vybudovant aj bazu, teda ma tu svoje lietadla a technické zazemie.

Hrozba vstupu potencionalnych konkurentov

Kapitalova narocnost’ v leteckom odvetvi je vel'mi vel'ka a pohybuje sa v desiatkach
miliénov korun. Rovnako naklady na prevadzku, administrativne a technické zazemie
su vysoké a v pripade novych malych leteckych spolo¢nosti nie su takéto spolo¢nosti na
trhu leteckej dopravy schopné konkurovat’ a ¢asto to konci ich zanikom. Prave z tychto
dovodov neocakavame vstup novych konkurentov na trh.

Na druht stranu, ale dochadza v poslednom obdobi k Coraz ¢astejSiemu narastu nizko-
nakladovych leteckych dopravcov, ktory predstavujii odnoz od klasickych narodnych
leteckych dopravcov. Ako priklad moézeme uviest' leteckil spolocnost HOP! (dnes uz
Air France HOP), ktora bola zalozena ako novy letecky dopravca materskou
spolocnostou Air France. Spolocnosti zakladaju takéto dcérske spolocnosti najCastejSie
zdovodu, aby niz§ia kvalita poskytovanych sluzieb, ktord je spojena s nizko-

nakladovym prepravcom nebola spajana s ,,vlajkovou* leteckou spolocnostou.

Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Kvalitni dodavatelia v leteckom odvetvi su zaklad a tvoria jeden z najddlezitejSich

aspektov. Pri prevadzke lietadla nejde len o technickt tidrzbu a planovanie letov, avsak
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formou dodavatel'skych kontraktov na letiskd ozna¢ovanych ako , handling” je nutné,
aby dodavatel'ské spoloCnosti dodali vSetko potrebné pre d’alsi let od jedla, paliva,
batoziny cestujucich az po samotnych cestujucich. Avsak je potrebné si uvedomit, ze
v pripade nizko-nakladovych leteckych spolocnosti lietadlo na zemi stravi len priblizne
25-45 minut, zalezi od prepravcu, a pocas tejto doby sa musi lietadlo kompletne odbavit
od vymeny cestujucich, upratovania az po nastup novych cestujacich.

Vsetky tieto sluzby na letiskach zabezpecuju tzv. handlingové spoloCnosti, avsak nie
vzdy to musi byt jedina spoloénost, ktory zabezpedi vietko potrebné. Casto sa stava, e
jedna zabezpeCuje jedlo, dalSia mé& na starosti tankovanie aina zase odbavenie
cestujucich.

V pripade leteckého odvetvia, vSak nejde o dodavatelov na letiskach, ale aj
o dodavatel'ov leteckej techniky. Vo svete je len niekol'ko vacsich vyrobcov lietadiel
napr. Embraer, Airbus, Boeing, Suchoj. Va¢§inu trhu zamerant na stredne dlhé a dlhé
trasy si vSak rozdelia najvacsi rivali, ato Airbus a spolo¢nost’ Boeing, nakolko ide
o vel'kych a dlhoro¢nych producentov lietadiel, ktoré lietaju po celom svete. AvSak aj
vyber pri takto velkych spoloCnostiach moze zohrat’ svoju tlohu, takmer osudnym sa
pre Smartwings a.s. totiz stal nakup Boeingov 737 MAX 8 od spoloc¢nosti Boeing, ktoré
boli po dvoch tragickych nehodach od roku 2019 uzemnené a stratili letovt sposobilost,
¢o spolocnost’ stalo vel'ké financné prostriedky vo forme zrusenych letov a nutnosti
hl'adat’ prenajimatel'ov leteckej techniky, €o sa vyrazne odzrkadlilo na kvalite sluzieb,
a teda aj povesti dopravcu.

V tomto pripade, taktiez utrpela reputacia Boeingu 737 MAX 8 a mnoho l'udi obavy
letiet’ tymto typom a preferuju radSej iny typ, ¢o mdze po nejaku dobu este trvat’, nez si
vybuduje opdt doveru cestujucich, atak takito cestujuci budi pre spolocnost

predstavovat’ stratu.

Vyjednavacia sila kupujucich

Sila kupujucich je v pripade leteckého odvetvia vel'ka, cestujici ma zvyc¢ajne na vyber
z viacerych poskytovatel'ov leteckych sluzieb. Samotného zakaznika je v tomto pripade
tazko urcit’, najCastejSie su to jednotlivi cestujici za ucelom rekreacie, ale taktiez to
mozu byt aj vacsie ¢i mensie skupiny, alebo l'udia cestujuci v ramci prace.

V pripade leteckého odvetvia si kupujuci vel'mi ¢asto voli ti moznost, ktora je pre neho
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najvyhodnejsia z hl'adiska ceny, kvality poskytovanych sluzieb a rozsahu sluzieb, ktoré
ma v cene, ako je napriklad odbavena batozina, ktora je vel'mi ¢asto v pripade nizko-
nakladovych prepravcov za poplatok, a rozne d’alSie. V neposlednom rade aj na Groveni
komfortu, ktory mu bol poskytnuty v pripade, ze s danym leteckym prepravcom mal uz
v minulosti skisenost. Vacsina prepravcov sa vSak snazi dbat na kvalitu svojich sluzieb

a ponuknut’ cestujicemu ¢o najvyssi mozny komfort v pomere k cene.

Zhrnutie:

+ dlhodobé vztahy s doddvatelmi

+ nizka miera hrozby substitutov na dlhé trasy
- silna vyjednavacia sila kupujucich

- riziko konkurencie

4.3 Analyza vnutorného prostredia

Nasledujuca podkapitola je zamerand na analyzu vnatorného prostredia. Ako prva je
analyza zamerany na sedem zakladnych prvkov oznaCovand ako 7S, nasledne ide
o analyzy zakaznikov a ich rozdelenie podl'a trhov, kam patria s rozdelenim na B2C
a B2B zakaznikov, ataktiez analyza dodavatelov. Posledna Cast’ tejto podkapitoly je

zamerana na vybrané financné ukazovatele.

4.3.1 Analyza 7S

Analyza 7S je zamerana na siedmych vzajomne prepojenych prvkov, ktoré mozu

odrazat’ uspech a predpoklady danej spolo¢nosti.
Stratégia

Stratégia spolocCnosti je zamerana na udrzatelny rast spoloc¢nosti a vytvorenie kvalitného
leteckého dopravcu s priblizne 70 - 80 lietadlami v Ceskej republike. Rovnako svoje
skusenosti a znalosti chce spolocnost aplikovat' aj na novych trhoch. Spolocnost je
zamerana na naplnenie predstavy a priani svojich zakaznikov, ¢im by zvySila svoju
konkurencieschopnost. Stratégia spolocnosti je dobra, zacala spomerne velkou
obnovou flotily, ¢im =ziska konkuren¢ni vyhodu v podobe nizSich nakladov na
prevadzku. Spolonost ma teda prilezitosz v boji proti konkurenci vyuzit svoju

efektivnost’ a vybudovat si tak silnejSie postavenie.
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Struktira

Spoloc¢nost’ je usporiadana na zaklade organizacnych jednotiek. V ramci spolo¢nosti sa
uplatiiyje funkény typ organizacnej Struktury s maticovymi prvkami, napriklad pri
realizacii roznych projektov. Niektoré organizacné jednotky maju Specificky charakter,

ide hlavne o pravne oddelenie a oddelenie informacnych technologii.

Organizacna Struktura spolocnosti je zamerand aj na vymedzenie vztahov nadriadenosti
a podriadenosti a rieSenie jednotlivych pravomoci astym spojent zodpovednost’.
Jednotlivé organiza¢né jednotky vzajomne spolupracuju, predavaju si vSetky dolezité
a potrebné informacie pomocou ktorych realizuji spolocne ciele spoloc¢nosti a celého
koncernu. Organizacné jednotky sa taktiez spolocne podiel'aju na procese zvySovania

bezpecnosti a udrzanie letovej sposobilosti.

Jednotlivé organizacné jednotky su usporiadané vo viacerych stupiioch. Organizacnymi
jednotkami su napriklad odbory, oddelenia a timy, &i jednotlivi zamestnanci. Struktira
spolocnosti nie je nejako vynimo¢na vzhladom na povahu leteckého odvetvia, medzi
silné stranky by sme mohli radit' dcérske spolo¢nosti podnikajice na d’alSich trhov
v EU.

§tyl riadenia

Styl riadenia je demokraticky, kazdy zamestnanec ma narok vyjadrit sa k smerovaniu
spolocnosti, avSak v pripade leteckych spolocnosti je daleko ddlezitejSie udrzanie
demokratického riadenia, aby sa letové posadky, hlavne piloti neobavali svoje obavy,
pripadne iné podozrenia zistené pri prevadzke, interpretovat svojim nadriadenym.
V poslednej dobe vSak dochadzalo vplyvom pandémie k znizovaniu postu
zamestnancov, ¢o do buducna moéze mat za nasledok nedostatok kvalifikovanej
pracovnej sily.

Systémy

Spoloc¢nost’ na svoju prevadzku vyuziva rézne druhy systémov od tych pre beznych
uzivatelov, ako su emaily atelefony, az po planovacie a sledovacie systémy.
Spracovavanie informécii o cestujucich prebieha formou databazy, ktora je napojend na

predajcov leteckych sluzieb, na samotni spoloCnost, ale aj na letisko a d'alSie

zainteresované firmy. SpoloCnost’ vyuziva taktiez sledovacie systémy na sledovanie
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polohy lietadla. Takéto systému poskytuju spolo¢nosti udaje o spotrebe paliva,
rychlosti, hmotnosti a mnohé d’alSie informacie potrebné pre zabezpecenie efektivnosti
a bezpeCnosti prevadzky. Rovnako dolezité su systémy pre planovanie zmien
zamestnancov, planova¢ pre vyuzitie avytazenie lietadiel ataktiez pre pravidelné
servisné prehliadky. Nakolko ide o velmi rozsiahly komplex, spolo¢nost vyuziva
obrovské mnozstvo systémov od tych najjednoduchsich az po tie zlozitejSie vyuzivané

pri udrzbe a servise lietadiel.
Spolupracovnici

Ako je tomu v pripade sluzieb zvykom, pre spravne fungovanie spoloCnosti je nutné
motivovat zamestnancov k ¢o najlep§im vykonom. V tomto pripade ide hlavne o letové
posadky, ktoré su v kontakte so zakaznikom. V stcasnej dobe je vicSina letovych
posadok horsie finan¢ne ohodnotend, ako tomu bolo pred pandémiou. K benefitom pre
zamestnancov v leteckom odvetvi radime aj rozne vyhody v podobe cestovania,
kvalitného ubytovania v prestiznych hoteloch, zamestnanecké letenky a rozne d’alSie
benefity. Ku vSetkym tymto benefitom je v pripade letectva celkom dobré zmienit' aj

benefit vo forme akejsi ,,prestize” odvetvia, ktora sa tu traduje.
Schopnosti

Zvysovanie schopnosti svojich zamestnancov je v pripade tohto odvetvia nutnost'ou, na
jednu stranu ide o Skolenia a preskaSania, ktoré su nutné z hl'adiska predpisov, na druhej
su Skolenia dobrovol'né, ktoré si organizované, aby sa posadky spoznali, ziskali medzi
sebou lepSie komunikacné schopnosti atie nasledne aplikovali pocas letov voci
cestujucim. SpoloCnost rovnako kazdorone na sezéonu vySkoli pomerne velké
mnozstvo novych palubnych sprievodcov, atak méa uz pomerne bohaté skusenosti

v tejto oblasti.
Hodnoty

Spolo¢nost’ si uvedomuje potrebu budovania firemnej kultury, ktord ovplyviiuje
spravanie avykonnost zamestnancov. SpoloCnost sa snazi vytvarat priatel'ské

prostredie, organizuje rozne stretnutia, vecierky a teambuildingy pre zamestnancov.
Zhrnutie:

+ Skolenia pre zamestnancov
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+ vztahy medzi zamestnancami

+ koncept spolocnosti

4.3.2 Marketingovy mix
Nakol'ko spolo¢nost’ posobi na trhu sluzieb, nezvolili sme klasicky marketingovy mix

4P, ale rozsireny 7P, ktory bude v tejto kapitole d’alej popisany.

Produkt

V tomto pripade nie je klasickym produktom hmotna vec, ale ide o sluzbu. V pripade
leteckej prepravy ide o sluzbu prepravy z miesta na miesto.

Ak by sme chceli celkovo charakterizovat’ tato sluzbu, nejde len o samotnt prepravu,
ale o cely proces prepravy, ktory je popisany v teoretickej Casti. Tento proces zahfiia
pracu so zakaznikom od kupy leteckej sluzby az po jeho opustenie letiska v ciel'ovej
destinacii.

Zakaznikovi su pocas vyuzivania tejto sluzby ponukané v cene, alebo za priplatok,
d’alsie dodatkové sluzby, ako je napriklad moznost’ prepravy batoziny, napoje pocas letu
na palube, pripadne urcita forma obcerstvenia.

V pripade, nizko-nakladovych leteckych spolocnosti vSak produktom byva zvycCajne
,hold“ sluzba prepravy z miesta na miesto, v takychto pripadoch st spolo¢nosti

zamerané na to, aby ponukli prepravu za ¢o najniz$iu cenu a s tym je aj spojeny servis.

Cena

Cena ako je uz spomenuté vyssie hra v tomto pripade vel'mi vyznamnu tlohu. Cena sa
vyvija dynamicky podla toho ako velmi sa blizi datum odletu (sluzby), ale taktiez
zavisi od obsadenosti lietadla. Vysku ceny je mozné urcit viacerymi spOsobmi od
porovnania s konkurenciou, podl'a hodnoty, az po kalkulaciu nakladov.

V dalSich castiach sa budeme venovat kalkuladcia nékladov na preleteny kilometer
a vykalkulujeme aj naklady a minimélnu cenu letenky na nami navrhované letecké

spojenia suvisiace so vstupom na novy trh.

Propagacia

Propagacia sluzieb spolocnosti je velmi dolezita. SpoloCnost Casto vyuziva rdozne
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kanaly ako propagovat svoje sluzby. NajCastejsSie ide o propagaciu na vlastnych
webovych strankach, pripadne formou online platforiem predaja leteckych sluzieb.

Avsak nejde o jediny druh propagacie online formou, ako tomu byva zvykom, najvécsia
Cast propagacie je zamerana na online marketing, ale taktiez mame moznost’ vidiet
reklamy na réznych miestach ¢i uz v meste alebo na letiskdch. V sucasnosti je
samozrejmost ou vyuzivanie socialnych sieti ako je Facebook, Instagram ¢i Twitter.

Spolo¢nost’ v sucCasne] dobe propaguje svoje sluzby na medzinarodne vyuzivanych
online platforméch predaja leteckych sluzieb, no urcite by s novym trhom bolo potrebné

rozsirit’ svoje marketingové aktivity aj na kamenné kancelarie.

Distribicia

Distribucia v tomto pripade nepredstavuje velky problém, vacsina leteckych sluzieb je
dnes predavanych online a v pripade nizko-nakladovych spolocnosti to plati obzvlast
z dévodu znizovania nakladov.

Online platformy su ¢asto vyuzivané, nakolko je mozné nimi oslovit' velké mnozstvo
zakaznikov za minimalne naklady. Zéakaznik ma hned moznost porovnat si
poskytované sluzby a pontkanu cenu s konkurenciou. Spolo¢nost, ako uz bolo
spominané, pouziva aj online medzinarodné platformy predaja leteckych sluzieb

a taktiez aj webova stranka spolo€nosti je mnohych jazykovych verziach.

Ludia

Ludia pri poskytovani sluzieb zohravaju vel'mi doleziti tlohu. Celkové vystupovanie
zamestnancov spolocCnosti, alebo taktiez zamestnancov dodavatel'skych spoloc¢nosti, je
vel'mi dolezité.

Zakaznik, ktory sa rozhodne k zakupeniu leteckej sluzby osobne, nie teda cez online
platformy, prichadza do styku najskor s predajcom, ktory nie je v pripade nizko-
nakladovych spolo¢nosti zamestnancom leteckej spolocnosti alebo dodavatel'ske;
spolo¢nosti, no aj tak mé spravanie tohto zamestnanca vplyv na celkovy dojem, ktory si
zéakaznik odnesie.

Dalsi kontakt tvoria pracovnici letiska, ktory maju vyznamnu ulohu pri odbavovani
cestujuceho, ide klasicky o personal na check-in priehradke. Vel'mi Casti ide o velmi

dobre Skolenych zamestnancov, ktori vedia ako komunikovat' so zakaznikom. Tu svoju

87



ulohu uz zohrava aj bezpecnost a obmedzenia, ktoré nie vSetci zakaznici poznaju a su
s nimi stotozneny, a tak je nutné, aby prave tito pracovnici vedeli podat’ informacie o
najprijatelnejsie pre zakaznika.

Najviacsia Cast’ prace so zakaznikom pripada na palubny personal, ktory musi poskytnut
vSetky bezpecnostné pokyny a vytvorit' pohodlie pre cestujucich. Letecké posadky su
vel'mi dobre Skolené, Casto ovladaju viacero jazykov, aby vedeli poskytnit ¢o mozno

najkvalitnejsi servis.

Procesy

Procesy mozeme vnimat’ z dvoch hl'adisk, a to z hl'adiska rozmanitosti, ale aj z hl'adiska
komplexnosti. V pripade znizovania rozmanitosti sa snazime o urcité Standardizovanie
poskytovanych sluzieb, naopak pri zvySovani rozmanitosti sa zameriavame na
individualne poziadavky zékaznika. V pripade komplexnosti ide pri jej znizovani
0 zameranie sa na Specializaciu a pri zvySovani sa zameriavame na rozsirenie ponuky
a univerzalnost poskytovanej sluzby.

V nasom pripade ide o znizovanie komplexnosti, spolocnosti sa snazia vytvorit akysi
Standardizovany proces leteckej prepravy. Ako uz bolo spominané v teoretickej Casti,
proces je v dnesnej dobe velmi Standardizovany od kupy leteckej sluzby cez cas
cestujuceho straveny na letisku a na palube lietadla az po jeho odchod z letiska. V tomto

smere sa ani nami vybrana spolocnost neli$i a ide o Standardizovany proces.

Materialne prostredie

Materialne prostredie nam zahriia prostredie, kde je sluzba poskytovana a kde dochadza
k interakcii medzi poskytovatel'om sluzby a zakaznikom.

Samotna sluzba prepravy sa odohrava na palube lietadla, prostredie je velmi
Standardizované a spolo¢nosti sa snazia vytvorit' prostredie a zabavit cestujucich aj na
dlhsich letoch. Lietadla byvaju upratané, Cisté a sedadla byvaju pomerne ¢asto velmi
ergonomické atak sprijemfiuji prepravu a cestujici nevystupuje unaveny. Dalgie
faktory, ktoré prostredie dotvaraju, je aj obleCenie zamestnancov. Uniformy letovych
posadok su Specialne navrhované vo farbach spolocnosti a taktiez sa dba na to, aby
posadky vyzerali vzdy upravene a cestujuci tak mali veI'mi dobry pocit.

Ostatné prostredia, ktoré sprevadzaju tato sluzbu, ako je napriklad vzhl'ad webovych
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stranok, ktory je vel'mi dobre spracovany a prehl'adny, spolo¢nost’ vynaklada nemalé
financné prostriedky do jeho spravy a fungovania. V pripade letisk spolo¢nost nema
moznost ovplyvnit’ vizualnu stranku, no samotné letiska sa velmi dobre snazia, aby

cestovanie a ¢akanie na letisku bolo v maximalnej miere komfortné.

Zhrnutie:

+ nizke ceny leteckych sluZieb

+ marketingovd orientdcia na zdkaznika
- problémy spolocnosti

- zIé hodnotenie zo strany zdkaznikov

4.3.3 Analyza vybranych finanénych ukazovatel’ov

Tato podkapitola je zamerand na analyzu vybranych financnych ukazovatel'ov
spolocnosti, za ucelom zistenia, ¢i pripadny rozvoj a expanzia spolo¢nosti je realna.
Medzi vybrané ukazovatele sme zaradili ukazovatele likvidity, rentability a ukazovatele

zadlZzenosti.
Analyza likvidity

V tejto Casti prace budu interpretované vypocitané vysledky likvidity spolocnosti.

Likviditu radime do troch stuptiov a to okamzitu, pohotovua a beznu.

Okamzita likvidita by sa podl'a odporucanych hodno6t mala udrziavat’ v rozmedzi 0,2 —

0,5. V nasom pripade sa ani v jednom roku nepodarilo takychto hodnét dosiahnut’, a tak
vysledné hodnoty dopadli negativne. Najlepsi vysledok dosiahla spolo¢nost’ v roku
2016, kedy bola okamzita likvidita na urovni 0,14, naopak najhorSie v roku 2018
s hodnotou 0,048. V pripade leteckych spolo¢nosti je vSak pomerne Casty jav nizSia

likvidita v porovnani s inymi druhmi spolo¢nosti.

Tabulka ¢. 1: Okamzita likvidita
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vetejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019

Kratkodobé finan¢né
prostriedky (v tis. CZK) 188 223 320 988 52 508 196 069 276 789

Esré‘g‘%‘gbé zavazky (v | 5 519804| 2280015| 2688 558| 4088082 5673308

Okamzita likvidita 0,0747 0,1408 0,0195 0,0480 0,0488
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Pohotovéa likvidita by mala dosahovat odporacanych hodnét v rozmedzi 1-1,5.

Takychto vysledkov spolo¢nost’ dosiahla iba v roku 2016, kedy pohotova likvidita bola

na urovni 1,16. Najniz§iu hodnotu pohotovej likvidity spolo¢nost’ zaznamenala v roku

2016 s hodnotou 0,66.

Tabulka €. 2: Pohotova likvidita

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vefejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019

Obezné aktiva (v tis. CZK) | 2 655584 | 3 093 680| 2692 579] 3276 117] 4 830 068
Zasoby (v tis. CZK) 329189| 441538 500605 576792] 573501
Ié;ag‘)d‘)be zavazky (Vs | 5 519824| 2280 015| 2688 558 | 4088 082| 5 673 308
Pohotova likvidita 09232 1,1632] 0,8153] 0,6603] 0,7503

Bezna likvidita je rovnako negativne ovplyvnena ako uz vysSie popisand okamzita

a pohotova likvidita. Bezna likvidita ani v jednom roku nedosiahla odporacanych

hodnét v rozmedzi 2-3. NajlepSich hodnot spolocnost” dosiahla v roku 2016, naopak

najnizsiu beznu likviditu mala v roku 2018.

Tabulka €. 3: Bezna likvidita

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vefejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019
8;%“6 aktiva (v tis. 2655584 | 3093 680| 2692579| 3276 117| 4 830 068
Kratkodobé zavazky (v 2519824| 2280015| 2688 558| 4088082 5673 308
tis. CZK)

Bezni likvidita 1,0539| 1,3569| 1,0015| 08014| 08514

Analyza rentability

Nasledujuca Cast’ je zamerana na rentabilitu celkovych aktiv, rentabilitu vlastného

kapitalu, rentabilitu dlhodobych zdrojov a rentabilitu trzieb.

Rentabilita celkovych aktiv sa v sledovanom obdobi udrziavala v kladnych cislach

okrem roku 2017, kedy spolo¢nost’ dosiahla stratu vo vyske 557 760 000 K¢. Najlepsiu

hodnotu spolo¢nost’ dosiahla v prvom roku sledovaného obdobia, kedy rentabilita

celkovych aktiv dosiahla 7,28 %.

90




Tabulka ¢. 4: Rentabilita celkovych aktiv
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vefejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019

EBIT (v tis. CZK) 271492 274232 -557760| 158437| 327976
Celkové aktiva (v tis. CZK) | 3728 543 | 4458 976 | 4 342322 | 5964 098 | 7 542 110
ROA 728 % | 6,15 % | -1284 % | 2,66 % | 4,35 %

Rentabilita vlastného kapitalu ma v sledovanom obdobi kolisajuci trend. V roku 2017 sa

uz vplyvom spominanej straty dosiahla na najnizsiu hodnotu -34,64 %, najlepsi
vysledok bol, rovnako ako pri rentabilite celkovych aktiv, dosiahnuty v roku 2015 na
urovni 19,58 %. Od roku 2017, kedy bola spolo¢nost’ v strate, ma rentabilita vlastného

kapitalu stipajucu tendenciu.

Tabul’ka €. 5: Rentabilita vlastného kapitilu
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vefejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019

EAT (v tis. CZK) 192487 193299 -500 065 81310 133410
Vlastny kapital (v tis. CZK) | 982903 | 1981301 | 1443564 | 1552245| 1698 422
ROE 19,58 % 9,76 % | -34,64 % 5,24 % 7,85 %

Rentabilita trzieb dosahovala v prvych dvoch rokoch priblizne rovnakych hodnét na

urovni 1,23 a 1,25 %. V nasledujicom roku sa rentabilita prepadla na -3 %, ¢o je aj
najniz§ia hodnota v sledovanom obdobi, a od tohto roku sa rentabilita trzieb drzi

v pomerne nizkych hodnotach, ale so stupajucou tendenciou.

Tabulka €. 6: Rentabilita trzieb
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vefejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019

EAT (v tis. CZK) 192 487 193299 | -500 065 81310 133 410
Trzby (v tis. CZK) 15597 660| 15505 647| 16 692 549| 20 181 175| 18 283 381
ROS 1,23 % 1,25 % -3,00 % 0,40 % 0,73 %

Rentabilita uplatného kapitalu, alebo tiez rentabilita investovaného kapitalu. Vysledné

hodnoty sa pohybuju v kladnych ¢islach okrem roku, kedy bola spolo¢nost’ v strate.
Kolisanie rentability kapitalu je pomerne vysoké od -34,21 % az po 22,58 % z roku
2015.
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Tabul’ka €. 7: Rentabilita aplatného kapitilu
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vefejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019
EBIT (v tis. CZK) 271492 274232| -557760| 158437| 327976
Vlastny kapital (v tis. CZK) | 982903 | 1981 301 | 1443 564 | 1552245 1698 422
gg}g;i‘)be zavazky (v tis. 87314| 104353 83333 59859| 15835
gg}g;i‘)be uvery (v tis. 83333 104167| 83333 59859 15835
Rezervy (v tis. CZK) 48889| 28676] 20000| 27000| 47987
ROCE 2258 %| 12,36 % | -3421%| 933 % | 1845 %

Analyza zadlzenosti

V tejto Casti budu interpretované vysledky z analyzy zadlzenosti. Pre analyzu boli
vybrané  ukazovatele celkovej zadlzenosti, urokové krytie a koeficient

samofinancovania.

Celkové zadlzenost v sledovanom obdobi medzi rokmi 2015 az 2019 sa drzi v priemere

okolo 70 %. V rokoch 2016 a 2017 mozeme vidiet, ze celkova zadlzenost’ klesla pod 70
%, naopak v poslednom roku sledovaného obdobia dosiahla najvys§iu hodnotu, ato

76,07 %.

Tabulka ¢. 8: Celkova zadlzenost
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vetejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019

Cudzie zdroje (v tis. CZK) | 2656 027| 2413044 | 2791891 | 4174941 | 5737 130

(C:%lz‘)we aktiva (v tis. 3728 543 | 4458 976| 4342322| 5964 098| 7542110

Celkova zadlzenost’ 71,23 % | 54,12 % | 64,29 % | 70,00 % | 76,07 %

Urokové krytie spolognosti je vel'mi vysoké, &o v pripade leteckého odvetvia nie je ni&

netradi¢né. Vynimku tvori rok 2017, ktory bol pre spolocnost stratovy, a tak je urokové
krytie na hodnote -1 608 %. Vysledky okrem roku 2017 nam udavaju o kol'ko % alebo
kol'konasobne hospodarsky vysledok pred zdanenim, alebo EBIT prevysuje nakladové

uroky.
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Tabulka & 9: Urokové krytie
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vefejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019

EBIT (v tis. CZK) 271492 274232| -557760| 158437 327976
Nakladové uroky (v tis. CZK) 23 627 23732 34 697 40 559| 1440912
Urokové krytie 1149 % | 1156 % | -1608 % 391 % 226 %

Koeficient samofinancovania ma pomerne kolisavy charakter. Kolisanie je zapriinené
narastom vlastného kapitalu, ale taktiez aj celkovych aktiv, azmien, ktoré sa

v jednotlivych rokoch udiali.

Tabulka ¢. 10: Koeficient samofinancovanie
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: Vetejny rejstiik a sbirka listin, 2021)

Ukazovatel’ 2015 2016 2017 2018 2019

Vlastny kapital (v tis. CZK) 982903 | 1981301 | 1443564 |1552245|1 698 422

Celkové aktiva (v tis. CZK) |3 7285434458976 |4 342322 |5964 098 |7 542 110

Koeficient . 26,36 % | 44,43 % | 33,24 % | 26,03 % | 22,52 %
samofinancovania

Zhrnutie:

+ takmer kazdorocna ziskovost
- nizka likvidita

- nizka miera rentability

- vysokd miera zadlZensti

4.4 SWOT analyza

V tejto podkapitole si zhrnuté vSetky zistené hrozby a prilezitosti, ktoré vyplyvaju
z analyzy vonkajSieho prostredia. Silné a slabé stranky boli stanovené na zaklade analyz

vnutorného prostredia spolo¢nosti.

Prilezitosti spolo¢nosti:

Medzi prilezitosti pre spolo¢nost’ radime vyhody, ktoré plynt z novych technologii, ¢o
v tomto pripade znamena zaradenie novych modernych lietadiel do flotily. Moderna
flotila lietadiel pre spolocnost’ predstavuje nizSie naklady na prevadzku a tak ziskanie

konkuren¢nej vyhody, ¢o mdze pomdct’ pri expanzii na d’alSie trhy. V sti¢asnej dobe, by
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spolocnost mohla vyuzit' aj menSiu vytazenost letisk atak ziskat letové povolenie

daného letiska, Co pre spolocnost’ taktiez vytvara prilezitost na d’al§i rozvoj.

Hrozby pre spolo¢nost’:

Nakol'ko kriza spojend s pandémiou neobisla ani spolo¢nost Smartwings a. s., ktora
bola nutend prepustat, hrozi tu riziko spojené s nedostatkom kvalifikovanych
pracovnikov, ¢o by vytvorilo akusi bariéru pre spolocnost pri expanzii. Na druhu stranu
samotnd pandémia predstavuje hrozbu, obmedzenia v cestovani, strach cestujucich
a mnohé dalSie faktory taktiez nevplyvaju pozitivne na vyvoj situacie. Sucasnej dobe
dochadza k rychlemu rastu cien vstupov, €o pre spolo¢nost’ predstavuje riziko hlavne so
zameranim sa na vyvoj cien ropy, ktora je v tomto pripade kl'icova.

Dalej ale, st tu aj d’alsie hrozby ako je napriklad znovu uzemnenie lietadiel, & pripadny

vstup nového konkurenta na trh.

Silné stranky:

Medzi silné stranky spolocnosti radime nizke ceny leteniek, ateda spoloCnost je
konkurencie schopna v segmente nizko-nakladovych dopravcov. Z finanénych analyz
sme zistili, ze spolo¢nost’ okrem jedného roku bola kazdoro¢ne v zisku, tito skuto€nost
tiez radime medzi silné stranky v porovnani s konkurenciou. Koncept spoloc¢nosti, ktory
je zamerany na poskytovanie sluzieb pravidelnej leteckej dopravy ale aj charterovej
leteckej dopravy ma svoje vyhody, kedy spolo¢nosti plynu prijmi nie len z jedného typu
predaja leteckych sluzieb.

Slabé stranky:

Slabé stranky spolocnosti vidime hlavne z ukazovatel'ov finan¢nej analyzy. Spolocnost
ma nizku likviditu, taktiez nizku mieru likvidity a vysokti mieru zadlZenosti, o nie je
pre letecké odvetvie vynimocné avS§ak v ¢asom pandémie, je to pre spolocnost’ zat'az, ¢o
aj bolo vidiet, nakol'ko spolocnost zapasila s finanénymi problémami a ziadala vladu

a dotécie, no napokon nasla zdroje financovania aj na svojej strane.
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Tabul’ka €. 11: SWOT analyza
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

SILNE STRANKY (S)

SLABE STRANKY (W)

= » skolenia zamestnancov o o
= - » nizka likvidita spolocnosti
nizke cen ;
E Y » vysoka miera zadlzenosti
= » takmer kazdoroc¢na ziskovost’
8 dnik » finan¢né problémy pocas
odniku
ﬁ P o ) . pandémie
= » dlhodobé vztahy s dodavatelmi ) ‘
z. » zIlé hodnotenie zo strany
& » vztahy na pracovisku
o zakaznikov na pontkané sluzby
E » koncept spolo¢nosti
Z
>
PRILEZITOSTI (O) HROZBY (T)
= . { technolbed » nedostatok kvalifikovanej
= nové technologie | pracovne sily
E » efektivita spoloCnosti o )
= ‘ » riziko globalnej krizy
8 » moderna flotila lietadiel
& ‘ » rastlice ceny vstupov, hlavne
A » expanzia na d’alsi zahranicny trh
&= : ropy
K7 » zvysujuce sa HDP a trend S o
E landsk » uzemnenie lietadiel spolocnosti
cestovanie v Holandsku
» vstup d’alsieho konkurenta
% » volné letové sloty na letisku
>
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5 VLASTNE NAVRHY A RIESENIA

Tato Cast’ diplomovej prace je zamerana na predstavenie vlastnych navrhov a rieSeni pri
realizacii expanzie leteckej spolo¢nosti na holandsky trh. Najskor sa v kratkosti
zameriame na sucasné trhy, kde spolocnost’ pdsobi a nasledne sa zameriame na dévody
expanzie na holandsky trh. Bude zostaveny celkovy a konkrétny navrh expanzie na
novy trh. V navrhoch predstavime navrhované letecké spojenia s kalkulaciou nakladov
a trzného potencidlu. Pri navrhu expanzie budu analyzované aj rizika z tejto expanzie

vyplyvajuce a rizika, ktoré vyplyvaju z nového trhu.

5.1 Predstavenie expanzie spolocnosti

Cela kapitola je zamerana na blizSie Specifikovanie navrhovanej expanzie leteckej
spolocnosti. Spolo¢nost’ Smartwings a. s., v ramci svojho rozSirovania sa zameriava na
nové trhy ateritoria. Nami navrhovany trh je holandsky, ato kvoli svojej polohe,
a taktiez aj zo Statistickych udajov ziskanych o leteckej doprave na tomto trhu. Na
holandskom trhu, a konkrétne na letisku v Amsterdame, posobia uz nizko-nakladové
letecké spolocnosti, ktoré predstavuju konkurenciu, avSak v tejto Casti poukdzeme na
vyhody, ktoré spolocnost’ svojim zakaznikom pontika, ¢im by si mohli aj na tomto
novom trhu ziskat' ich priazern, atak tu aj zaujat stabilné miesto. V sucCasnej dobe
spolo¢nost’ prevadzkuje lety na letisko v Amsterdame na trase Praha - Amsterdam.

Do6vodom preco sme vybrali prave letisko Amsterdam je jeho poloha medzi zdpadnymi
krajinami, na ktoré sa spolo¢nost v poslednych rokoch orientovala. Ide konkrétne

o francuzsky a nemecky trh.

5.2 Konkrétne navrhy stratégie vstupu na holandsky trh

Tato podkapitola je zamerand na stratégiu vstupu spolocnosti na holandsky trh.
Podkapitola obsahuje kroky a dovody vstupu na vybrany trh.

Spolo¢nost’ Smartwings a. s. na to, aby mohla lietat z letiska v Amsterdame, nemusi
zakladat nova alebo dcérsku spolocnost. Letecké odvetvie je velmi medzinarodné,
a tak aj Ceska letecka spolocnost’ moze lietat’ na trase Amsterdam — Londyn aj bez toho,
aby mala sidlo v jednom, alebo druhom State. V pripade leteckych spolocnosti je vel'mi

Castym druhom vstupu na novy trh tzv. vytvorenie bazy na danom letisku. V tomto
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pripade, tam lietadla ostavaju cez noc, ateda spolocnost je schopna vyuzit
najpozadovanejsie lety, a to zavC€asu rano s navratom ¢o najneskor vecer.

V pripade, ze ma spolo¢nost vytvoreni bazu na novom letisku, maji tu posadky
zvyCajne urcité technické zazemie, nachadzaji sa tu vel'mi Casto technici pre udrzbu
lietadla zo spoloCnosti, taktiez byvaju vytvorené tzv. ,briefing room*, kde maja
moznost’ piloti vytlacit' si a ziskat' vSetky potrebné informacie pred letom, ako je
pocCasie, apod.. Taktiez sa vtejto miestnosti posadky velmi cCasto stretavaju
a prechadzaju si spolo¢ne, €o ich v ten den Caka.

Spolo¢nost’ do dneSného diia zo zapadnych trhov pdsobila vo Francuzsku a Nemecku,
holandsky trh nie je z hl'adiska nizko-nakladovych dopravcov az tak obsadeny, hlavne
z kapacitnych dovodov na letisku v Amsterdame. Prave vdaka sucasnej krize by

spolocnost’ vedela na tento trh expandovat’.

5.3 Obchodny model

V naSom pripade sa zameriavame na klasicky model nizko-nakladového prepravcu.
Spolo¢nost’ v sucasnej dobe vyuziva jeden typ lietadiel ato Boeing 737, ¢im znizuje
naklady na tréning posaddok a udrzbu. Lietadla spoloCnosti su vybavené len jednou
triedou, ato ekonomickou. Pre vstup na novy trh, by spolo¢nost’ vyuzila jedno zo
svojich lietadiel, ktoré ma v sucasnej dobe vo flotile, nakol'ko je dopyt po leteckej
preprave obmedzeny. Lietadla maji minimalnu vybavu lietadla, a teda nenachadza sa tu

ziadny zabavny systém, ¢im sa znizuje hmotnost’ a nasledna spotreba paliva.

5.4 Vyber leteckej techniky

Ako uz bolo vyssie spomenuté, spolocnost v suCasnej dobe disponuje lietadlami
rovnakého typu, konkrétne Boeing 737 a tieto lietadla by boli vyuzité aj pri expanzii na
novy trh. Lietadlo Boeing 737-800 ma kapacitu 189 miest na sedenie v jednej
ekonomickej triede, ktord je pre nizko-nakladové spolocnosti typicka. Vzhladom na
uvazované letecké spojenia je dostacujuce prevadzkovanie jedného lietadla na letisku
v Amsterdame, ktoré bude pocas pravidelnych servisnych prac nahradzané lietadlom zo
spojenia Praha — Amsterdam, kedy ddjde k ich vymene, a teda lietadlo z Amsterdamu
odleti do Prahy a lietadlo z Prahy zostane v Amsterdame. Do buducna by spolo¢nost

mohla rozsirit’ svoje destinacie a rozsirit’ tak flotilu lietadiel na letisku v Amsterdame.
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5.4.1 Minimalny pocet posadok

Aby sme mohli kalkulovat' naklady na posadku, je nutné stanovit minimalny pocet
posadok potrebnych na prevadzku navrhovanych leteckych spojeni. Rozne typy lietadiel
maju rézny minimalne mnozstvo palubného personalu, ktory musi byt pocas letu na
palube. Takyto poCet moze byt vyssi, no nesmie byt nizsi, aby bola zabezpeCena
bezpecnost’ cestujucich v pripade kritickych situacii, kedy je ich uloha kl'ucova a je
spojena s roznymi neoCakavanymi a nepredvidateInymi situaciami, ktora sa moézu na
palube odohrat’, a to az po nudzovu evakuaciu lietadla. Pocet palubného personalu je

stanoveny vyrobcom a je sucast'ou certifika¢ného procesu lietadla.

Tabul’ka €. 12: Minimalny pocet ¢lenov posadky
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Typ Piloti Palubny personal

Boeing 737-800 2 4

Podl'a vypoctu je potrebné, aby mala spolocnost 4 posadky, ¢o predstavuje spolu
8 pilotov a 16 clenov palubného personalu, aby dokazala zabezpecit’ vSetky legislativne
obmedzenia pre letové posadky, taktiez aby dokéazala spolo¢nost’ zabezpecit' dostatok

volI'ného ¢asu a vykryt dovolenkovy Cas, na ktory maji zamestnanci narok.

5.4.2 Roc¢na mzda na vybranych poziciach

Mzdové tarify palubného personalu a pilotov sa lisia v jednotlivych regionoch, taktiez
v zavislostt od typu leteckej spolocnosti. Dalo by sa povedat, ¢im kvalitnejSia
spolocnost’ s vacsim lietadlom s dlh§im doletom, tym sa mzdové ohodnotenie posadky
zvysuje.

Trh prace leteckého odvetvia sa vyznaCuje vysokou mierou mobility a globalizacie.
Mzda sa vel'mi lisi v jednotlivych krajinach, a tak aj z tohto dévodu budeme brat' do
Gvahy len priemerny ro&ny plat leteckého personalu v EU.

Lietadla prevadzkované spolocnostou Smartwings a. s., patria do kategorie lietadiel na
stredne dlhé trasy. Priemerna ro¢na mzda sa na takychto letoch pohybuje na urovni od
70 000 € do 120 000 € pre kapitanske pozicie a 35 000 € az 76 000 € (Flight Deck
Friend, 2021) pre pozicie prvého dostojnika. Mzdovy priemer palubného personalu je

na urovni 10 000 € az 25 000 € ro¢ne (Ryanair, 2021).
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5.4.3 Vycvik a Skolenia

Skolenia leteckych posadok su jednym z najdélezitejsich a povinnych vycvikov. Ako
prvé musia piloti ziskat tzv. typovy vycvik na zvoleny typ lietadla. Nakol'ko v nasom
pripade by spolo¢nost’ vyuzila pilotov z vlastnych radov, naklady na takéto Skolenia
nepredstavuju naklady v pripade nového trhu. V pripade, ze by v buducnosti spolocnost’
roz§irovala svoje pdsobenie a rozhodla sa oslovit’ novych pilotov, tak vacsina leteckych
spolocnosti v sucasnej dobe nepreplaca naklady na typovy vycvik pre pilotov. Naklady
na ziskanie pilotnej licencie sa pohybuji na trovni okolo 70 000 € az 80 000 €.
Nasledovné naklady na =ziskanie typovej kvalifikicie na vybrany typ lietadla
predstavuju v pripade Boeingu 737 sumu priblizne 25 000 €. Ani jeden z tychto
nakladov v sucasnosti spolo¢nosti nepreplacaju.

V pripade palubnych personalov je situdcia ina, ich Skolenia su zvycajne plne hradené
leteckou spolo¢nost'ou. Pociatocny vycvik palubnych posadok sa pohybuje na urovni

1 000 € - 1 100 € pre jednotlivca (catc.cz, 2021).

5.5 Finalny odhad nakladov palubného personalu

V nasledujucej tabul'ke st prehl'adne vypocitané rocné platové naklady na posadky pre
jedno lietadlo. Tieto naklady predstavuji celkové naklady zamestnavatela na

zamestnanca, ide teda o naklady spojené aj so socialnymi a dafilovymi odvodmi.

Tabulka ¢. 13: Mzdové niklady na posadku
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Naklady na posadku pre Boeing 737-800
Pozicia Roc¢na hruba Pocet pozicii Celkové rocné

mzda na osobu naklady

Kapitan 50 000 € 4 200 000 €

Prvy 35000 € 4 140 000 €
dostojnik

Palubny 15000 € 16 240 000 €
personal

Spolu X 24 580 000 €
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5.6 Naklady na lietadlo

Na to aby spolo¢nost’ mohla zacat' prevadzkovat svoje lety musi byt drzitelom AOC
licencie. To v pripade uz fungujucich spolocnosti nie je problém a naklady s tymto
spojené by predstavovali zat'az iba v pripade nového leteckého dopravcu.

V sucasnej dobe ma spolo¢nost’ Smartwings a. s. vo svojej flotile celkovo 51 lietadiel
typu Boeing 737 a Boeing 737 MAX 8 ado budicna ma objednanych dalSich 32
Boeingov typu 737 MAX 8. VSetky lietadla st financované formou leasingu.

Leasing pre letecké spolo¢nosti ma hned’ niekol'ko vyhod. Vyska kapitalu na obstaranie
lietadiel je oproti leasingu mnohondsobne vysSia. V pripade mensich a strednych
leteckych spolo¢nosti a rychlo rastucich nizko-nakladovych spolo€nosti nie je mozné
kapitalovo dokazat’ pokryt’ vysoku potrebu vacsej flotily lietadiel, a z toho dévodu je
pre formu financovania vyuzivany leasing. V nasledujucej tabulke st znazornené

priblizné sumy nakladov na prenajom lietadla vybraného typu.

Tabul’ka €. 14: Naklady na leasing lietadla
(Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a: GOSAI 2021)

Typ lietadla Vyska mesac¢ného prenajmu
Boeing 737-800 140 000 — 320 000 €

Prenagjom méa okrem d’alSieho aj vyhodu pre letecké spolocnosti, ze si dokazu prenajat’
aj novsie lietadla, ktoré si menej nakladné na udrzbu, ale taktiez sa vyznacuju nizSou

spotrebou, ¢o ma pozitivny dopad na naklady spojené s celkovou prevadzkou.

5.6.1 Naklady na adrzbu
Najvacsiu Cast’ nakladov leteckej spolo¢nosti na udrzbu tvori udrzba lietadiel. Pre
udrzanie licencie leteckého prepravcu je spolo¢nost’ nitena vykonavat niekol'ko druhov
udrzby, ktora je rozsahovo, Casovo aj financne odlisna. Aby lietadlo malo letovu
sposobilost’ a mohlo byt pouzivané pre komercnu prevadzku, jednotlivé druhy udrzby
st rozdelené do niekolkych tried a oznacuju sa skratkou MRO (maintenance, repair and
overhaul). Takéto kontroly sa delia na:

e obhliadky,

e A —check,

e B —check,
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e (C —check,
e D —check.

Kategorie ako obhliadka a A - check su tzv. tratové druhy udrzby a vykonavaju sa po
kazdom lete anie je potrebné Ziadne $pecialne vybavenie. Udrzba typu B — D je
kategorie tazka udrzba aje nutné dlhSie odstavenie lietadla a Specidlne technické
vybavenie.
Spolo¢nost’ ma na vyber z troch variant udrzby. Varianty udrzby je mozné rozdelit do
troch skupin:

e vo vlastnej rézii,

e (Ciastocne outsourcovany variant,

e plne outsourcovany variant.

Spolo¢nost’ Smartwings a. s. v suCasnej dobe vyuziva Ciastocne outsourcovany model
a vyuziva taktiez servisné strediska po celej EU. Stanovenie presnej vysky za udrzbu
lietadiel je dost’ tazké, nakolko, ako je tomu aj v pripade aut, niektoré sa kazia viac
a niektoré menej, no priemerne si externé spolocnosti uctuju mesacne priblizne 30 000
€ az 35 000 €, suma sa vSak moze lisit' v pripade vacSich neoCakavanych porach

a taktiez tieto naklady nezahfriaji naklady na material.

5.6.2 Naklady na priestory a handling
Néklady na priestory a byvanie zamestnancov sa rocne odhaduju pri novych trhoch na
priblizne 180 000 €, tieto naklady zahriiaji kancelarske priestory pre posadky a taktiez
naklady na ubytovanie, nakol’ko by sa jednalo o posadky z Ceskej republiky.
Naéklady na prevadzku lietadiel astym spojeny servis na zemi sa oznacuje ako
handling, takyto pozemny servis externych spolo¢nosti zahfiia:

e vyvazenie lietadiel,

e tahanie/vytlacanie lietadiel,

e odmrazovanie,

e obsluha spojena s vystupom a nastupom cestujucich,

e poziarna asistencia,

e preprava cestujucich a posadky,

e doplnenie zasob, upratovanie a Cistenie lietadla.
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Dalej sa pri prevadzke lietadla platia pristavacie poplatky, poplatky za odbaveného
cestujuceho, poplatky za parkovanie lietadla na zemi a mnohé dalSie poplatky

s prevadzkou lietadla spojené.

5.7 Financ¢ny plan

Tato kapitola je zamerana na naklady spojené sexpanziou a prevadzkou leteckej
dopravy na novom trhu. V kapitole si vycCislené vSetky naklady na prevadzku uvedené
v prepocte na 1 km letu, a to z dovodu jednoduchsej nasledne; kalkulacie pre jednotlivé
lety. Kalkulaciou nakladov tak zistime akd musi byt minimalna cena letenky, aby sa

spolocnost nedostala na danej trase do straty.

5.7.1 Kalkulacia nakladov

Pociatocné naklady v tomto pripade nepredstavuji najvyznamnejSiu polozku, nakol'ko
ide o ¢lensky stat EU, a teda jednotnu regulaciu pre letecky sektor spolocnost’ nie je
nutend vytvarat novu dcérsku spolonost v Holandsku, ale svoje lety moze
prevadzkovat pod materskou spoloénostou sidliacou v Ceskej republike. Samozrejme,
vstup na takyto trh je spojeny s nakladmi na ubytovanie posadky, na urcité zazemie na
letisku pre posadky, atd’. Tieto naklady vsak nie su spojené len so vstupom spolo¢nosti

na trh, ale aj s prevadzkou, a tak st zahrnuté v nasledujtcej kalkulacii nakladov.

Z tabulky nizSie uvedenej modzeme vidiet, ze najvacSiu cCast nakladov nizko-
nakladovych dopravcov predstavuji priame naklady spojené s prevadzkou, a to
z dovodov menSieho vlastného zazemia ako je tomu v pripade klasickych dopravcov.
Nizko-nakladovi letecki dopravcovia vyuzivaju na prevadzku viac subdodavatel'skych

spolocnosti, ¢i uz ide o odbavovanie lietadiel, alebo predaj leteckych sluzieb.
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Tabulka ¢. 15: Kalkulacia nakladov
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Low-cost dopravca | Podiel nakladov
Naklady Kategoria
na 1 km (EUR) (%)
Priame prevadzkové naklady
1 Posédk,a (piloti + palubny 0.72 10,24
personal)

2. Palivo 0,59 8,39

3. Letiskové poplatky 0,92 13,09

4. Navigacné poplatky 0,65 9,24

5. Udrzba 0,98 13,94

6. Odpisy 0,03 0,43

7. Splatky lietadiel 1,35 19,20

8. Poistenie 0,03 0,43
Celkové priame naklady 5,27 74,96

Nepriame prevadzkové naklady

9. Prevadzka stanic 0,02 0,28

10. Handling 0,52 7,40

11. Sluzby cestujicim 0,07 1,00

12. Predaj leteniek 0,30 4,27

13. Provizie 0,02 0,28

14. Reklama 0,45 6,40

15. Rézia 0,28 3,98

16. Ostatné naklady 0,10 1,43
Celkové nepriame naklady 1,76 25,04
Celkové prevadzkové naklady 7,03 100

5.7.2 Planovanie letov

Na to aby sme mohli vypocitat minimalnu vysku ceny letenky, aby sa spolocnost

nedostala do straty, je nutné naplanovat letové spojenia. Tieto spojenia musia byt

planované s ohl'adom na rozne skutocnosti. Ako priklad mézeme uviest Casy odletov,

kedy skoré ranné spojenia radi vyuzivaju l'udia cestujuci za pracou a taktiez cestovatelia

na kratkodobé pobyty, ako su napriklad studenti. Naopak doobedné a neskorsie lety su

pohodlnejsie a CastejSie vyuzivané pre starSich ludi aludi cestujicich za relaxom

a oddychom pripadne rodiny s detmi. Lety musia byt taktiez planované aj s ohladom

na no¢né uzavery letisk.
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Tabulka ¢. 16: Plan realizicie letov
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Trasa Trvanie Vzdialenost Cas odletu Cas priletu
AMS-LHR 1h 20 min. 400 km 7:00 8:20
Odbavenie 45 min. - - -
LHR-AMS 1h 20 min. 400 km 9:05 10:25
Odbavenie 45 min. - - -
AMS-NCE 1h 55 min. 1000 km 11:10 13:05
Odbavenie 45 min. - - -
NCE-AMS 1h 55 min. 1 000 km 13:50 15:45
Odbavenie 45 min. - - -
AMS-PMI 2 h 25 min. 1 500 km 16:30 18:55
Odbavenie 45 min. - - -
PMI-AMS 2h 25 min. 1 500 km 19:40 22:05

Aby bolo lietadlo ¢o najviac, vyuzité boli trasy aj s oh'adom na zaujem cestujucich
navrhnuté tak ako su uvedené v tabul'ke vysSie. Ako prvy je let z Amsterdamu (AMS)
do Londyna (LHR), nasleduje let do Nice (NCE) a poslednym letom dia by bol let na
Palma de Mallorcu (PMI).

Tabulka ¢. 17: Kalkulacia nakladov
Zdroj: Vlastné spracovanie

Trasa Priemerné naklady Pocet mie§t pri pr?;llir:lei:-?jihclzna

na let (EUR) obsadenosti 60 % (EUR)
AMS-LHR 2 812.00 114 24,68
LHR-AMS 2 812.00 114 24,68
AMS-NCE 7 030.00 114 61,67
NCE-AMS 7 030.00 114 61,67
AMS-PMI 10 545.00 114 92,50
PMI-AMS 10 545.00 114 92,50

V tabulke vysSie, mame k jednotlivym trasam vypocitané priemerné naklady na dany

let podl'a vypoctu nakladov na 1 km uvedenych vysSie. Pri kalkulacii minimalnej ceny
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letenky vychadzame z obsadenosti lietadla na urovni 60 %, ¢o predstavuje 114 sedadiel,

celkova kapacita lietadla je teda 189 miest.

5.7.3 Ceny leteniek

Pre porovnanie sa ceny leteniek na jednotlivych trasach pohybuja v réznych cenovych
hladinach a ako uz tomu byva v leteckom odvetvi zvykom, ceny sa vyvijaji dynamicky.
S priblizyjucim sa datumom odletu drazeju, alebo naopak st lacnejsie v pripade nizsej
obsadenosti lietadla.

Priemerna cena letenky sa v stic¢asnej dobe medzi Amsterdamom a Londynom pohybuje
na urovni od 30 € do 80 €, samozrejme daju sa ngjst’ aj drahSie letenky vo vysSej triede,
avSak pre naSe porovnanie je dolezita priemernd cena za ekonomicku triedu s nizko-
nakladovou leteckou spolo¢nostou.

Medzi Amsterdamom a Nice sme schopni jednosmernu letenku zakapit’ v priemere od
45 € do 120 € v zavislosti od datumu a Casu letu a jeho vytazenosti. Na tomto priklade
moézeme vidiet, ze niektoré letenky su ponukané pravdepodobne pod minimalnou
cenou, Co je v pripade nizko-nakladovych spolocnosti bezné. Letenky st ponikané bez
stravy a bez odbavenej batoziny, za ¢o si spolo¢nost’ neskor uctuje priplatky, taktiez aj
za moznost’ vyberu miesta na sedenie sa uctuju poplatky, ¢im spolo¢nost’ kone¢nu cenu
letenky dokaze navysit’ a vytvorit tak zisk.

V pripade treticho nami navrhovaného leteckého spojenia je rozdiel v cene za najnizsiu
letenku a nakladmi este vac§i. V tomto pripade cena letenky sa pohybuje od 32 € az do
200 €, vsezone aj vysSie. Tu je taktiez mozné vidiet cenovu politiku nizko-
nakladovych leteckych spolo¢nosti, ktoré pri ur€ovani ceny jednotlivych letov odhaduju
aj to, Ci si cestujuci k letenke zakupi napriklad batozinu, ¢im sa cena letenky zvysi,
alebo pojde pravdepodobne o cestujuceho bez viacsej batoziny, ako tomu byva ¢asto na

letoch do Londyna.

5.8 Harmonogram realizicie

Harmonogram realizacie je planovany aj s prihliadnutim na st¢asnu situacia sposobent
pandémiou. Jednotlivé etapy by boli rozdelené na celkovo §tyri postupné faze realizacie,
tie sa potom skladaju v mensich cCasti, ktoré je nutné naplnit. Hlavné etapy st rozdelené

na:
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e pripravna faza,

o 1. faza,

o 2 faza,

e buduce etapy vyvoja.
V prve] pripravne] faze je potrebné aby letecka spoloCnost naviazala kontakty na
jednotlivych letiskach, zabezpecila si dodavatel'ské vztahy, ziskala letové povolenia,
letové sloty na letiskach a taktiez ¢o patri medzi vel'mi ddlezité spustila predaj leteniek.
Samotny predaj, vSak modze zacat az po potvrdeny letovych povoleni a slotov na
letiskach, aby nedo$lo k predaju leteniek anasledne by spolocnost’ nebola schopna
takéto spojenia pokryt. Uvodn pripravnii fazu, aZz po spustenie predaja leteniek
odhadujeme na priblizne 2 mesiace. Je nutné dodat’, ze predaj leteniek je vhodné spustit
priblizne 2-3 mesiace pred prvym realizovanym letom. V dobe pred vypuknutim
pandémie, spolo¢nost’ ponukala na trase Praha — Amsterdam niekol'ko leteckych spojeni
denne. V sucasnosti ide o2 spojenia sodletom zPrahy o7:00 a priletom do
Amsterdamu o 8:40 s priletom spat’ do Prahy o 10:55, nasledne je realizovany vecerny
let s odletom z Prahy o 17:25 s priletom do Amsterdamu o 19:00 as priletom spat
0 21:20.

Tabulka ¢. 18: Harmonogram letov
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Ranny let Poobedny let
Linka Odlet Prilet Odlet Prilet
PRG-AMS 7:00 8:40 13:05 14:45
AMS-LHR 9:25 10:45 15:30 16:50
LHR-AMS 11:30 12:50 17:35 18:55
AMS-PRG 13:35 15:15 19:40 21:20

Prva faza nadvdzuje prave na uz spominané letecké spojenia kedy by spolocnost
predizila svoje lety medzi Prahou (PRG) a Amsterdamom (AMS) o let do Londyna
(LHR). Prva faza by bola realizovana v zimnom obdobi, konkrétne by iSlo o naviazanie
na zimny letovy poriadok priblizne od mesiacov oktober, november do zaciatku letného
letového poriadku, ¢o su priblizne mesiace marec — april.

V prve] faze realizacie by ostal ranny cas odletu z Prahy do Amsterdamu a taktiez

vecerny prilet z Amsterdamu rovnaky. V nasledujucej tabulke mozeme vidiet' ako by
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boli jednotlivé lety organizované.

V prvej faze by islo teda o spojenie medzi Amsterdamom a Londynom s lietadlom
a posadkou odlietavajucim z Prahy a prilietavajicim spat’ do Prahy, ¢im by sa znizili
naklady na ubytovanie posadky v Amsterdame a taktiez by sa zistil dopyt na zvolenom

leteckom spojeni.

Obrazok ¢. 11: Prva faza
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

V druhej faze s prichodom letného letového poriadku, by bolo lietadlo umiestnené na
letisku v Amsterdame a teda pridali by si na letn sezénu nové letecké spojenia do Nice
ana Palma de Mallorcu. Aby sme mohli poskytnut’ skorsi ranny let medzi
Amsterdamom a Londynom, bol by tento operovany lietadlom z Amsterdamu podla
vysSie navrhovaného planu letov. Vecerny let na trase Praha — Amsterdam — Londyn
a spat, by zostal zachovany aby sa pracujuci cestujuci, ktory toto letecké spojenie

vyuzivaju najviac mali moznost’ aj vratit' spat’ do Amsterdamu.
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Obrazok €. 12: Druha faza
(Zdroj: Vlastné spracovanic)

V poslednej faze, ktora predstavuje buduce trendy vyvoja, by s prichodom novych
objednanych lietadiel do flotily spolo¢nosti mohlo ddjst’ k rozSirovaniu leteckych
spojeni onové destinacie ako st napriklad Kanarske ostrovy, € pripadne Rim
a podobne. Postupné zviacSovanie flotily lietadiel na letisku v Amsterdame by pre
spolocnost’ predstavovala aj tzv. Uspory z rozsahu kedy by kancelarie a prevadzkové
priestory, ale taktiez aj servisny pracovnici boli vyuzity viacerymi posadkami a naklady

na ich prevadzku by sa teda na jednotlivé lety znizili.

Pripravna

faza

Obrazok ¢. 13: Harmonogram realizicia
(Zdroj: Vlastné spracovanic)
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5.9 Analyza rizik na holandskom trhu

Podkapitola je strucne, ale vystizné zamerana na identifikaciu hlavnych rizik, ktoré
spoloc¢nost’ ohrozujui na novom trhu.

Ako hlavné riziko, ktoré vyplyva pre spolo¢nost’ zo vstupu na novy trh je kurzové
riziko. Nakolko sa na holandskom trhu pouZiva mena Euro av Ceskej republike
Koruna, spolo¢nost’ sa musi zaoberat” aj tymto rizikom a jeho vplyvom, ktory by mohol
negativne spoloGnost’ ovplyvnit. V pripade zasahu Ceskej narodnej banky a intervencii
na devizovom trhu by mohlo dojst’ k negativnemu ovplyvneniu kurzu EUR/CZK.

Ako uz tomu na trhu klasicky byva, je tu riziko spojené s prichodom nového
konkurenta. Ako sme uz vyssie spominali, na tomto letisku v sucasnosti neprevadzkuje
lety spolocnost Ryanair, ktora je vyznamnym konkurentom. V pripade, ze by doslo
k vstupu tejto spolo¢nosti na tento trh, spolo¢nost Smartwings a. s. by to
pravdepodobne vyznamne ohrozilo a musela by na nova konkurenciu rychlo reagovat’.
Néklady spojené s palivom tvoria vyznamnu polozku v pripad leteckych spolocnosti,
a tak vyvoj cien paliva predstavuje znacné riziko. Spolocnosti sa v stc¢asnej dobe voci
takéto riziku fixuju a pocitaju s nim, nakol'ko ceny ropy, od ktorych sa ceny leteckého
paliva odvijaju, sa vyvijaju dynamicky a v poslednych rokoch ceny ropy skor rastu ako
klesaju.

Ako bolo vysSie spomenuté, vzhladom na vytazenost' letiska je pomerne velky
problém ziskat letové povolenie na odlet a prilet na dané letisko. V pripade technickych
problémov a mensieho technického zdzemia, ako je tomu na domovskom letisku
v Prahe, m6ze dochadzat k Castému omeskaniu letov, a to moze viest k nespokojnosti
u cestujucich, ¢o sa negativne prejavi na povesti spolocnosti, ktora je v pripade
leteckého odvetvia vel'mi dolezité. Strata dobrého obchodného mena sa najcCastejSie
prejavi v podobe nizSieho zdujmu zo strany cestujucich a naslednom poklese trzieb
spolocnosti.

Styri vy$sie uvedené rizika predstavuju najvicsiu hrozbu pre spolotnost. V dnesnej
dobe urcCité riziko predstavuje aj sucasna situacia spojena s pandémiou, a teda
nevyspytatelnost buduceho vyvoja, co moéze letecky priemysel a spolocnost vyrazne
ovplyvnit, atak budeme aj tento faktor brat do uvahy. V pripade zruSenia letov, je
spolocnost nutend parkovat’ lietadla na letisku, ¢o pre flu znamena zvySené naklady

a taktiez nutnosz vyplacat’ cestujucim nahrady, ktoré su Casto vyssie ako cena letenky.
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Tabul’ka €. 19: Druhy rizika
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Oznacenie Hrozba Mozny dopad
H1 Kurzové riziko Znizenie trzieb/zisku
H2 Vstup konkurenta Znizenie trzieb/zisku
H3 Vyvoj cien paliva Znizenie trzieb/zisku
H4 Zazemie spolocnosti Znizenie trzieb/zisku
H5 Pandémia Znizenie trzieb/zisku

5.9.1 Miera rizika

Tato Cast’ je zamerana na hodnotenie pravdepodobnosti vyskytu a velkostou dopadu

jednotlivych rizik, ktora st ohodnotené hodnotou rizika.

Stupnica vychadza

z pravdepodobnosti s akou jav moze nastat’ a taktiez berie do uvahy aj vel'kost” dopadu

daného javu na spolocnost’. Stupnica je v intervale od 1 do 5. Hodnota 1 nam udava

najniz§ie riziko, naopak hodnota 5 vyjadruje jav takmer isty s najva¢Sou mierou dopadu

na spolocnost’.

Tabulka ¢. 20: Miera rizika
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Hodnota Pravdepodobnost’ vyskytu Vel’kost’ dopadu
1 Takmer vylucené ZanedbateI'né
2 Nepravdepodobné Milo vyznamné
3 Mozné Mobze predstavovat riziko
4 Pravdepodobné Predstavuje riziko
5 Takmer isté Vysoko rizikové

V nasledujicom kroku jednotlivym hodnotdm priradime vahu, teda ich zavaznost to

troch kategorii podl'a RPN (risk priority number).

- 1. bezné riziko, ktoré spoloc¢nost’ sleduje aje pre fiu prijatelné, hodnota na

urovni 1-6.

- 2.zavazné riziko si vyzaduje vySSiu pozornost spoloCnosti, je nutné aby

spolocnost’ s takymto rizikom pocitala a vytvarala protiopatrenia, hodnota rizika

je na urovni 7-14.
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- 3. do tretej skupiny patria rizika kritické a ohrozuju projekt spolocnosti, je nutné

vytvarat’ protiopatrenia, hodnota rizika je v rozmedzi 15-25.

V nasledujucej tabulke su jednotlivym hrozbam priradené hodnoty a nasledne je
vypocitana hodnota RPN.

Tabulka ¢. 21: Hodnota rizika
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Hrozba Pravde’podobnost’ Velkost RPN
vyskytu dopadu
H1 Kurzové riziko 3 3 9
H2 Vstup konkurenta 4 5 20
H3 Vyvoj cien paliva 2 3 6
H4 | Zéazemie spolo¢nosti 2 2 4
H5 Pandémia 3 4 12

5.9.2 Mapa rizik

V tejto Casti je grafické zobrazenie rizik na mape. Celkovo je mapa rozdelend na Styri
sekcie podla zavaznosti od bezvyznamnych, beznych, vyznamnych a kritickych druhov
rizika. Z mapy mozeme vidiet, ze az 3 rizika, ktoré na spolo¢nost’ vyplyvaju, sa

nachadzaju v kritickej sekcii.

MAPA RIZIK

H2
S B - . -
s VYZNAMNE HS KRITICKE
=
< 3 H3 H1
= ?
e , P
= H4
1 .
BEZVYZNAMNE BEZNE
0 1 2 3 4 s

PRAVDEPODOBNOST VYSKYTU

Obrazok ¢. 14: Mapa rizik

(Zdroj: Vlastné spracovanic)
5.9.3 Opatrenia na zmiernenie negativnych dopadov rizika
Tato Cast’ je zamerana na vytvorenie opatreni proti rizikdm, ktoré spolo¢nosti hrozia. Pri
rizikach, ktoré su pre spoloCnost kritické, je nutné vytvorit vopred plan na ich

eliminaciu.
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Tabulka €. 22: Opatrenia na zmiernenie rizika
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Hrozba Opatrenie Pravde:podobnost’ Velkost’ RPN
vyskytu dopadu
H1 | Kurzové riziko Kurzova fixacia 2 2 4
H2 | Vstup konkurenta Rozs1vr cnie ponuky 2 3 6
sluzieb v cene
H3 | Vyvoj cien paliva | Palivové priplatky 2 2 4
14 Zazevmle ‘ lekan%e IlO\’/ehO 1 ) )
spoloCnosti dodavatel'a
H5 Pandémia Poistenie arozne 3 3 9
benefity

Pre zaistenie sa voCi kurzovym rizikdm je potrebnd kurzova fixacia, ide o bezné
zabezpecCenie. V pripade leteckych spolocnosti vSak kurzové riziko nie je vyznamna
hrozba nakol'ko spolo¢nost’ na hradenie svojich zavazkov na eurdpskych letiskach hradi
tieto zavézky v eurach.

Vstup nového konkurenta na trh je jednym z hlavnych rizik pre spolocnost. Najvacsi
rival na domacom letisku v Prahe, ktorym je spoloCnost Ryanair, zatial na letisko
v Amsterdame nevstupil, jeho vstup by pre spolocnost znamenal ohrozenie, kde by
spolocnost musela reagovat zvysSenim poskytovanym sluzieb v cene letenky, ako je
napriklad odbavena batozina, ktord konkurencné spolocnosti v cene letenky
neponukaju.

Ceny paliva, ateda riziko, ktoré ztoho pre spolocnosti vyplyva, sa snazia rieSit
palivovymi priplatkami hlavne v pripade B2B trhu, kedy dochadza k uzatvaraniu zmlav
na rezervaciu letov aj viac ako rok dopredu. Spolocnosti taktiez uzatvaraju rozne
komoditné swapy s bankami, aby si ochranili pred takymto rizikom. V pripade zdzemia
spolocnosti a pripadnych technickych problémov, ktoré by sa mohli vyskytnut,
odporacame, aby spolo¢nost’ zazmluvnila dodéavatel'a na letisku v Amsterdame, ktory
by bol schopny takéto technické problémy riesit.

Pandémia v sicasnej dobe je nevyspytatelna aje tazko sa na fiu pripravit. Je vSak
dolezité, aby cestujici nemali obavy z cestovania Spolo¢nosti sa snazia tejto situacii
rozne prisposobovat’, a to formou ponuky poistenia proti korona virusu, kedy v pripade,

ze by neboli schopni odletiet’, im poistoviia preplati naklady na dovolenky.
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ZAVER

Cielom tejto prace bolo analyzovanie nového trhu a vytvorenie planu expanzie
spolocnosti za zahrani¢ny trh, konkrétne na holandsky trh. Celkovo sa praca sklada
z piatich Casti.

Prva cast’ tejto diplomovej prace je zamerana celkové predstavenie a teda vymedzenie
problému, ale taktiez aj poukéazanie na moznost vyuzit prilezitost’ spojenu so suc¢asnou
situaciou na trhu leteckej dopravy, spdsobenti pandémiou. Formulacie cielov a metod
na ich dosiahnutie v sebe zahrfiaji analyzy vonkajsieho a vnutorného prostredia, ktoré
su pri planovani analyzy kl'aCové.

Druh4 cCast’ prace je zamerana na popisanie teoretického pozadia prace. Ide teda hlavne
o stanovenie produktu leteckého odvetvia, ktorym je sluzba s ktorou su spojené rozne
klasifikacie, ale taktiez aj znaky, ktoré su charakteristické pre trh sluzieb. Teoreticka
Cast’ sa zaoberd aj samotnymi moznymi stratégiami vstupu na zahranicny trh, ktora su
podrobne rozpracované. Tato kapitola je tiez zamerana na marketingové pozadie spolu
s distribuénymi nastrojmi v pripade poskytovania sluzieb, ateda moznosti predaja
leteckych sluzieb. Hlavné pre pracu st uz spominané analyzy. Teoretické pozadie
analyz, ktoré je rozdelené do hlavnych kategorii, a to je analyza vonkajSieho prostredia
s vyuzitim PESTLE, analyzu trhu, doplnenti o Porterov model piatich sil. Pri analyze
vonkajSieho prostredia je praca zamerana aj na analyzu rizik spojenych s expanziou na
novy trh a ide teda o rizika, ktoré spolo¢nosti hrozia a je potrebné, aby spolo¢nost’ na ne
adekvatnym sposobom reagovala. Analyza vnutorného prostredia zaCina vSeobecnejSim
modelom MC Kinseyho modelom 7S, nasleduje marketingovy model v sluzbach, ide
teda o rozSirenu verziu zo 4P na 7P. Na zaver vnutornej analyzy spolo€nosti sme vybrali
zékladné pouzivané financné ukazovatele, ktoré nam podavaju informacie o likvidite
spolocnosti, rentabilite a zadlzenosti. Celd kapitola je zavrSena teoretickym pozadim
SWOT analyzy a grafickym zndzornenim postupu rieSenia vymedzeného problému.
Tretia kapitola je zamerana na Specifika pre letecké odvetvie, v kratkosti je predstavena
historia a vyvoj letectva. Kapitola sa zameriava na letecké spolocnosti a ich Clenenie,
ako je napriklad podla dizky prepravy cestujucich, alebo, taktieZ pre nas podstatnym,
rozdelenim leteckych dopravcov podla charakteru na klasickych, teda sietovych
dopravcov, a na nizko-nakladovych dopravcov. Taktiez sa zameriavame aj na financné

ukazovatele vyuzivané v leteckom odvetvi, kde ide hlavne o naturalne ukazovatele ako
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je bod ziskovosti, alebo blokové hodiny, ktori nam udavaja vyuzitie lietadiel. Pre blizsie
pochopenie leteckych sluzieb aich S§tandardizovanost je vtejto cCasti prehladne
spracovany cely prepravny proces cestujuceho, ktory je az na malé rozdiely rovnaky pre
vSetkych leteckych dopravcov.

Stvrta &as je venovana uz analyzam sGlasného stavu. Kapitola prinasa kratke
predstavenie spoloCnosti a zékladné informécie o pravnej forme, ¢i fungovani
a o kIiCovych osobach v spolocnosti. Pri analyzach vonkajSieho prostredia sme sa
zameriavali na rozne faktory, ktoré zvonku vplyvaji na spolocnost’, zhrnuli sme ich
prinosy ale aj hrozby, ktoré ztoho pre spolo¢nost plynu. Politické prostredie
v Holandsku je stabilné a teda nepredstavuje pre spolocnost vicSie riziko, taktiez aj
z ekonomického pohladu ide o stabilna krajinu s kazdoro€nym rastom HDP a poklesom
miery nezamestnanosti, ¢o pre spoloCnost, ako sme zistili, mdéze do budicna
predstavovat’ riziko vplyv menového kurzu, ktory sa rézne vyvija atento fakt sme
zahrnuli aj medzi rizika, pred ktorymi sa spolo¢nost musi chranit. Roky 2020 a 2021
boli pre cely svet Specifické, a teda musime brat’ pri analyze prostredia ohl'ad aj na tuto
skutocnost. Demograficka analyza vonkajSieho prostredia nam priniesla mnoho
podstatnych informacii o zlozeni obyvatel'stva podl'a veku ale aj podl'a povodu, kde sme
zistili, Ze najvacsiu Cast’ pristahovalcov tvoria obyvatelia Pol'ska. Analyzy nam ukazali
aj rizikd, vo forme pomaly starniiceho obyvatel'stva, ktorého podiel sa postupom casu
zvysSuje. Pri analyze trhu nam islo o zistenie potencialu trhu pre spolo¢nost’. Zistili sme,
7e holandsky trh je jeden z najvacsich v EU v poéte prepravenych cestujtcich. Taktiez
na tomto trhu sa nachadzaju vyznamné obchodné cesty, ktoré predstavuju potencial pre
spolocnost’. Pri analyze sme skumali aj objem prepravenych cestujucich s prihliadnutim
na typ leteckého dopravcu. Analyzou sme zistili, ze klasicky dopravca je v Holandsku
vyuzivany vo velkej miere, no nizko-nakladovi letecki dopravcovia tu maju tiez svoje
stabilné a silné miesto. Prvé miesto patri sice narodnému leteckému dopravcovi KLM,
no druhé atretie miesto obsadili nizko-nakladové letecké spolocnosti Transavia
a EasyJet. Naslednym vyuzitim Porterova modelu, marketingového mixu a vybranych
ukazovatel'ov finan¢nej analyzy, sme boli schopni vytvorit SWOT analyzu a zhrntt' tak
silné a slabé stranky a prilezitosti a hrozby spolocnosti. Vysledky financnej analyzy
nam sice udavaju hodnoty, ktoré nie su v odportic¢anych hodnotach, ¢o samozrejme

radime medzi slabé stranky spolocnosti, no musime brat’ aj do uvahy odvetvie, v ktorom
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sa nachadzame.

Posledna cast’ tejto prace je zamerana na navrh vstupu expanzie leteckej spolo¢nosti
Smartwings a. s. na holandsky trh s prihliadnutim na vysledky realizovanych analyz.
Vypracovali sme konkrétny navrh, ktory zahria kalkulacie nakladov, ale aj vyber
leteckej techniky a nutnost zabezpeCenia dostatku kvalifikovanych pracovnikov.
Celkovo sme na zaciatku stanovili potrebu 4 posadok, co predstavuje spolu 8 pilotov
a 16 clenov palubného personalu. Mzdové naklady na personal predstavuju ro¢ne spolu
580 000 € a su rozpocitané na jednotlivé osoby. Taktiez pri kalkulacii nakladov sme sa
zamerali na naklady suvisiace s obstaranim lietadla, kde sme zistili, ze nizko-nakladové
spolocnosti svoje lietadla financuji formou leasingu a mozu tak dosiahnut vys§i rast
s niz§ou potrebou kapitalu. Kalkulacia nakladov je doplnena aj o naklady na priestory,
udrzbu lietadiel, atd’. Pre stanovenie jednotlivych leteckych tras a kalkulaciu miniméalne;j
priemernej ceny letenky sme vychéadzali z priemernych nakladov stanovenych na 1 km
letu. Tieto naklady boli po rozpocitani nakladov na mzdy vzdy navysené i o rezervu.
Plan expanzie pocita s operovanim do troch destinacii z letiska v Amsterdame. Kapitola
obsahuje presny harmonogram letov, ktory zapocitava aj nutny Cas straveny na zemi pri
odbavovani lietadla, ale taktiez bol aj vypracovany plan realizacie, ktory pocita so
zahajenim linky na trase Praha — Amsterdam — Londyn a spat’. Na zaver sme stanovili
uz spominané rizika, ktoré vyplyvaju z expanzie na novy trh. Ide hlavne o kurzové
riziko, riziko spojené so zazemim spoloc€nosti, ale taktiez aj riziko spojené s aktudlnou
situaciou sposobenou pandémiou. Aby sme vSak znizili dopad rizik na spolo¢nost,
vypracovali sme aj opatrenia, ktoré ndm jednotlivé rizika zmiertiuju.

Prinos pre spolocnost’ v sucasnej dobe by sa dal charakterizovat’ rdzne, s novym trhom
spolo¢nost’ ziska novych cestujtcich a rozsiri tak svoje posobenie o d’alsi z trhov EU.
Na druhej strane na expanziu by sa dalo pozerat’ aj z pohl'adu pandémie, ktora sposobila
tplne zastavenie leteckej dopravy v Ceskej republiky, no prave zapadné krajiny stale
lietali, aj ked’ je nutné dodat v obmedzenej miere, no pre letecké spolocnosti to
v porovnani s Ceskou leteckou spolocnostou nemalo az taky dopad. Pri formulovani
navrhov expanzie sme sa zamerali na budace trendy vyvoja, ktoré v pripade zdujmu zo
strany odberatelov (zékaznikov), by sa mohli v budtcnosti realizovat aide teda
o zvacSovanie flotily lietadiel na letisku v Amsterdame. Takyto rozvoj by sa mohol stat’

navrhom pre buduce skimanie a analyzovanie d’alSich trhov.
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