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Anotace

Prace se zabyva zaloZenim cestovni kancelare se zamérenim na jazykové pobyty
v zahranici. V teoretické ¢asti bylo cilem specifikovat pozadavky pro zaloZeni CK,
uvést mozné formy podnikani a popsat mozZnou strukturu podnikatelského planu.
V praktické Casti je na zakladé toho navrzen podnikatelsky plan pro nové vznikajici
CK, ktery by mél byt realisticky. Zda bude plan proveditelny ¢i nikoliv je jisténo
pomoci finanéniho planu, ktery ukazuje ziskovost podniku a také bod zvratu, ve
kterém firma zacne vydélavat. Ddle je proveden vyzkum urcitého segmentu trhu,
kde jsou zjistovany predstavy potencidlnich zdkaznikd o idedlni kombinaci ¢i

kombinace moZného zdjezdu do Anglie.

klicova slova: podnikatelsky plan, zaloZeni cestovni kancelare, jazykové pobyty

Annotation

Travel agency establishing with focusing on language stays
abroad

The bachelor thesis deals with starting a travel agency that aims at language stays
abroad. The theoretical part specifies requirements needed for starting the
business, what forms of business is possible to do in the Czech Republic, and there
is a description of a potential business plan. Based on this, the practical part designs
a business plan for an establishing travel agency that is supposed to be realistic. A
financial plan finds out whether the suggestion is realistic or not. The financial plan
should reveal profit rate and a break-even point where the company is supposed to
start earning money. At the end a research was carried out dealing with a particular
niche market where the potential clients’ needs are being investigated. Their
answers should provide this work with ideal combinations when going abroad with

the travel agency designed before.

keywords: business plan, establishing a travel agency, language stays abroad
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1. Uvod

Zalozeni cestovni kancelafe neni jednoduchou zélezitosti. Vyzaduje vybornou
znalost patiicnych zakont a spliiovani fad podminek. Je tfeba mit potiebnou kvalifikaci
a uzaviit pojisténi proti upadku cestovni kancelare, které nemusi byt snadné ziskat. Pro
jeho uzavieni je nutné dobfe propracovat podnikatelsky plan, ze kterého bude jasné, zda
CK bude prosperovat. Po seznameni s témito pozadavky a vysvétleni potiebnych
kvalifikaci je podnikatelsky plan hlavnim tématem celé prace.

Prace se zabyva zalozenim zatim neexistujici cestovni kancelare se zamétenim na
jazykové pobyty v zahrani¢i. V teoretické ¢asti jsou specifikovany pozadavky pro
zalozeni CK, uvedeny mozné formy podnikdni, a popsdna mozna struktura
podnikatelského planu. V praktické ¢asti je na zdkladé toho navrzen podnikatelsky plan
pro nové vznikajici CK, ktery by mél byt realisticky. Zda bude plan proveditelny ¢i
nikoliv bude zjisténo pomoci SWOT analyzy a finan¢niho planu, ktery ukaze ziskovost
podniku a také bod zvratu, ve kterém by firma méla zacit vydélavat. Déle je proveden
vyzkum urcitého segmentu trhu, kde jsou zjistovany predstavy potencialnich zdkaznikl
o idedlni kombinaci ¢i kombinace mozného zajezdu do Anglie.

Bakalafska prace miize slouzit zacinajicim podnikatelim v této oblasti jako
informacni ptehled, jaké nalezitosti je nutné obstarat a miize jim pomoct rozhodnout, zda
vibec mizou CK zaloZit a zda je to skutecné ten pravy druh podnikdni. Také muze
pomoct i jinym podnikatelim vidét, s ¢im v§im je tieba pocitat pfed zalozenim firmy a
co je tieba predpokladat. Predevs§im ale slouzi jako navrh pro skute¢nou budouci cestovni
kancelaf.

Zda tento koncept bude fungovat se ukaze predevsim az po zalozeni a uskutecnéni
(¢i pravé neuskute¢néni) danych cilti. Autorka prace se ale bude snazit odhalit tento fakt
jJiz v pribéhu tvofeni prace samotné. K zjiSténi mize pomoct 1 dotaznikové Setieni, kde

budou zkoumdany produkty, o které ma potencialni trh nejvétsi zajem.



2. Cil prace a metodika zpracovani

2.1 Cil prace

Cilem prace je vytvorit podnikatelsky plan fiktivni CK, ktera bude pofadat jazykové

pobyty v zahrani¢i pro dospélé studenty anglického ¢i némeckého jazyka.

2.2 Metodika zpracovani

Podminky pro zalozeni cestovni kancelare jsou uvedeny v zakonech, tudiz je nutné
tyto zakony zpracovat a uvést v praci. Na zaklad¢ téchto podminek je také hlavnim bodem
vytvoreni podnikatelského planu, ktery bude zpracovan tak, aby zahrnoval hlavni cile a
myslenky celého podnikani spole¢né s analyzou trhu, SWOT analyzou, analyzou
konkurence, a finan¢niho planu.

Soucasti prace je také vyzkumné Setfeni, které zodpovi otazky tykajici se klientti a
jejich zajmu. V planu budou uvedeny produkty, které chce CK nabizet klientim, avSak
neni jisté, zda bude potencialni trh mit o dané produkty zajem. Z tohoto divodu bude
osloven urcity segment moznych zékazniki, ktery by mél zjistit, jaka kombinace sluzeb

jim vyhovuje nejvic (jaky zajezd by si skute¢né koupili).
2.3 Vyzkumné otazky
Vyzkumné otazky byly stanoveny:
1. Za jakych podminek bude zaloZeni CK moZné?
2. Bude na zakladé vytvoreného planu mozné uspésné fungovani CK?

3. Budou mit klienti zajem o nabizené produkty, pripadné o jaké produkty

by méli zajem?



3. Teoreticka vychodiska

Pro vytvofeni podnikatelského planu budouci cestovni kancelare je nezbytné zjistit,
jak se CK zaklada a jaké naleZitosti je téeba splnit, jelikoz to zna¢né ovlivni finan¢ni

planovani a mize ovlivnit ¢i zménit vize celého podnikani.
3.1 Zalozeni CK

3.1.1 Formy podnikani

Pfi podnikani je na zacatku dilezité si vybrat tu spravnou formu podnikéni. Je

mozné vést podnik jako fyzicka ¢i jako pravnicka osoba (Srpova, 2011).
Podnikani fyzickych osob je zalozeno dle Srpové (2011) na Zivnostenském ¢i jiném
opravnéni. Druhy zivnosti jsou rizné, zakladni Clenéni, které uvadi jsou zivnosti
ohlasovaci a koncesované. Ohlasovaci staci pouze ohlasit a zalozit na Zivnostenském
ufad¢ (n€kdy nutnd odborna zpusobilost, napt. u femesel). Koncesované zivnosti se dle
Srpové (2011) daji zalozit pouze na zéklad¢ kladného spravniho rozhodnuti, a navic je
nutné vzdy plnit néjakou odbornou zplisobilost.

Podnikani pravnickych osob mize mit riznou formu, avSak i pravnické osoby
mohou na zdklad¢ informaci vyplyvajicich ze zakona o Zivnostenském podnikéni
455/1991 Sb. provozovat zivnost. Safrova (2019) povazuje za nejoblibengjsi formu
spolecnost s ru¢enim omezenym (S.r.0.). Jedna se dle ni o druh kapitalové spolecnosti,
kdy ¢ini po¢ateéni vklad 1K¢ (v realité to je vzdy ale vic).

Dle zakona 586/1992 Sb. o dani z piijmu je bézna dafova povinnost u pravnickych
0s0b 19 % z piijmu. Ulevy mohou doséhnout naptiklad pomoci dart nebo diky dafiovym
odpistim (viz. str. 14). Fyzické osoby mohou v tomto ohledu mit spise vyhodu. VysSe dané
je dle tohoto zakona 15 %, a mohou uplatiovat fadu danovych slev. Danové zatizeni jim
na zaklad¢ tohoto zakona je vzdy snizeno slevou na poplatnika (zakon ¢. 586/1992 Sb. o
dani z pfijmu) a dalsi piipadné slevy (na déti, manzelku) a také mohou vyuzit pausalni
dan. Danovy zaklad dle tohoto zdkona nevznika odectenim skute¢nych vydaji od piijmu,
ale je mozné odecist (dle typu podnikani) az 80 % jako vydaj (bez dolozeni dokladu).
Navic poplatnikem dané fyzicka osoba neni, pokud neucini v predchazejicim roce

obrat vy$sinez 1 000 000 K¢ (zakon ¢. 586/1992 Sb. o dani z prijmu).



Vyvstava tedy otdzka, jakou formu podnikani vlastné zvolit. Zde je nutno zvazit
n&kolik faktort, které uvadi Safrova Drasilova (2019) a to je pocet spoleénikil, piedmét
podnikani, vySe financ¢nich prostiedkt, rizika z hlediska ruceni a plnéni zavazku, jaké
jsou ziizovaci naklady, jak vypada okoli podniku a zda firma chce v budoucnu
expandovat ¢i se jinak rozriistat. Nize jsou struné porovnany vyhody a nevyhody
podnikani s.r.o. a vyhody a nevyhody podnikani jako fyzicka osoba.

Joskova a Pravda (2014) oznacuji jako hlavni vyhodou s.r.o0. ,,...omezené ruceni
spolecnikii za dluhy spolecnosti a velka volnost pri upraveé vnitinich poméru. “ Nevyhodu
poté vidi v niz8i divéryhodnosti. Dal§i nevyhodou muze dle nich byt povinnost vést
Géetnictvi, kterou pravé fyzicka osoba nema. Zivnostnik také muize uplatiovat jiz
Zminovana daiflovd zvyhodnéni, avSak musi rucit celym svym majetkem (Joskova a

Pravda 2014).



3.1.2 Podminky pro zaloZeni

Beranek (2013) tvrdi, Ze pokud chce podnikatel zalozit cestovni kancelaf, potfebuje

k tomu koncesni listinu. Jedna se tedy dle n&j 0 koncesovanou zivnost, o kterou je nutno

zazadat. Kromé spravniho poplatku 1000 K¢ za zalozeni zivnosti je také potieba splnit

jednu z nasledujicich podminek kvalifikace (Beranek, 2013):

N o g &

., vwsokoskolské vzdelani ve studijnim programu a studijnim oboru zaméreném na
Cestovni ruch, nebo

vy$si odborné vzdelani v oboru vzdélani zaméreném na cestovni ruch, nebo
stredni vzdeélani s maturitni zkouskou v oboru vzdélani zamereném na cestovni
ruch, nebo

vysokoSkolské vzdélani a 1 rok praxe v oboru, nebo

vys$$i odborné vzdelani a 3 roky praxe v oboru, nebo

stredni vzdeélani s maturitni zkouskou a 6 let praxe v oboru, nebo

osvedceni o rekvalifikaci nebo jiny doklad o odborné kvalifikaci pro prislusnou
pracovni cinnost vydany zarizenim akreditovanym Ministerstvem Skolstvi,
mlddeze a télovychovy, nebo ministerstvem, do jehoz piisobnosti patii odveétvi, v
némz je zZivnost provozovana, a 6 let praxe v oboru, nebo

doklad o dilci kvalifikaci pro provozovani cestovni kancelare a 2 roky praxe v
oboru

doklady podle § 7 odst. 5 pism. b), c), f), g), h) nebo i) Zivnostenského zdkona *

Dalsi moznosti, kterou je dle zakona ¢. 455/1991 Sb. o Zivnostenském podnikani

mozné vyuzit v jakémkoliv druhu podnikani je odpovédny zastupce. Podnikatel totiz dle

néj muze provozovat zZivnostenskou ¢innost pomoci této osoby, kterd je odpovédna za

chod podnikéni. V ptipadé zaloZeni cestovni kanceldfe musi byt tato osoba odborné

W

zpusobila, podnikatel je poté této povinnosti zprostén (zak. ¢. 455/1991 Sb. o

zivnostenském podnikani)



Jednou z povinnosti cestovni kancelate je dle Ministerstva pro mistni rozvoj (dale
jen ministerstvo) sjednani pojisténi pro pripad ipadku CK. Toto pojisténi je dle néj nutné
naptiklad pro ptipad, kdy zdjezd nebyl uskutecnén a CK nevrati zalohu ¢i cenu zajezdu.
Ministerstvo uvadi, ze je pojiStovna dale naptiklad povinna zajistit ii€astnikiim zajezdu
dopravu do CR, pfi piekrogeni dvanécti hodin i jidlo a stravu. Sjednané pojisténi se podle
n¢j musi vztahovat na veskeré zajezdy, které jsou CK poradany. Vyse pojistného musi
byt sjednana na minimalnich 30 % pldnovanych ro¢nich trzeb (Ministerstvo pro mistni
rozvoj, 2006).

K Zadosti o koncesni listinu ministerstvo (2006) zada piipojeni nejen smlouvy
S pojistovnou o pojisténi CK proti upadku, ale také podnikatelsky zamér, kde musi
podnikatel specifikovat svou ¢innost blize. Dulezité jsou dle né&j hlavné oblasti ptisobenti,
zda bude pfedmétem zajezdl i doprava a jaky je predpokladany pocet zdkaznikl. Déale
uvadi, ze je nutné dodat prohlaseni, o tom, ze Zzadateli nebylo zruseno zivnostenské
opravnéni k provozovani CK v poslednich péti letech a také prohlaseni o predpokladaném
datu zahajeni Cinnosti. Samotné ministerstvo je poté hlavnim organem, ktery splnéni
vSech pozadavkl bud’ schvali ¢i zamitne vydani koncesni listiny (Ministerstvo pro mistni
rozvoj, 2006).

Po zalozeni CK muze dle ministerstva (2006) podnikatel prodavat zajezdy ¢i
sestavovat jednotlivé sluzby cestovniho ruchu. Dale je také opravnén prodéavat zajezdy i

jinym cestovnim kanceldiim (Ministerstvo pro mistni rozvoj, 2006).



3.2 Podnikatelsky plan pro CK

Podnikatelsky plan je dle zakona 159/1999 Sb. nezbytnou soucasti zadosti 0
koncesni listinu pro CK. Je také nutné ho také predlozit pojistovné, se kterou jednam o
pojisténi CK proti ipadku (Ministerstvo pro mistni rozvoj, 2006).

Dle Vebra a Srpové (2008) slouzi podnikatelsky plan hlavné jako nastroj planovani,
pomoc pii manazerském rozhodovani ¢i jako nastroj kontroly. Diky nému mohou byt
ziskany uzite¢né poznatky z analyz tykajici se vnéjsiho prostiedi, je mozné ptedpovidat
pottebné finance a zisky a mize odhalit rizika a slabé stranky podniku. Veber a Srpova
(2008) uvadi, ze by podnikatelsky plan mé&l byt srozumitelny, pravdivy a realny, logicky
(aby navazovaly myslenky a tvrzeni byla podlozena fakty), pfiméfené struény a mély by

Vv ném byt respektovana a specifikovana rizika.

3.2.1 Struktura podnikatelského planu

Dle Fotra a Soucka (2005) by v podnikatelském planu nemélo chybét:

e | realizacni reSumé

e charakteristika firmy a jejich cilu

e organizacni Fizeni a manazersky tym

o prehled zdkladnich vysledkii a zavéri technicko-ekonomické studie
o shrnuti a zavery

o prilohy*”

Realiza¢ni resumé by dle Fotra a Soucka (2005) mélo obsahovat nékolik bodil.
Nejdiive uvadi, Ze nesmi chybét zdkladni tidaje firmy spole¢né s kontaktnimi Udaji a
sdelit, jaky produkt ¢i sluzby bude podnik nabizet a také ¢im je odliSny od konkurence.
Dale by dle nich méla firma specifikovat, na jakém trhu se chce uplatnit a jakym
zpisobem chce trh oslovit. Prezentuje se pry také strategické zaméteni firmy. Obdobi,
které uvadi, je ti az pét let. Nejen ze by dle nich mély byt stanoveny cile, ale také zptsob,
jak jich bude dosaZeno (zde jde pouze o stru¢nou charakteristiku, cile jsou dale rozebrany
v dal§im bodu). Fotr a Soucek (2005) uvadi, ze zde také patii odhad potfebného kapitalu
a k cemu bude pouzit spole¢né s odhadem, jaky vynos by firma mohla mit. Podotykaji,

ze acCkoliv je tato Cast prezentovana jako prvni, zpracovava se az na zaver.



Ackoliv Srpova (2011) fadi organiza¢ni strukturu do jiné ¢asti, zmifiuje se o ni také.
Organizacni struktura by méla byt jasné popsana, dale také jednotlivi zaméstnanci ¢i
pracovnici, které firma pozaduje spole¢né se mzdovymi néklady (Srpova, 2011).

Pii charakteristice cild je dle Fotra a Soucka (2005) brana v potaz historie firmy, kde
by mély byt vyzdvihnuty dosavadni uspéchy a vyvoj finan¢ni situace. Jejich dalSim
bodem je dle nich uvedeni vlastnosti produktu — pro koho je sluzba ¢i produkt vhodny,
CO zn¢j spotiebitelé budou mit (nutno porovnat i s konkurenci) a v ¢em je projekt
vyjimecny. Zavérem piijdou na fadu samotné cile (Fotr a Soucek, 2005). Ke stanoveni
cili je mozné vyuzit metodu SMART, kterou ve své publikaci zmintuje Srpova (2011).
SMART vysvétluje jako zkratku anglickych slov specific, measurasble, achievable,
realistic, timed. Cile by tedy mély dle ni byt konkrétni, méfitelné, dosahnutelné, realné a
terminované.

Zavéry studii by se dle Fotra a Souc¢ka (2005) mély soustiedit na n¢kolik hlavnich
a konkurence, marketingové strategie a rizika projektu.

Shrnuti je dle Srpové (2011) vypichnuti hlavnich mys$lenek projektu. Uvadi
piikladové otazky, které by zde mohly byt zodpovézeny: , . Jaké produkty budeme
poskytovat? Kdo jsou klicové osobnosti? Proc jsou nase produkty lepsi nez jiné? “ Také
by dle ni méla tato ¢ast obsahovat informace o celkové kapitalové naroc¢nosti a dalsi
finan¢ni aspekty. V podstaté se zde opakuji informace, které jsou jiZ znamy, avSak zde

jsou piehledné uvedeny (Srpova, 2011).

3.2.2 Analyza trhu

Jak jiz bylo zminéno vySe, analyza trhu je jednim zkli¢ovych soucasti
podnikatelského planu. Naptiklad miize pomoci k uréeni produktu, ktery budou zakaznici
chtit kupovat. Proto je v CR dle Palatkové (2006) dulezité zjistit chovani zakaznika. Dle
ni je dnes turismus vice ovlivnén nabidkou a Casto chybi orientace na zakaznika. To
oznacuje za chybné. ., Vyzkum potreb, prani, postojii a preferenci klienta je zdakladem
marketingového planovani. ... Snad nejvyznamnéjsi soucast marketingového priizkumu

je priizkum trhu zaméreny na spotiebitelské chovani. “ (Palatkova, 2006).



Jako nastroj vyzkumu mize byt pouzit napiiklad dotaznik ¢i pozorovani (Palatkova
2006). Ve své dalsi publikaci Palatkova (2013) uvadi i jak by tento dotaznik mél vypadat.

Nekteré jeji zasady jsou uvedeny nize:

e neuzivat odborné vyrazy

e nefesit vice problému v jedné otazce

e lepsi jsou oteviené otazky s nabidkou odpovédi (zahrnout i moznosti ,,nevim®,
,,nemam nazor*

e nedé¢lat dalsi dotaznik nez 3 strany

e otazky osobniho charakteru klast na konec

Blazkova (2007) uvadi konkrétni otazky, nad kterymi je tfeba se zamyslet pii tvorbé
dotazniku. Naptiklad je dulezité si zodpoveédét, kdo je nas zakaznik, jaké jeho potieby
chceme uspokojit, co, kdy a jak nakupuji, kolik jsou ochotni zaplatit nebo s ¢im jsou
nespokojeni/spokojeni u konkurence (Blazkova 2007).

Cilem takového dotazniku je zjisténi motivace, jak se klienti rozhoduji a co od zajezdu

ocekavaji, hlavné pak jaké konkrétni potfeby ma produkt CR uspokojit (Palatkova, 2006).

3.2.3 Analyza konkurence

Blazkova (2007) uvadi, ze analyza konkurence je dobra naptiklad k pochopeni
konkuren¢nich vyhod ¢i nevyhod a vyuzit je v prospéch v budoucnu. Diive nez je
vykonana samotnd analyza je tfeba stanovit pifime, nepfimé a potencialni konkurenty
(Blazkova 2007).

Dle Blazkové (2007) piimi konkurenti uspokojuji stejné potieby zakaznikti na trhu
a zarovenl maji podobné silné stranky. Potencidlni konkurenti jsou dle ni ti, co maji
podobné schopnosti, ale 1isi se trhem. Neptimé konkurenty vidi jako ty spole¢nosti, které
se na nasem trhu vyskytuji, ale nemaji tolik silnych stranek. Ty je pry tfeba monitorovat,
jelikoZ se mohou v budoucnu stat konkurenty pfimymi. Po identifikaci konkurentl je
tieba dle ni zjistit co nejvice informaci tykajici se jejich strategie, o¢ekavani, zdroju a
silnych a slabych stranek. Je také nutné pfedpovidat 1 reakci konkurenti na naSe budouci

kroky (Blazkova, 2007).



Obr. 1 - Analyza konkurence

Co podniky ziejmé védi Co by podniky rady védély
o svych konkurentech o svych konkurentech

Prodeje a zisky podle vyrobki,

Celkové prodeje a zisky hlavnich znacek

Prodeje a zisky podle trhi Relativni naklady

Trzni podily Spokojenost zakaznikl a uroven sluzeb
Organizacni uspofadani Mira navratnosti zakaznik(

Systém distribuce Naklady na distribuci

Vedeni firmy a jejich profily Strategie novych vyrobki

Profil zakaznikl/spotrebitell a jejich postoje | Velikost a kvalita databaze zakaznikd

Efektivita reklamy

Strategie budoucich investic

Smluvni podminky s hlavnimi dodavateli

Podminky strategickych partnerstvi

(Blazkova, 2007)

3.2.4 SWOT analyza

K definovani rizik podnikani, ktera Fotr a Souc¢ek (2005) zminuji jako soucast
podnikatelského planu miiZze znacn€ pomoci SWOT analyza. Giirel (2017) uvadi, Ze se
SWOT analyza v literatute zacala objevovat v 60. letech dvacéatého stoleti. Pry se jedna
0 jednu z nejpouzivanéjsich technik strategického managementu. Tato analyza dle néj
bere v tivahu vnéjsi a vnitini faktory organizace a pomaha Iépe zvolit spravnou strategii
planovani pro budouci podnikdni. Odhali také moZzné hrozby zvné&jSi spolecné
s ptileZitostmi pro podnik (Giirel, 2017).

Mezi vnitini faktory dle Giirela (2017) patii slabé a silné stranky podniku
(Strengths and Weaknesses). Silné stranky pry ukazuji faktory, které zvyhodfiuji
spolecnost pied ostatnimi v daném odvétvi, slabé stranky naopak zobrazuji nevyhody,
které mohou podnik oslabit. Do obou kategorii fadi naptiklad néklady (nizké, vysoké),
management, technologie, marketing, kvalita vyrobku/sluzby ¢i reputace firmy. Mezi
vnéjsi faktory poté tadi prilezitosti a hrozby (Opportunities a Threats). Zde je dle n&j
analyzovano vngj$i prostfedi, jako naptiklad politickd nebo ekonomické situace,
konkurenéni prostiedi ¢i zmény na trhu. Tyto faktory mohou budouci spole¢nosti bud’
pomoci a stanou se prilezitosti nebo uskodit a budou pro firmu hrozbou (Giirel, 2017).

Jakubikova (2013) uvadi, ze SWOT analyza byva vétSinou zobrazovéana formou Ctyt poli,
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kdy na levé strané jsou feSeny kladné zalezitosti z vnitiniho a vnéjsiho prostiedi, na pravé
stran¢ poté negativni aspekty. Horni polovina se zaméfuje na vnitini charakteristiku a

dolni na vné&jsi (Jakubikova, 2013).

Obr. 2 - SWOT analyza

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

(Jakubikov4, 2013)

3.2.5 Finan¢ni plan

Veber a Srpova (2008) uvadi, k ¢emu je finanéni plan dobry. Dle nich ukazuje,
jak je projekt (podnikatelsky zamér) realizovatelny. Soucasti planu je vysledovka (Synek
2011), vykazy zisku a ztraty rozvaha a plan penéznich tokd, kdy musi obsahovat stru¢né

komentate (Veber a Srpova, 2008).

Diive nez bude feSena problematika vysledovky a penéznich tokd, je na misté

vysvétlit dulezité pojmy, které se mohou Casto snadno plést.

Trzby: Synek (2011) definuje trzby takto: ,, Trzby jsou penézni castkou, kterou podnik
ziskal prodejem vyrobkii, zbozi a sluzeb v daném ucetnim obdobi. Jsou rozhodujicimi
slozkou vynosii a hlavnim financnim zdrojem podniku, ktery slouzi k uhradé jeho nakladii

a dani, vyplaté dividend a jeho rozsirené reprodukci. ““ (Synek, 2011)

Vynosy a naklady: Dle Henycha (2016) je nakladem ,, ...vSechno, co spotiebujeme do
zakazky — nakoupené zbozi, mzdy apod. “ Vynosem je pak dle néj slibend odména, kterou
za dany produkt ¢i sluzbu obdrzime. Synek (2011) naklady déli na fixni a variabilni. Fixni

naklady dle néj vznikaji, i kdyz se nic nevyrabi. Zisk poté definuje jako vynosy — naklady.
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Piijmy a vydaje: Henych (2016) nazyva pfijmy a vydaje skutecnymi penéznimi toky
(viz. také str. 16). Ackoliv né&jaké naklady ¢i vynosy mohly vzniknout ve spojitosti
s uritym produktem, skute¢ny tok penéz mohl vzniknout jindy, anebo teprve bude
proveden — napf. vystaveni faktury je ziskem (vynosem), skute¢ny piijem je ale dle n¢j
moment obdrzeni penéz na ucet. Henych (2016) ¢ini zavér, ze obchod Ize povazovat za

uspesny az po obdrzeni penéz.

Bod zvratu: Bod zvratu definuje Scholleova (2017) jako moment, kdy se trzby vyrovnaji
nakladiim. Vysvétluje dale, Ze pokud by prodej dosahl niZsich trzeb, podnik by zacal
ztracet. Naopak, pokud pry firma dosdhne vétSich prodeji, nez je bod zvratu, zacne
produkovat zisk. Naklady jsou zobrazeny zprvu vyssi nez trzby, se ziskem se ale snizi

(Scholleova, 2017).

Obr. 3 - Bod zvratu

Naklady, trzby, zisk

Bod zvratu (K&)
<

Variabilni naklady

Fixni naklady

Ztrata
A 4

Bod zvratu (ks) Objem vyroby Q

(Scholleovi, 2017)
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Rozvaha

Dle Synka (2011) se jedna o ,,pisemny prehled o majetku podniku a jeho zdrojich
K urcitému datu*. Je rozd€lena na dvé ¢asti, kdy v levé jsou aktiva (majetek) a v pravé
pasiva (kapital). Cilem je dle néj ukazat strukturu majetku podniku, ktera pomize zjistit,
jak se vyviji jeho finan¢ni situace. Scholleova (2017) tvrdi, Ze je dulezité vzdy udavat
¢as, ve kterém je rozvaha tvofena, jelikoz se neustdle méni. Obvykle se dle ni sestavuje
pii Gcetni uzéverce. Zakladni zasadou je, ze aktiva se musi rovnat pasivim (Scholleova,
2017).

Dlouhodoby majetek je dle Novotného (2019) ,,...takovy majetek, ktery je veden
V ucetnictvi déle nez rok*. DEli ho na nehmotny, hmotny a finan¢ni, pfi¢emz hmotny
majetek se jesté d€li na odpisovany a neodpisovany. Mé svoji hodnotu a ve vétSing
ptipadi postupem casu dochazi k jeho opotiebeni (kromé neodpisovaného dlouhodobého
majetku) (Novotny, 2019).

Obézny majetek dle Scholleové (2017) ve firmé skutecné obiha. Muze se
naptiklad jednat o penize, za které nakoupime material a poté jej prodame jako vyrobek
a z toho ziskame dal8i penize, které opét vyuZijeme na ndkup materidlu (Scholleova,
2017).

Kapital je Scholleovou (2017) délen na cizi a vlastni. Cizi jsou dle ni napiiklad
pujcky, vlastni jsou penize, které podnikatel vlozil do firmy na za¢atku. Synek (2011) do
této kategorie ptidava i naptiklad nerozdéleny zisk z minulych let.

Obr. 4 - Rozvaha

Aktiva

Struktura rozvahy

Pasiva

hodnota vSech

dlouhodoby majetek (stala aktiva) |vsechny zdroje,

- dlouhodoby hmotny majetek
— dlouhodoby finanéni majetek

obézZna aktiva

— zasoby

— pohledavky

— investice (kratkodoby fin. majetek)
- penize

vlastni kapital

poloZek, do ze kterych byla
kterych podnik |— dlouhodoby nehmotny majetek aktiva pofizena zakladni kapital
investoval

fondy

nerozdéleny zisk
minulych let

vysledek hospodafeni
bé&zného roku (+,-);

cizi zdroje

dlouhodobe zavazky
a uvery
kratkodobé zavazky
a uveéry

(Synek, 2011)
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Odpisy

Valouch (2012) rozd¢€luje odpisy na dafiové a ucetni, které se jesté dal déli dle
zpisobu vypoctu. CK navrhovana v této praci se bude zabyvat pouze jednim druhem
ucetnich odpist, ktery bude popsan podrobnéji. Ostatni déleni neni pro ucel prace tak

dilezité, nicméné je alespon dobré védét rozdily mezi témito dvéma skupinami.

a) danové odpisy

Danové odpisy dle Valoucha (2012) slouzi pro danovy piehled a neni nutné je
provadét. Pokud podnikatel tyto odpisy chce uplatnit, musi se dle zakona ¢. 586/1992 Sb.
par. 26 o danovych odpisech jednat o hmotny majetek vyssi nez 80 000 K¢ (nebo
nehmotny vyssi nez 60 000 K¢) a musi mit délku provozu delsi nez rok. Podrobnéjsi

vysvétleni a vypocet téchto odpist je uveden v zakoné ¢. 586/1992 Sh. o dani z piijmu.

b) ucetni odpisy

Jindrova (2018) uvadi, ze tento druh odpisti pomtize vyjadrit skute¢né naklady
vynaloZené na majetek, pouze v Case rozlozené tak, aby byly co nejpfesnéji vyjadieny
vynosy diky témto ndkladim dosazené. Na pofizovaci cen¢ zde udajné nezélezi, ale vyse
odpisu nesmi piesahnout cenu majetku. Ugetni jednotka si také dle ni sama stanovi
zpisob odpisu, ktery mize byt napiiklad casovy nebo vykonovy. Vykonovy pomaha
zjistit ptimo, kolik je diky danému stroji vyrobeno jednotek a na zakladé€ toho je poté
stanovena vyse odpisu (Jindrova, 2018). Jelikoz ale v CK neni Zadna produkce a vykon
by se nedal urcit, uplatiiovaly by se odpisy Casové. Tento druh odpist se také dal déli,
v CK bude vyuzit nejjednodussi zptsob, ktery Jindrova (2018) definuje jako linearni, kdy
se hodnota majetku rozepiSe pro kazdy mésic stejné. Ptikladem miize byt software za
40 000 K¢, ktery bude uréen k odepisovani na 4 roky. Poté bude kazdy rok odepsano
10 000 K¢.
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Stanoveni ceny

Mimo vytvoreni vysledovKky, planu penéznich toki a rozvahy je také dilezité
stanovit spravnou cenu, ktera poté bude trzbou pro podnik. V CR je dle Palatkové (2014)
cena sestavovana nejen na zakladé prodejni ceny. Existuje mnoho dalSich faktort, které
uvadi, jako naptiklad sezonnost, kurz cizi mény, stornovaci podminky ¢i problematika
DPH, kde muze byt uplatiovan tzv. zvlastni rezim (viz. nize). Podle ni neni Zadna
jednotnd metoda, jak urcit spravnou cenu produktu nebo sluzby CR. Je ovSem doporuceno
zvazit vysi celkového profitu, vysi pfirdzky k nakladim, ceny konkurence a také
predpokladat, kolik je klient ochoten za produkt ¢i sluzbu dat a jaka cena bude trhem
akceptovana (Palatkova, 2013).

Pii tvorbé ceny zajezdu jsou podle Palatkové (2013) fixnimi naklady ty, které se
neméni v zavislosti na poc¢tu uchazecu, jako jsou naklady na priivodce ¢i autobus. Mélo
by se dle ni vzdy pocitat s 20 % neobsazenosti kapacity a také je nezbytné zjistit
stornovaci a platebni podminky u poskytovanych sluzeb. O privodcich uvadi, ze
Vv ptipadé, zaméstnani v CK musi dle zakoniku prace dostat urcité diety na den, v pfipadé
DPP ¢&i DPC zalezi ¢astka na dohodg, je tieba ale poéitat s veskerymi naklady (Palatkova,
2013).

DPH pro cestovni kancelaie

Ve vysledné cené by méla dle Palatkové (2014) byt zahrnuta dan. K tomu je nutné
struén¢ vysvetlit, jak se tato dan stanovi. V ptipadé, Ze CK poskytuje cestovni sluzby
(jednotlivé sluzby ¢i zbozi jsou nakoupeny od jinych osob povinnych k dani) mtze dle
Ambroze (2018) vyuZit tzv. zvlastni reZim zdanéni. TO pry znamena, Ze dai
Z jednotlivého prodeje zajezdu je spocitana jinak, nez je tomu bézné u pravnickych osob.
Uvadi, ze se dan pocita z ptirazky (prodejni cena minus naklady) na jednotlivy zajezd
(napriklad 6000 K¢), ktera predstavuje zaklad. Poté je vypocet nasledovny: 6000 x 2/
(100+21) = 1042 K¢. Tato castka je tedy dani za jednotlivy zajezd (Ambroz, 2018).
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Vysledovka

Gladis (2005) nazyva vysledovku také vykazem zisku a ztraty. Dle n¢j se v ném
nachazi prehled vynost a nékladl za urcité obdobi (mésic, rok). Je z ni mozné zjistit
vysledek hospodareni (zisk). Doporucuje dat do hornich kolonek trzby a poté postupné
odecitat dalsi polozky, jako naptiklad provozni ndklady, urokové ndklady nebo dang.
Synek (2011) uvadi, ze trzby by ve vysledovce mély byt seCteny a porovnany
s planovanymi naklady. Z toho je mozné odhadnout piekroceni bodu zvratu a vidét, zda
firma produkuje zisk. Pokud ve vysledovce pozadovany zisk neni, je tfeba hledat problém
(naptiklad pomoci SWOT analyzy, viz. str. 11) (Synek, 2011).

Plan penéznich toki
Dle Schollerové (2017) je plan penéznich toki neboli cash flow ptehled piehled
o skutecnych penézich, které do podniku pfichazeji a odchézeji z néj. Informace pro
sestaveni kompletniho vykazu cashflow jsou dle ni ziskavany ze tfi druhi ¢innosti a to
provozni, investi¢ni a finan¢ni. Cash flow se urcuje dvéma metodami, a to pfimou a
nepiimou (Riickova a Roubickova 2012). Pfimd metoda dle Synka (2011) je zjisténa
pomoci pifijmu a nakladu, které jsou mezi sebou odecteny. Musi se jednat o pfijmy a
naklady v za stejné obdobi, jako je jejich splatnost. Nepiimd metoda dle n&j vychazi
z provozniho zisku. Ten je pry pouze upraven o ndklady, které nejsou v daném obdobi
vynaloZeny. Synek (2011) dale uvadi, ze pfima metoda je vyuzitelnd pro vSechny tii
oblasti ¢innosti podniku (financ¢ni, investi¢ni, provozni), kdeZto nepifiméd pouze pro
provozni.
Ruckova a Roubickova (2012) tvrdi, ze plan slouzi nejen k finan¢ni analyze, ale také
je tim vyhodnoceno, jak je firma schopna splacet své pohledavky. Je vhodné jej ud¢lat
pii planovani investic a také pii planovani dalSiho hospodareni s penézi, at’ uz na kratkou

¢i dlouhou dobu (Rickova a Roubickova, 2012).

16



4. Prakticka cast

V této Casti je ukazan podrobny podnikatelsky plan vytvofen pro cestovni kancelar,
ktera by mohla pfijit v existenci v roce 2022. Zaméien je na obecné cile a mySlenku, ale

také na analyzu konkurence, trhu, podniku a finan¢ni stranku budouci CK.

4.1 Zakladni informace

LingoTour s.r.o. je budouci cestovni kancelaf, kterou spole¢né chtéji zalozit
obchodni partnefi Pavlina Skodova a Jifi Jablonsky. Piivodni myslenka projektu byla
vytvotena pied nékolika lety diky studentim, ktefi k budouci spolumajitelce chodi na
soukromé jazykové kurzy. Problém u vétSiny studenttl je, ze maji nizké ¢i viibec zadné
vyuziti jazyka v praxi. Casto si pieji navitévu do té zemé, kde se danym jazykem bé&zné
mluvi, aby méli pfilezitost si vyzkouset béznou konverzaci nebo nasat alespon atmosféru
dané zemé¢. Tato myslenka se zdala jako dobry napad a vedla k prvnim kroktim zaloZeni

nové CK nabizejici prave tyto sluzby.

4.2 Zalozeni CK

Pied zalozenim CK si musi jeden z majitelti zalozit koncesni listinu. Ta by méla
byt ziskana nejprve zaklad¢é splnéni jednoho z bodu dle zakona (viz. str. 5). V tomto
pfipadé to bude Pavlina Skodova, kterd bude mit v dobé Zadosti splnény bod 1 —
vysokoskolské vzdélani v oboru cestovni ruch. DalSim krokem bude sjednani pojisténi ve
vysi 30 % planovanych ro¢nich trzeb (viz. str. 6), ke kterému je tieba znat podnikatelsky
plan, ve kterém je budouci ¢innost jasn¢ specifikovana a zaroven je zde vidét napt.
rozvaha a finan¢ni plan.

Pro prvni rok byly trzby spo€itany na 650 400 K¢ ¢ili vySe pojistného by méla €init
195 120 K¢ (predpoklada se zaokrouhleni na 200 000 K¢). Odhad skutec¢né platby
pojisténi byl stanoven na 20 000 K¢ ro¢né (viz. Priloha 2).

Firma bude vedena jako pravnickd osoba — spole¢nost s rucenym omezenim, a to

hlavng kvuli ru¢eni majetku (viz. str. 3-4).
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4.3 Podnikatelsky plan

Jak jiz bylo zminéno, podnikatelsky plan je nezbytnou soucasti zadosti o koncesni
listinu (viz. str. 7). Z tohoto dtivodu je nutné jej fadné rozpracovat a uvést v ném vsechny

podstatné ¢asti.

4.3.1 Realizac¢ni resumé

Zakladni udaje firmy

Nézev firmy: LingoTour, s.r.0.

Malitelé: Mgr. Pavlina Skodov4, Be. Jiii Jablonsky
Kontakt: pavlinaskoda@gmail.com, +420775247679
Logo:

Podnik bude nabizet zajezdy pro dospé&lé studenty jazykl. Hlavnimi produkty jsou
zajezdy do Anglie a Némecka, pozd¢ji do dalSich zemi. Firma chce prodéavat zajezdy,
které umozni ucastnikim poznat 1épe cilovou destinaci a zaroven vyzkouset dany jazyk
Vv praxi, ¢imz se li$i od konkurence, ktera vétSinou nabizi bud’ jedno nebo druhé, nebo
nabizi sluzby jinému trhu. Ojedin€lé by také zajezdy mohly byt moZnosti ubytovani
v rodinach, které je spiSe nabizeno studentiim na SS jako vyménny pobyt (viz. str. 24-
26).

Trhem jsou tedy studenti jazykl (zprvu anglického a némeckého) mezi 18-50 lety.
Jisty segment trhu chce zprvu firma oslovit hlavné naptimo, jelikoz majitelka CK je
v kazdodennim kontaktu se studenty, ktefi k ni chodi na kurzy. Spole¢nost oslovi dalsi
klienty prostfednictvim socidlnich siti a webovych stranek.

Prodej se bude uskuteciiovat hlavné prostfednictvim internetu. K podnikani bude
pronajata jedna kancelaf situovand v centru Hradce Kralové. Pobocka zatim nebude

slouzit jako prodejna, pouze jako pracovni misto pro oba zakladatele.
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Oba zakladatelé v soucasné dobé maji zaméstnani ¢i podnikéni. Diky tomu
nemusi byt od pocatku finanén¢ zavisli na ziskovosti firmy a neni za né¢ nutné platit
odvody. Jejich cilem do budoucna je vytvofit CK s takovym ziskem, ktery jim poskytne
dostate¢nou odménu za provedenou praci. Toho firma dosahne diky obsazenym zajezdim
poradanym hlavné v obdobi biezen-listopad.

Planem na prvni rok je prodej tfech zakladnich zajezdd, kdy jeden bude
organizovan v CR a dva v zahrani¢i (Anglie, Némecko). Poté chce v dalgich letech pridat
vzdy jeden novy zajezd, které by mély firmé zvysit zisk. Cilem do péti let je pofadat
hlavné v sezonnich a pfedsezonnich mésicich biezen-fijen tolik zajezdd, aby byl
v kazdém meésici produkovan dostatecny zisk.

Vyse vloZeného kapitdlu ma vliv na nasledné déleni ziskl. VySe kapitalu byla
odhadnuta na 500 000 K¢, kdy Pavlina Skodova investuje 300 000 K¢ a Jiti Jablonsky
200 000 K¢, zbylé zisky si v budoucnu budou délit v poméru 60:40. Polovina tohoto
kapitalu je planovana na pokryti ndkladt na prvni mésic a také prvni rok podnikani i
Vv piipad¢, ze CK nebude mit z4dné zisky. Penize budou tedy slouzit na nakup vSech
majetkd, poplatky za zaloZeni, pojiSténi proti upadku CK, mzdy a propagaci. Zbyla ¢astka

je uréena pro piipadné necekané vydaje spojené s refundacemi za neuskute¢néné zajezdy.

7 vz ’z

4.3.2 Organizacni Fizeni

Majitelkou firmy je Pavlina Skodova, ktera se stard o chod CK a je zaroveii
jednatelkou spolecnosti. Spolumajitelem je Jifi Jablonsky, ktery se bude starat o
marketing a wdetnictvi. Pavlina Skodovad muize fungovat zarovei jako pravodkyné a
organizatorka programu, jinak by ale na tuto ¢innost chtéla najmou brigadniky.

Oba majitelé se dohodli na odméné 10 000K ¢ mési¢né. Neni u nich nutné platit
7adné odvody, jelikoz Jifi Jablonsky pracuje na poloviéni uvazek a Pavlina Skodova
provozuje zivnostenskou ¢innost, kde jiz odvadi socidlni i1 zdravotni pojisténi. Finan¢né

tedy na tomto podniku nejsou zcela zavisli.
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4.3.3 Cile

Cile CK jiz byly nastinény v realizacnim resumé. V nasledujici kapitole jsou cile

detailngji rozebrany.

Cile na prvni rok

Cilem prvniho roku je co nejvice obsadit planované zéjezdy. Ty jsou rozplanované
tak, aby kazdy meésic od dubna do listopadu byl uskute¢nén jeden.

Zajezdy do zahranici jsou hlavnim produktem CK. Prvni rok bude hlavné zaméten
na zajezdy do Anglie. Hlavnim trhem budou stavajici klienti Pavliny Skodové, ktera
podniké jako soukroma ugitelka. CK chce uspofadat dva zajezdy do Némecka a dvav CR
(letni mésice, jelikoz by mohl byt nejvétsi zajem).

Z finan¢niho hlediska bude hlavnim cilem mit nizsi naklady na zdjezdy nez trzby
a nepiekrocit v hospodaiském kumulovaném vysledku c¢astku, ktera byla investovana.
CK chce hlavné dodrzet své zavazky a byt schopna platit veskeré fixni naklady na provoz
kanceléate.

Poslednim cilem bude efektivné propagovat CK. Prvni rok se firma hlavné zaméii
na studenty, které Pavlina Skodova uéi, a bude se snazit o propagaci mezi jejich a své
znamé. Tim bude zajisténa potfebna divéra CK a mliZe to byt i pfinosné pro CK, jelikoz
dani klienti mohou ptedstavovat mensi riziko (napf. nemusi se jednat o nepiijemné
klienty, ktefi hledaji negativa). Tyto klienty bude také CK prvni rok vyhledavat zejména
a bude cilit na uspokojeni jejich pfedstav a potfeb. Firma chce také ziskat pozitivni ohlasy
od jiz zGcastnénych klientl na Google recenze.

Dalsi propagace CK bude uskute¢néna prostiednictvim socidlnich siti a webovych
stranek. CK chce natoc€it upoutavaci videa z uskute¢nénych zdjezdi, aby naldkala vétsi
mnozstvi klientt. Pravidelné bude zvefejiovat fotografie na webu, Facebooku a
Instagramu. Cilem bude docilit 1000 fanouskl. Pro pofadani tuzemskych kurzii bude
hlavni zamétenou skupinou Kralovéhradecky kraj, jelikoz kurzy budou hlavné

Vv Orlickych horéach.
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Cile na druhy rok

Druhy rok chce firma dosédhnout ziskovosti. Toho bude docileno diky novému
zajezdu, ktery chce firma uvést na trh a také diky planovanému dvojnasobnému poctu
vypravenych klient. Pfitom chce podnik stale byt schopny plateb vSech potiebnych
zavazkd.

Cilem na druhy rok bude rozsifit povédomi o CK i mimo Kralovéhradecky kraj.

Narast sledovatelit by mohl dosahnout dvojnasobku.

Cile do péti let

V dalsich letech bude za cil postupné zvySovat celkovou ziskovost CK a to tak,
aby Pavlina Skodova mohla povazovat podnikani za hlavni zdroj pfijmu a Jifimu
Jablonskému se podatilo mit dostate¢ny piivydélek k souc¢asnému podnikani. Firma chce
byt schopna mit v sezonéch takové zisky, aby bez problému pokryla néklady ztratovych
mésict. To docili zvySenim prodeje zajezdu a jejich obsazenosti. Béhem této doby si chce
CK vybudovat divéru u klientt, aby se $ifilo dobré jméno spolecnosti a nasli se mezi
nimi klienti, ktefi jezdi na z4jezdy pravidelng. Z prvotnich 3 produktil je v zdjmu firmy

vytvofit dalsi zajezdy, o které bude zajem na zaklad€ marketingovych vyzkumd.

PrileZitosti do budoucna

Ptedstava do budoucna je také obohatit nabidku o néjaké zajimavéjsi zajezdy,
které udélaji CK vice jedine¢nou. Napiiklad zajimavy by mohl byt zajezd do Ciny pro
studenty ¢instiny, jelikoZ tento jazyk by se mohl stat v budoucnu popularné;jsi a je mozné,
Ze zajem 0 tuto destinaci vzroste.

Obecnym cilem CK je tedy hlavné ziskovost a schopnost platit a splacet své
zavazky. Firma takeé cili vice na obsazenost neZ na frekvenci zajezdl. Zaroven jim zélezi

na spokojenosti Klientti a dobré propagaci.
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4.3.4 Nabizené produkty

Hlavnim zaméfenim jsou jazykové-poznédvaci pobyty v zahrani¢i. Firma chce ale
nabizet také jeden vedlejsi produkt, ze kterého neofekéva nadmérné zisky, nicméné se
dany produkt jevi jednoduseji na organizaci a také je u néj niz$i rizikovost. Jedna se o
jazykové-poznavaci pobyty v Ceské republice, které cili na stejny trh, aviak se lisi

programem. V této kapitola jsou zminéné zajezdy stru¢né popsany.

Zahrani¢ni zdjezdy maji dva hlavni cile, a to poznani cilové destinace a zaroven
umoznit studentim angli¢tiny kontakt srodilymi mluvéimi pti bé€Znych Zivotnich
situacich (nakup v obchodé€, objednavani jidla v restauraci apod), nebo alespon nasani
atmosféry mluveného jazyka (napt. veskeré informace jsou napsany v anglicting, jazyk
slySime vSude kolem sebe na nadrazi, v radiu apod.). Zajemci maji moznost se ubytovat
pfimo v rodinach, které jsou ptedem domluveny. Ty poskytnou ubytovani se snidani.
Zbyli Gcastnici se ubytuji na ubytovani typu Bed and Breakfast (se snidani).

Béhem dne je pfipraven program s pravodcem v ¢eském jazyce a ucastnici také
mohou plnit béhem dne tkoly ptiméfené jejich urovni jazyka, které zada privodce
(naptiklad vyzkouset si komunikaci s mistnimi, zjistit informace o své roding, natocit
kratké video v anglictin€). Zavér dne je vénovan spolecné vecefi vedené v cilovém jazyce,
kde si ucastnici vymeéni zazitky z celého dne (pokud méli svlj vlastni program) a
povypravi o tkolech, které plnily. Veskery program vySe zminény je ale dobrovolny.
Doprava je zajiSténa cestovni kancelafi. Do Anglie je vyhradné leteckd a do Némecka je
moznost dopravy vlastni ¢i spole¢né.

Prvni rok je v planu potradat letecké ¢tyfdenni zajezdy do obou zemi, poté budou

postupné piidany zdjezdy tydenni. V dalSich letech je moznosti pfidat i jiné zemé.

V piipad¢ tuzemského zajezdu je hlavnim cilem neustdla konverzace mezi
ucastniky a lektorem/privodcem v cilovém (anglickém nebo némeckém) jazyce. Studenti
se ucastni dopolednich kurzl jazyka, kde je cilovy jazyk procvi€ovan hrou, konverzaci a
tymovymi aktivitami. Odpoledni program je venkovni (napft. kratka tara), avSak béhem
n¢j se neustdle hovoii v daném jazyce. VeCer se mohou studenti ucastnit dalSiho
doprovodného programu (hry, tymova prace). Ubytovani je zajiSt€éno na penzionu

Vv Orlickych horach s polopenzi. Doprava je vlastni a program je opét pro uGcastniky
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zajezdu dobrovolny. Zajezdy jsou planovany prvni roky na teplejsi mésice pies vikendy.
V budoucnu je v planu potadat i zimni zajezd spojeny s moznosti lyzovani (permanentka
jiz na vlastni naklady)

CK zajistuje ucastnikim vSech zajezdu, ubytovani, stravu, program, dopravu vyjma

tuzemskych zajezdi), privodce (¢i lektora).

4.3.5 Trini prileZitosti

Jako velka trzni ptilezitost se jevi mozna kombinace prvkl poznavaciho zajezdu
a procvicovani ciziho jazyka, ktery se student u¢i. Pobyt v rodiné¢ mize byt pro klienty
zajimavy, jelikoZ 1épe poznaji kulturu dané zemé a budou mit jedinecnou piilezitost
vyuzit jazyk v praxi. Pro zadkazniky by mohla byt velkym pifinosem profesionalita
kombinovana s pratelskosti (po pripraveném programu nasleduje vecete, kde se sdéluji
zazitky z celého dne, ucastnici se 1épe poznavaji). Privodce se snazi vyklad udélat spise
za ucelem ziskani zékladniho piehledu, neni jeho cilem podat kompletni historii dané
pamétihodnosti. Vyklad ma tcastnikiim pouze pomoci 1épe poznat a pochopit danou
zemi, aby byli motivovani k dalSimu studiu jazyka. Tento cil je odliSny od cila
konkurence nabizejicich poznavaci zajezdy (viz. str. 24) a je shledavan pro dany trh
zajimavéjSim.

U tuzemskych pobytl se jako velky ptfinos pro klienty jevi neustalé pouZivani
cilového jazyka. Program je pestry — soucasti je vyuka (tvorba projektii, komunikaéni
aktivity), poznavani okoli (odpoledni tura), ale také vecerni aktivity (bowling, hry v AJ).
Nejedna se o klasicky kurz, kde je cilem rozsifit ¢i upevnit znalosti — cilem je zkusit si
pouzivat cizi jazyk pii béZném hovoru s ostatnimi Gcastniky zajezdu b&hem rtiznych

aktivit.
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4.3.6 Analyza konkurence

Pii analyze konkurence bylo nalezeno velké mnozstvi firem, které by néjakym
zpusobem mohly konkurovat CK LingoTour. nicméné nebyla nalezena spolecnost
poskytujici stejné sluzby stejnému trhu. Konkurencni firmy mohou byt CK nabizejici
poznavaci zajezdy (podobaji se nabidkou, cili ale spis na jiny trh), CK nabizejici jazykové

jazykoveé-poznavaci pobyty (maji stejnou ideologii, lisi se trhem).

Vyhodou konkuren¢nich firem nabizejicich poznavaci zijezdy mulzZe byt
kvalitngj$i vyklad, moznost vidét hodné pamcétihodnosti a procestovani vice mist
najednou. Uspokojeni zde ale nenajdou studenti ciziho jazyka, jelikoz na jazyk nebude
zadnym zpusobem cileno. Jejich cile se znacné lisi a také se 1isi i trh, kterému sluzby
nabizi. Cili na poznani dané destinace a vétSinou chtéji, aby klient vid€l a poznal co nejvic
za co nejkrat$i dobu. Zakaznik muize byt kdokoliv, kdo chce vycestovat a poznat bliz
nabizené destinace. Nekteré CK akorat vice cili na rizné skupiny (napf. sportovni) ¢i

vékové kategorie.

CK nabizejici jazykové pobyty v zahrani¢i poskytuji ve vSech ptipadech vyuku na
néjaké jazykové Skole nebo podobné instituci v zahrani¢i. Tim znacné stoupa celkova
cena zajezdu, coz muze byt pro cilovy trh odrazujici. Trhem jsou také studenti ciziho
jazyka, jako je tomu u CK LingoTour. A¢koliv CK LingoTour i konkurenéni firmy tohoto
typu obé cili na poznani jazyka v dané zemi, CK nabizejici jazykové pobyty toho chtéji

dosahnout hlavné pomoci jazykovych kurzi.

Poslednimi konkurenty jsou CK, které poradaji zajezdy pro studenty SS a ZS.
Tyto spolecnosti se podobaji nejvic ideologii, snazi se skloubit vzdélavani s poznavanim,

nicméné jsou zaméfeny na jinou vékovou kategorii.

24



Neprima konkurence

Prikladem neptimé konkurence by mohla byt znama spole¢nost Student Agency.
Je daleko vétsi CK nez LingoTour a nabizi mnohem S$irs$i Skalu zédjezdd. Kromé
vyukovych kurzi v zahrani¢i se zde daji koupit i jiné zajezdy, letenky, nebo tieba
pronajmout auto. Hlavni divod, pro¢ je tato CK vidéna jako konkurence je ten, ze
jazykovymi kurzy v zahrani¢i cili na stejny trh a patii mezi nejznamé;si.

Jejich nabidka tykajici se zahrani¢nich kurzii cili na vyuku v zahrani¢ni skole,
naptiklad 20 lekci prevazné béhem dvou tydni. Cena je uvedena pouze za kurz a
pohybuje se mezi 8-14000, zbylé vydaje si jiz musi zaplatit student zvlast' (nékteré
nabidky zahrnuji i dopravu autobusem). Zd4 se, Ze cilem je u nich rozvinout znalosti
V cizojazy¢éném prostiedi, v ¢emz se lisi od cilt zajezdt LingoTour.

Vyhodu oproti CK LingoTour maji hlavné ve znacce a vétsi Skale produkti, které
nabizi. Pro n¢kter¢ klienty by ale mohla byt vétsi skala produkta spiSe nevyhodou, jelikoz
firma pusobi sice profesiondlné, ale ne moc ptatelsky ¢i specializované. Nevyhodu maji
hlavné v ceng, kterd je kvili kurzim o mnoho vyssi.

Student Agency zatim neohrozuje CK LingoTour piimo, ale do budoucna by se
mohli stat pfimymi konkurenty. Jedna se o velkou firmu s dobrym jménem a nemusi mit

problém vytvofit stejny ¢i podobny produkt.

Potencialni konkurence

Teeway je prikladem potencialni konkurence. Nejvice se podobaji myslenkou, a
to propojit cestovani a vzdélavani. Poiadaji cesty po CR a do zahrani¢i, nicméné v CR
neni cilem vzdélavat po jazykové strance. Zajezdy maji svého privodce, se kterym
poznavaji danou destinaci blize. Vzdélavani je provadéno formou kurzu nebo aktivitami
b&hem pobytu. Tim se bliZi zdjezdim CK LingoTour v CR.
zajezdy do Francie, Spanélska a dal3ich zemi. Také ma firma del3i tradici a historii. Pro
CK LingoTour neni ani vyhodna lokalita Teeway, jelikoz maji sidlo v Trutnové (pomérné

blizko Hradce Kralové, mohlo by dochazet k oslovovani klienti ze stejné oblasti).
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CK Teeway je nepiimym konkurentem, jelikoz se 1isi trhem. Firma cili pouze na
Skoly, a to souvisi i s tim, co nabizi. Ve svych programech pfipravuji aktivity pro Skolaky
jako napiiklad kvizy a tymové prace — tim se podobaji pouze tuzemskym zajezdtm v CR.

Ceny jsou zde uvadeény na pozadani, tudiZ neni mozné tento faktor porovnat.

Jak je vidét, cestovnich kancelafi nabizejicich poznavaci z4jezdy je spousta stejné
tak jako neni ani malo CK poskytujicich sluzby studentiim cizich jazykt. Nebylaale
nalezena takova spole¢nost, ktera by nabizela stejné, co CK LingoTour a pokud ano, cili
na jiny trh. To je vidéno jako velké prilezitost a vyhoda podniku (podrobnéji ve SWOT

analyze).
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4.3.7 SWOT analyza

SWOT analyza ma dle Jakubikové (2013, viz. str. 11) poukazat na silné a slabé stranky

podniku spolecné s ptilezitostmi a hrozbami.

Obr. 5 - SWOT analyza LingoTour

Silné stranky Slabé stranky
= vlastni know-how * nezndmé jméno
= mezerana trhu = 73dna tradice
= organizaéni schopnosti = slabé zkudenosti v CR
= zkuSenosti s podnikanim ®  nedostateéné zazemi

= flexibilita

= vlastni kapital

= nizsi ndklady

= dobry marketing

Prilezitosti Hrozby
= primy kontakt s cilovym trhem = neziskani pojisténi proti Upadku
*  moznost rozsiteni produktl = novacek na trhu
= vznik nového trhu = specificky trh

» nedUvéra ze strany zdkaznik

= neobsazeni zajezdl

= ruSeni zdjezdll ze stran leteckych
spolecnosti

= vytvoreni konkurence

(Zdroj: vlastni)

Jako hlavni silnou stranku podniku vidi zakladatelé hlavné know-how firmy, které
jim pfijde atraktivni pro cilovy trh. Firma se domniva, Ze nabizi produkt, ktery zatim takto
kompletné pro dany trh neexistuje. Existuji jisti konkurenti, ti ale nejsou povazovani za
pfimé (viz. predchozi kapitola)

Zakladatel¢é maji dobré organizacni schopnosti, jelikoz jiz maji zkuSenosti
s organizaci hromadnych akci a uvédomuji si, miru zodpovédnosti a naro¢nosti. Také
maji oba zkuSenosti s podnikénim ¢ili se jiz orientuji v zdkladnich danovych zékonech a
veédi, jak funguje byrokracie. Ackoliv se kazdy soucasné vénuje jiné profesi, jsou ¢asoveé

dost flexibilni, a dokazou si vyhradit dostatek casu na ¢innost v CK. Flexibilni jsou také
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ohledné novych ptilezitosti. Oba jsou otevieni novym napadiim a mysSlenkam. Piizptisobit
se dovedou i v piipadé, ze nebudou mit dostatek pracovnich sil. Zakladatelé jsou schopni
Vv ptipad¢ potieby nahradit pritvodce Ci lektory.

Po finan¢ni strance podnik Setii spousta ndkladi M4 vlastni kapital, takze nemusi
platit troky bance. Jelikoz maji majitel¢ i jinou ¢innost, ze které jim jiz plynou danové
povinnosti, nemusi jiz za sebe nic odvadet a diky tomu si také nemusi vyplacet tak vysoké
odmény, jelikoz na CK nejsou financné zavisli. Silnou strankou by mohl byt i dobry
marketing na ktery bude prvni roky cileno nejvic, jelikoz v tomto oboru firma nabyla jiz
néjaké zkuSenosti.

Ptilezitosti je pfimy kontakt s ¢asti trhu, coz je zapfi¢inéno kazdodennim
kontaktem s potencialnimi klienty pfi vyuce. CK je oteviena novym produktim a je
ochotna se pfizpisobovat tomu, co vyzaduji zdkaznici. Planuji rozsifovat destinace i
druhy zajezdd. Prilezitost do budoucna je také vidéna tak pii vzniku nového trhu,
napiiklad vznikne novy svétovy 0 jazyk a Stane se vyhledavanou destinaci cilova zemé.
V tom piipadé by CK zareagovala nabidkou novych zdjezdii. Potencial by mohla mit
napiiklad ¢initina a s tim spojené zajezdy do Ciny.

Slabou strankou je hlavné neznamé jméno a zadna tradice, takze mlze podnik
ztracet daveéryhodnost. Ackoliv oba zakladatelé maji zkuSenosti s organizaci hromadnych
akci, nema ani jeden pfimou zkusenost v cestovnim ruchu. Také nema tadné zazemi,
které by bylo dostatecné reprezentativni a pisobilo na klienty, kteti si chtéji z&jezd koupit
na prodejné.

Nejveétsi hrozbou CK je neziskani pojiSténi proti ipadku, jelikoz pojistovny Casto
pozaduji jiz fungujici cestovni kancelare €1 vysoké obraty a v nasi zemi neexistuje velké
mnozstvi pojistoven, které by se timto zabyvaly. Kviili nedostatecné duvéte je mozné, ze
nékteré zajezdy nebudou naplnény ¢i viibec uskute¢nény. Také tim, ze je firma novacek
na trhu a celi jisté konkurenci miize z pocatku trpét. Zakaznici nemusi mit potiebnou
davéru v projekt a mohou zvolit podobny produkt u CK s delsi tradici a jistotou.

U z4jezdu s leteckou dopravou hrozi ruseni letl, a tudiz nésledna kompenzace ¢i
uplné vraceni penéz. Vzdy také samoziejmé muize vzniknout nova konkurence, ktera

zaujme trh a mize tim ohrozit stavajici chod spole¢nosti.
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Ackoliv podnik ¢eli hodné hrozbam, ma hodné silnych stranek, které je tieba
vyuzit ve prospéch. Vétsina hrozeb a Spatnych stranek je zptisobena neznamosti firmy a
nedostatecnou divéryhodnosti. Pokud se firmé podafi tyto faktory odstranit, bude celit
Jiz ,jen’ problémiim (neobsazenost, ruseni lettt), se kterymi se setkavaji vSechny CK.
S témi je potteba pocitat a zahrnout je do svého finan¢niho planovani. Déle uz by se firma

mohla sousttedit spiSe na ptilezitosti a snazit se o ispeSné prosazeni na trhu.

4.3.8 Pocatecni rozvaha

Rozvaha zde slouzi jako piehled o majetku a také o vlastnim kapitalu, kterym
firma disponuje.
Obr. 7 - Rozvaha LingoTour
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Dle Synka (2011, viz. str. 13) byly majetky rozdélena na dlouhodoba a ob&zna
aktiva a dlouhodoba a obézna pasiva. Do dlouhodobych majetkli je zatfazen nabytek a
vybaveni spolecné s i€etnim programem. Za ob&zné aktiva jsou povazovany kancelatské
potteby, pokladna a penize na bézném Uctu, coz je zbyla Castka po odecteni vSech
ostatnich majetkt od jediného pasiva. Tim je vlastni kapital ve vysi 500 000 K¢. Jak je

vidét, aktiva se pasiviim rovnaji.
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4.3.9 Naklady

Pfed zacatkem podnikéni vznikaji pocatecni naklady spojené se zaloZeni
spolecnosti a nakupem majetku nutného k fungovani. Také bude sloZzena kauce v cen¢
jednoho n&jmu, tudiz i tento vydaj je pocitan do pocatec¢nich nakladu.

Déle jsou do pocatecnich nakladt zahrnuty veSkeré dalsi naklady povazované
dalsi mésic za fixni, jelikoZz vznikaji, i kdyZ Zadny zajezd neni pofadan (viz. str. 11) Za

prvni mésic tyto néklady tedy ¢ini celkem 118 312 K¢.

Tabulka ¢. 1 - Naklady 1. mésic

Ndklady 1. mésice
Naklady na majetky 60 712 K&
Najem + kauce 5440K¢
Energie 1 000 K¢
Telefon 800 K¢
Internet 360 K¢
Poplatky za zaloZeni 5 000 K¢
Reklama 5000 K¢
Mzdy 20 000 K¢
Pojisténi proti upadku 20 000 K¢
Celkem 118 312 K¢

(Zdroj: vlastni)

Do fixnich nakladi patii ndjemné, néklady na energie, telefon, internet, mzdy, ale

1 pojisténi proti upadku CK.

Naklady na zajezdy

Néklady na zajezdy se daji také rozdélit na fixni a variabilni. Tyto néklady je
dulezité rozliSovat pii stanovovani ceny (viz. str. 32). Za fixni naklad jsou povazovany
naklady na pravodce ¢i lektora. Ty se liSi od kazdého zajezdu zvlast. Pro piedstavu byly
vypracovany Ctyfi verze nakladd na privodce, kde jsou néklady jasné vidét. Do téchto
nakladt je zahrnuta odména, doprava, strava, vstupenky a denni ptispévek na jidlo, pokud

je v cené zajezdu zahrnuta pouze snidané.
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Odmeéna pro pruvodce je nyni u v§ech zajezdu stanovena na 1000 K¢/den, vyjma
zéjezdu v CR, jelikoZ zde neni zdjezd tak Casové naroény a skuteény &as vénovany
zajezdu je 2 plné dny. Piredpoklada se, ze privodcem bude brigadnice, v ptipad¢ potieby
majitelka CK. Do budoucna se pocita se zvednutim honorate, do tabulek ve vysledovce

ale Cislo ziistava stale stejné, jelikoz s tim by se zvedla i cena zajezdu.

Tabulka ¢. 2 - Naklady na pravodce

Naklady na privodce Anglie 4 dny | Némecko 4 dny | CR 3 dny | Anglie 7 dni
doprava 2000 K¢ 1800 K¢ 200 K¢ 2000 K¢
ubytovani 2000 K¢ 2000 K¢ 1500 K¢ | 4100 K¢
odména 4000 K¢ 4000 K¢ 2000 K¢ | 7000 K¢
vstupy 2000 K¢ 2000 K¢ 0 K¢ 3000 K¢
MHD 1000 K¢ 1000 K¢ 0 K¢ 1500 K¢
jidlo 800 K¢ 800 K¢ 0 K¢ 1400 K¢
ndklady celkem 11800 K¢ 11600 K¢ 3600 K& | 19000 K¢
po zaokrouhleni 12000 K¢ 12000 K¢ 4000 20000 K¢

(Zdroj: vlastni)

Dalsi naklady je tfeba brat jako variabilni a je tieba odhadnout pocet ucastnik,
kteti pojedou a také kolik zajezdl bude potadano. Naklady na jednotlivy zajezd obsahuji
letenku, ubytovani, stravu a DPH.

Pro zjisténi celkovy nékladl na jeden zajezd je tedy nutné vyndsobit variabilni

naklady poc¢tem ucastnikd, a poté piicist naklady za priivodce.
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Tabulka ¢. 3 - Naklady na 1 ucastnika

Naklady na 1 ucastnika Anglie 4 dny | Némecko 4 dny | CR3dny | Anglie 7 dni
doprava 2000 K¢ 1800 K¢ 0 K¢ 2000 K¢
ubytovani 2000 K¢ 2000 K¢ 1500 K¢ | 4000 K¢
DPH 452 K¢ 434 K¢ 174 K¢ 834 K¢
naklady celkem 4452 K¢ 4234 K¢ 1674 K¢ | 6834 K¢

(Zdroj: vlastni)

Prvni rok se CK bude snaZit naklady co nejvic snizit, a to naptiklad nizkou
odmeénou pro majitele ¢i brigddnika a mensi kancelafi s nizkym najmem. Poté se spis
predpokladéd zvySovani nakladi — za vyssi ceny jednotlivych sluzeb zvySovani odmén,
vEtsi kancelar, inflace a také zvySeni nékladii za pojiSténi proti upadku, jelikoz se zvysi i
planované trzby (viz. Ptiloha 5)

Firma také pocita, ze budou n¢jaké naklady vynalozeny na ptipadné zruSeni
zajezdu ze strany CK nebo z vnéjsi. Tyto néklady je t€zké odhadnout, ale pocitano je
s dvacetiprocentnimi ztratami z celkového zisku na rok. CK ma dostatecné rezervy, takz

by méla byt schopna tyto ztraty pokryt.

4.3.10 Stanoveni ceny

Stanoveni vysledné ceny za zajezd je dilezité nejen pro zakaznika, ale 1 pro
podnikatele. Je to stavebni kamen pro vSechny dalsi vypocty (vysledovka, cash flow).
V nasledujici kapitole bude uvedeno, jakym zplisobem byla cena za jednotlivé produkty
stanovena. Do podnikatelského planu jsou uvedeny pouze odhady a pro jednoduchost
byla urcena pouze jedna cena za kazdy produkt. Realné ceny budou zaviset na datumu
zdjezdu, cenach za jednotlivé sluzby v daném cCase a rad¢ dalSich faktort, takze se mlizou
ve vysledku vyznamné lisit. Pro podnikatelsky pléan je ale diilezité mit alespon piedstavu
0 mozné vysi, aby bylo mozné odhadnout trzby a néasledné zisky.

Prvnim krokem pro urceni ceny bylo zjiSténi cen konkurence. Firma toto ud¢lala
pouze pro piehled, aby méla ptiblizné predstavu, kolik podobné zajezdy stoji. Cilem bylo

hlavné stanovit takovou cenu, aby byla stejna nebo nizsi nez konkurence.
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Pfi stanovovani ceny jednoho zajezdu je tfeba nejdiive Spocitat v§echny variabilni
naklady vznikajici s kazdym dalsim Gcastnikem zajezdu. U zajezdi do Anglie a Némecka
je do téchto nakladt pocitana napiiklad doprava a ubytovani se snidani (naklady
podrobnéji v pifedchozi kapitole).

Po secteni vSech variabilnich nékladi pfichdzi fixni ndklady na zdjezd. Jedna se
tedy o naklady na privodce, které je tfeba pokryt nezavisle na poctu ucastnikii. Tyto
naklady je tfeba néjakym zplisobem rozpocitat mezi zakazniky. Jelikoz se nikdy predem
nevi, kolik lidi skute¢né pojede, je tfeba zjistit minimdlni pocet UcCastnikii nutny
K realizaci zajezdu a poéitat pravé s touto minimalni ucasti. Minimalni pocet G¢astnikd je
tieba urcit tak, aby po rozpocitani naklady na privodce nezplisobovaly po ptipocteni
marze vys$i ¢astku nez u konkurence. Pokud by napiiklad u zijezdu do Anglie byl
ucastnik jenom jeden, vznika jiz bez marze ¢astka nesmyslné vysoka a nikdo by ji nebyl
ochoten zaplatit, jelikoz u konkurence je cena daleko niZsi (variabilni ndklady ¢ini 4000
K¢, nicméné naklady na privodce 12 000 K¢, viz. str. 31).

Po secteni nakladu je ke vSem zdjezdim pripoctena marze 40 %, ¢imz vznikne
vysledna cena za jednotlivy zajezd. Z této marze je poté dle bézného rezimu (viz. str. 15)
pfic¢tena dan a vznikne vysledna cena.

Nasledujici tabulka ukazuje, jak byla stanovena cena zajezdu do Anglie:

Tabulka ¢. 4 — Stanoveni ceny

Stanoveni ceny Anglie 3 noci
letenka 2000 K¢
ubytovani 2000 K¢
lektor 1500 K¢
marze 40 % 2200 K¢

dan 382 K¢

trzba 8082 K¢

(Zdroj: vlastni)

Vyslednd cena byla nasledné€ zaokrouhlena na 8100 K¢ (kvili lepsi pfehlednosti

Vv tabulkach). Stejné tak byla stanovovana cena i u ostatnich produkti.
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Néklady na lektora jsou rozpocitany mezi minimalni pocet ucastnikd, ktery byl
stanoven na 8. Pfi tomto stavu se zda cena piijatelna a zistava tim jesté dostatecny prostor
pro zisk pii naplnéni celého zajezdu.

Vyslednou cenu se tedy podafilo ud€lat nizs$i nez u konkurence, takze by zédjezdy

mohly byt pro zdkazniky atraktivni i po finan¢ni strance.

4.3.11 Trzby a obsazenost zajezdl

Pro zjisténi trzeb a nasledné ziski je velmi dulezité alesponn odhadnout moznou
obsazenost zajezdl. Prvni rok je celkové ocekdvand nizsi tcast na vSech zajezdech. Zimni
meésice jsou vénovany marketingu a veskerym ptipravam tykajici se prvniho zdjezdu,
ktery se bude konat v dubnu. Tento mésic je povazovan za velmi atraktivni, jelikoz jsou
Velikonoce a lidé budou mit volno. Pro CK je tento z4jezd klicovy, protoZe na n¢j chce
oslovit hlavné znamé, kteii poté mizou dobrou reklamu Sifit dal a tim pomoci ziskat

potiebnou divéru, dobré jméno a Sitit povédomi o firmé.

Trzby a obsazenost zajezda prvni rok

Zajezdy do Anglie jsou hlavnim produktem pro prvnich pét let. Dilezity bude
prvni zajezd, ktery je naplanovan na Velikonoce. Pfedpokladéa se vysoka ucast, jelikoz
CK chce zéjezd obsadit znamymi, ktefi organizatorim veti.

Maximalni pocet ucastnikli kazdého zajezdu je 15, ale dle Palatkové (2003) (viz.
str. 15) by se mé&lo pocitat s 20 % netcasti ¢ili je vzdy poéitano s 12 ucastniky.

Sezoénnost pro zajezdy do Anglie je ocekavana v obdobi kvéten-Cerven a zafi-fijen
kdy se prvni rok pocita suspofadanim Ctyf obsazenych zajezdid (obsazenych = 12
ucastniki).

Letni mésice by se plné soustfedily na tuzemské vyjezdy, které budou poradany
celkem dva.

Z4jezdy do Némecka chce CK mit jako dalsi hlavni produkt, av§ak u n&j ocekéava
pomalej$i narlst zajmu. Prvni rok ma spolecnost za cil uspofadat alespont dva obsazené

zajezdy, a to v mé&sicich Cerven a fijen.
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Prvni mésice bude tedy CK zajezdy tvofit tak, aby na kazdy mésic méla jednu zakazku.

Celkem pfiiblizn€ pocita s necelou stovkou zdkaznikti a uskute¢néni 12 zajezdi. Trzby

zjistime pouhym vynasobenim stanovené ceny (viz. str. 33) poétem ucastniku (12).

Celkové trzby za prvni rok vychazi 650 400 K¢.

Tabulka ¢. 5 — Trzby 1. rok

Meésic Trzby Anglie Trzby Némecko Triby kurzy CR Celkem
leden 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢

unor 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
bfezen 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
duben 97 200 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 97 200 K¢
kvéten 97 200 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 97 200 K¢
Cerven 0 K¢ 93 600 K¢ 0 K¢ 93 600 K¢
Cervenec | O K¢ 0 K¢ 37 200 K¢ 37 200 K¢
srpen 0 K¢ 0 K¢ 37 200 K¢ 37 200 K¢
zari 97 200 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 97 200 K¢
fijen 0 K¢ 93 600 K¢ 0 K¢ 93 600 K¢
listopad | 97 200 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 97 200 K¢
prosinec | 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢
Celkem | 388 800 K¢ 187 200 K¢ 74 400 K¢ 650 400 K¢

(Zdroj: vlastni)

V dal8im roce chce CK znac¢né posilit zajezdy do Anglie a také by chtéla rozsifit

nabidku o dalsi z4jezd na tyden, ktery by byl opét spustén pies Velikonoce. Celkem by

uspoiadala 4 zajezdy na tfi noci a 3 zajezdy na Sest noci. Tento novy produkt by mohl

zajistit ziskovost CK.

Dale chce pfes 1éto ptidat dalsi zajezdy v tuzemsku a uskutecnit o jeden zajezd vic

nez predchozi rok do Némecka.
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4.3.12 Zisky

Zisky ziskame ode¢tenim nakladt od vynosi (viz. str. 11) Za jednotlivy zajezd
jsou zisky generovany v moment¢, kdy trzba prevysi naklady. Je dobré mit ptehled o vysi
minimélniho a maximalniho mozného zisku z jednotlivych zajezdi, aby se podnik mohl
soustiedit hlavné na ty zajezdy, kde je ziskovost nejvyssi. Zisk je zaroven hlavnim cilem
CK.

V piipadé¢ CK LingoTour jsou zisky opét pouhym odhadem, ktery je nutny pro
zjisténi financniho fungovani. VysSe zisku byla pocitana nejdiiv u tfech zakladnich
produktt, kde je poc¢itan minimalni a maximalni zisk na jeden zajezd. Skutecné zisky jsou

odhadovéany mezi témito dvéma cisly.

Tabulka €. 6 - Zisky

Anglie Anglie tyden | Némecko CR
minimalni trzba | 64 800 K¢ 104 000 K¢ 62 400 K¢ 24 800 K¢
naklady v¢.DPH | 47 616 K¢ 74 672 K¢ 45 872 K¢ 17 392 K¢
minimalni zisk | 17 184 K¢ 29 328 K¢ 16 582 K¢ 7 408 K¢
maximalni trzba | 121 500 K¢ 195 000 K¢ 117 000 K¢ 46 500 K¢
naklady v¢. DPH | 78 780 K¢ 122 510 K¢ 75 510 K¢ 29 110 K¢
maximalni zisk | 42 720 K¢ 72 490 K¢ 41 490 K¢ 17 390 K¢

(Zdroj: vlastni)

Je zajimavé porovnat tydenni a Ctyfdenni z4jezdy do Anglie. Pokud je potadan
zajezd do Anglie na tyden, pfinese pii maximalni obsazenosti témét dvounasobny zisk.
Tydenni zajezdy se tedy v porovnani se ¢tyfdennimi vyplati mnohem vic, navic ¢asova

naro¢nost na pfipravu a organizaci je témeéf stejna.

Tuzemské zajezdy jsou sice méné ziskové, ale zase jsou méné Casove narocné a
rizikové. Navic miizou zisky z té€chto z4jezdl pomoct v mésicich, kdy z4jezdy do Anglie
a Némecka nejsou poradany na pokryti ndjmu. Pokud chce byt ale firma stabilni, nemohla
by tento produkt mit jako hlavni z4jezd mésice, jelikoz viibec nepokryva celkové naklady

firmy.
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Zisky celé firmy jsou poté vidét ve vysledovce (viz. ptilohy 2, 3 a 4)

4.3.13 Penézni toky

Penézni toky si tedy predstavime jako realné penize na Gctu (viz. str. 16). Ackoliv
jsou rozpocitané trzby a naklady za jednotlivé mésice, je tfeba zaznamenat, kdy ptesné
tyto penize opusti ucet ¢i se na ném objevi.

Néjemné se bude platit vzdy ke 30. v daném mésici €ili zde ztistane vydaj stejny,
jako ve vysledovce. Marketingové naklady budou placeny pribézné cely mésic, je tedy
tieba na né mit danou ¢astku jiz na zacatku mésice. Nicméné naklady za internet, telefon
a energie se budou platit vzdy az mésic nasledujici, takze do prvniho mésice se pocitat
jako vydaj nemusi. Mzdy také budou patfit az do dalsiho mésice.

Zmeéni se znaéné prijmy a vydaje za zajezdy.

Vydaje

Bere se v tvahu, Ze dva mésice pied zahdjenim zajezdu bude muset byt uhrazena
50% zéloha na ubytovani a také budou muset byt uhrazeny letenky (jizdenky ne).
Spolecnost predpoklada, Zze bude vzdy tyto platby provadét za 13 lidi (vCetné lektora).
Tyto celkové vydaje jsou u Anglie 39 650 K¢, u Némecka 13 650 K¢, a u tuzemskych
zajezda 9 750 K¢.

Zbytek ubytovani bude doplacen mésic pfed zahajenim zdjezdu, tj. u Anglie
13 650 K¢, u Némecka 13 650 K¢, u tuzemskych z4jezda 9 750 K¢.

Priivodce bude vyplacen az mésic po uskutecnéni zajezdu, tj. prvni vydaje za n¢j
budou uskuteénény v kvétnu. Za Anglii a Némecko obdrzi 4000 K& na zajezd, za CR

2000 Ke.
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Prijmy

Také zékaznici budou platit zalohy na letenku a ubytovani, a to ve vysi 50 % ze
stanovené ceny. Podminky jsou nastaveny stejné jako u vydaji (platbu ale musi obdrzet
o tyden dfive, nez se rezervuje ubytovani a letenky), avsak se neda pocitat s tim, ze toto
provedou vSichni Ucastnici. Piedpoklada se, Zze 8 iCastnikl zaplati zalohu v terminu (toto
je minimalni pocet, jinak se zajezd rezervovat nebude) a zbyli se dohlasi na posledni
chvili (samozifejm& se mohou dohlésit i v meziCase, je lepsi ale pocitat s nejzazSim
terminem). Zalohy se budou rovnat zalohdm za ubytovani a letenku a doplatek zase
doplatku, ktery hradi firma pozdé&ji. Pti piihlaSeni na posledni chvili se jiz ale rusi
moznost zalohy a je tfeba zaplatit zajezd cely.

Z tabulky je viditelné (viz. Pfiloha 2), ze cashflow je dobry v porovnani
s vysledovkou, jelikoz celkové piijmy za rok se shoduji s celkovymi vynosy. Vysledné
vydaje jsou dokonce niz$i nez ndklady, a to kvili placeni nékterych polozek az po
dokonc¢eni mésice. Naklady na zajezdy jsou vzdy pokryty nejdéle v datum odjezdu, pouze
se méni chvile, kdy se penize objevi fyzicky na uctu. S timto je nutné pocitat, a praveé
z tohoto duvodu je vhodné si takovy piehled pro kazdy rok udélat. Jelikoz je jednim
Z finan¢nich cili firmy schopnost splacet své zavazky, je ptehled penéznich tokl

shledavan klicovych pro Gispé$né pokracovani i v dalSich letech.

4.3.14 Vysledovka

Vysledovka byla nejdiive zpracovana na prvni rok. Jsou v ni uvedeny vSechny
trzby za jednotlivé mésice (celkové vynosy) spole¢né s veskerymi néklady, které byly na
zajezdy vynalozeny. V piehledu je také vidét ostatni fixni naklady CK, jako naptiklad
mzdy a nagjemné. Fixnim ndkladem je také pojiSténi proti ipadku, a jeho ptiblizna ¢astka
byla odhadnuta na 20 000 K¢. Do ptehledu byly zahrnuty i odpisy.

Jak je vidét (Ptiloha 3), v prvnim roce neni pfedpokladan zadny zisk. Plusové jsou
pouze nékteré mesice. Ackoliv marketingové néklady nejsou fixnim ziskem, CK s timto
vydajem pocita pravidelné. Neptedpokladaji, ze utrati kazdy mésic stejnou ¢astku, roéné

ale chtéji do propagace podniku investovat okolo 60 000 K¢.
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Ztratovost je celkové prvni rok vysoka, a to zejména kvili nakladiim na majetek
a zalozeni CK. Také je porddano malo zajezdu, tudiz poté dochazi k velmi nizkym ziskiim
zajezdy a zahajovat Cinnost, v prosinci jiz firma zajezdy do Anglie ani do Némecka
poradat nechce.

Druhy rok (Pfiloha 4) se jest¢ nepodafilo dostat do kladného hospodaiského
kumulovaného vysledku. Odpadly sice nékteré naklady, ale Vv kumulovaném
hospodaiském vysledku jsou znat ztraty z minulého roku. Oproti pfedeslému roku ale

zmizela ztratovost témét u v§ech mésicu, a to diky pridani nového produktu na trh a také

oy s

wrwe

Treti rok (Piiloha 5) je kliCovy pro majitele, jelikoZz pokud bude propagace
uspésna a zakaznici budou mit skutecné zajem, ktery poroste, bude muset jiz jeden
Z majiteld zacit v podniku pracovat na plny tvazek (jako pracovnik na pobocce a zaroven
bude dale plnit své povinnosti jako doposud). Tim se zvysi naklady na odménu a na
odvody. Také firma planuje piestéhovani se do vétsi kancelate, ktera jiz bude slouzit i
vefejnosti. [ pfesto by tento rok mél byt ziskovy (t€éméf dvojnasobé v porovnani
S pfedchozim rokem) a mél by vystacit na dal§i odmény pro oba majitele. Ztratovost
v zimnich mésicich je o néco snizena diky planovanym zimnim vikendiim v CR, které
chce firma uspotéadat prave aby tyto ztraty pomohla vyrovnat. Zisky jsou vyssi také proto,
str. 37) a byly zvySeny ceny zajezdu.

Dalsi roky je ocekavan narist zisku diky zvySovani frekvence zajezdd. V roce
ctvrtém by firma chtéla pridat dalsi produkt, a to zdjezd do Némecka na tyden.

CK nema pfesné stanoven rok, ale v momenté, kdy budou oba majitelé vice
casové€ vytiZeni a bude ziskovost dostatecnd, chce najmout jednoho pracovnika na plny
uvazek do kamenné poboCky misto majitelky, kterd by se jiz vénovala plné€ ostatnim

povinnostem.
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Odpisy

Jelikoz zadny nakladny dlouhodoby majetek neni, je mozné provést pouze odpisy
ucetni. K urCeni vySe pomize rovnomérna metoda, kdy v Case rozepiSeme financni
hodnotu jednotlivych polozek. Jelikoz jsou ale dana ¢isla potieba pouze pro predstavu,
byly vSechny majetky spocitdny hromadné a stejné tak i budou odepisovany. Souhrnna
cena majetku je tedy 60 712 K¢. Dobu odepisovani podnik urcil na 5 let, tudiz jsou ro¢ni
odpisy 12 143 K¢.

Bod zvratu

Pro uréeni bodu zvratu je tieba brat v avahu celkové naklady a vynosy v letech,
ve kterych je bod zvratu hledan. Z grafu je patrné, Ze tato situace nastane mezi druhym a
ttetim rokem, kdy by mély byt kumulované naklady a kumulované vynosy rovny a dalsi
meésice jsou jiz celkové trzby vyssi, nez naklady (z vysledovky je tato situace vidét ve 3.

roce mezi 6. a 7. mésicem, Viz. Ptiloha 5).

Tabulka ¢. 7 - Bod zvratu

Analyza bodu zvratu 1.rok 2.rok 3.rok
Celkové naklady 832 231 K¢ 1315871 K¢ 2 041 983 K¢
Celkové vynosy 650 400 K¢ 1434 000 K¢ 2 216 400 K¢
Kumulované naklady 832231 K¢ 2 148 102 K¢ 4190 085 K¢
Kumulované vynosy 650 400 K¢ 2 084 400 K¢ 4 300 800 K¢
Kumulovany hospodarsky -181 831 K¢ -63 702 K¢ 110715 K¢
vysledek

(Zdroj: vlastni)
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4.3.15 Shrnuti podnikatelského planu

Na zéaklad¢ vytvoifeného planu je mozné usoudit, Ze CK by mohla fungovat.
Nicméné je zde mnoho nastrah a rizik, se kterymi je tfeba pocitat. Hlavni nastrahy
podnikani jsou jiz na zacatku. Je nutné mit koncesni listinu, ke které je tieba odborna
kvalifikace, kterou zakladatelé maji. Problémem by mohlo byt sjednani povinného
pojisténi proti upadku CK, jelikoz pojistovny obzvlasté v tuto dobu nejsou ochotné
pojisténi poskytnout. Pokud by se vSak zakladatelim povedlo tyto podminky splnit a
koncesni listinu ziskat, budou pravdépodobné mit dostatek finan¢nich prostiedkd, aby
nastartovali prvni roky podnikani. Dle odhadi p#ijmy v prvnich letech dostatecné
nebudou, jelikoz je podnik na konci roku ve ztraté. Je ale vidéet, Ze se situace postupné
zlepSuje a ve tietim roce dochazi k bodu zvratu. Dulezité také je, ze by CK méla byt
schopna splacet své zavazky.

Po zalozeni CK vyvstavaji dalsi rizika, ktera jsou v tomto druhu podnikani vysoka.
Nejvétsi hrozbou kromé samotného zaloZeni je ruSeni zajezdl za strany klientd a
provozovatelii leteckych spolecnosti ¢i ubytovacich zatizeni. Tomuto riziku ale celi
vSechny CK a musi na tyto piipady byt pfipraveny. Budouci CK vidi nejvétsi prilezitosti
produkty, které nabizi, jelikoz kombinuji poznavani s procvi¢ovanim ciziho jazyka pro
trh, kterému dand sluzba zatim jeSté neni nabizena. Ac¢koliv existuji konkurencni podniky,
které by firmu mohly ohrozit v budoucnu, neni v souc¢asné dobé CK, ktera by nabizela
naprosto stejny produkt stejnému segmentu trhu. Pokud se tedy podaii naplnit firmé své
finan¢ni plany a bude efektivné propagovat svou myslenku, ma Sanci se na trhu prosadit

a fungovat jako uspésna cestovni kancelar.
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4.4 Vyzkumné Setreni

4.4.1 Cil vyzkumu a metodika zpracovani

Cilem vyzkumu je zjistit idedlni produkt (produkty) pro potencialni klienty
budouci CK LingoTour. Vyzkumné Setieni je zamétfeno na studenty anglického jazyka,
ktefi navstévuji kurzy spolumajitelky této CK. Tento okruh respondentii byl vybran,
protoze se jedna o hlavni trh, na ktery bude zaméten prvni rok podnikani (viz. str. 20)

Otazkou je, o jaky zahranicni zdjezd ¢i zdjezdy by respondenti méli nejvetsi
zajem. Dotazovatelku také zajima, zda by byl zdjem o ubytovani v rodindch, coZ neni
povazovano za uplné obvyklé ve v€kové kategorii, na které jsou zajezdy cileny.

Predpokladem je, ze zajem bude piedev§im o hlavni mésta danych destinaci, a to
na dobu prodlouzeného vikendu (tj. tfi noci). Ubytovani by nemuselo byt vyzadovano
nadstandardni a mohla by stadit pouze snidané. Stejné tak nejsou predpokladany vysoké
naroky na priivodce, jelikoz CK nechce poskytovat zajezdy €isté poznavaci. Cena téchto

zajezdli by mohla byt shodna s odhadem provedenym vyse (str. 33).

4.4.2 Metodika vyzkumu

Vyzkum je proveden formou dotazniku, kdy respondenti odpovidaji na uzaviené
otazky vybérem z né¢kolika moznosti. Otazky se tykaji jejich mozné cesty do zahranici za
ucelem poznavani a zaroven vzdélavani. Dotaznik bude vypliiovan osobng, a to z ditvodu
vétsi validity dat a také bude zamezeno piipadnému nepochopeni otdzek. Dotazovatelku
také zajima, zda respondenti uvedou 1 jiné napady ¢i poznamky k uvedenym odpoveédim.

Data po vyzkumu budou bliZe tfidéna, porovnavana a vyhodnocovana. Roziazena
budou hlavn€ dle vybranych destinaci a délky zajezdu, které maji zasadni vliv na
celkovou cenu. Vyhodnoceny budou priméarné nejfrekventovanéjsi odpovedi, na zakladée

kterych budou vyvozeny zavery.
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4.4.3 Sbér informaci a priubéh Seti‘eni

Celkem byl dotaznik vyplnén s dvaceti péti studenty anglického jazyka rtznych
urovni. Proveden byl se vSemi studenty, ktera autorka prace vyucuje na soukromych
kurzech a povazuje je za potencialni trh. Dotazniky byly vyplnény béhem ledna 2021 a
byly osobné pfedavany a vypliiovany s respondenty.

Prvni otazky byly zaméteny na pohlavi a vék. Dotaznik vyplnilo celkem 15 muzi
a 10 Zen ve vékovém rozhrani 18-52 let. Vékové kategorie byly tifi a to 18-25 se 6
respondenty, 26-50 do kter¢ bylo zafazeno 18 respondenti a kategorie 50 plus, kde byl
respondent pouze jeden.

PIné znéni dotazniku je uvedeno v Ptiloze 1.

Otazka ¢.3: Jaky druh dovolené v zahranici jste zazil/a?

Graf ¢. 2 - Druh dovolené
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rekreacni zajezd s CK  pozndvaci zajezd s CK jezdim bez CK necestoval/a jsem do
zahranici

(Zdroj: vlastni)

Tato otazka méla moznost vybéru vice moznosti. Nikdo z dotazanych neuvedl, ze
by se jiz ucastnil jazykového kurzu ¢ili tato polozka v grafu neni znazornéna.
Vétsina dotdzanych jiz nékam V minulosti do zahrani¢i na néjaky druh dovolené
vycestovala (24, ale jednalo se spise 0 zajezdy s CK na rekreacni dovolenou (19) nebo
poznavani na vlastni pést (5). Pouze ¢tyfti z dotazanych jiz nékdy zazili poznavaci zajezd

(ti si také vybrali 1 dal$i moznosti).
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Otazka ¢.4: Jak byste ohodnotil /a svoji souc¢asnou znalost jazyka?
Graf ¢.3 - Znalost jazyka
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(Zdroj: vlastni)

Jazykova troven respondentt byla od zac¢ate¢nikti po pokrocilé. Z dotazovanych

bylo 7 zaate¢nikil, 12 mirné pokrocilych a 6 pokrocilych.

Otazka ¢.5: Do jaké anglicky hovorici destinace byste nejradsi jel/a za ucelem
vyzkousSeni, zlepSeni ¢i nauceni jazyka a zaroven poznavani?

Graf ¢.4 - Lokace
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Z grafu je patrné, Ze nejveEtsi zajem by byl o Jizni pobiezi (10), druhou destinaci

byl Londyn (9) a posledni venkov (6).

Otazka ¢.6: Jaka je dle Vas idealni délka pobytu v destinaci, kterou jste si
vybrala/a?
Graf ¢.5 - Délka zajezdu
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Ctyri dny tyden delsi nez tyden

(Zdroj: vlastni)

Délku zajezdu zvolila naprosta vétsina (15) tyden — (9 z toho jsou Anglie pobieZi,
5 z toho Londyn, jeden venkov), ¢tyfdenni zajezd volili 4 respondenti (Londyn) a Sest
respondentl chtélo na delsi dobu nez tyden (1 Anglie, 5 venkov).

Dalsi otazka byla zamétena na dopravu. Na vybér byl autobus ¢i letadlo. Vsech

25 respondentil upfednostnilo dopravu leteckou.
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Otazka ¢.8: Jaky druh ubytovani byste pro tento zajezd zvolil/a?

Graf ¢.6 - Ubytovani
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(Zdroj: vlastni)

Vétsina respondentd (12) je pro ubytovani typu Bed and Breakfast. Nicméné
pomérné velka ¢ast chce byt vroding (10), kde se mluvi danym jazykem. Sest
dotazovanych upfednostiiuje ubytovani na penzionu. Pouze dva respondenti by chtéli

zUstat v penzionu a jeden na hotelu.

Otazka ¢.9: Jakou formu stravovani byste pro tento zajezd preferoval/a?

Graf ¢.7 - Strava
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Respondenti, ktefi odpovidali, Ze se chtéji ubytovat v ubytovani typu Bed and
Brekfast zvolili snidani, jelikoz pfesné toto dany typ ubytovani nabizi. Dotazovani
ubytovani v rodinach vétSinou (7) také preferuji snidani, tfi respondenti se ale spokoji i
pouze s ubytovanim. Ti, co by chtéli ubytovani na hotelu ¢i penzionu uvedli tak ziejme i
kvili stravovani, jelikoz vSichni dotazovani z téchto druhti ubytovani chtéji polopenzi (3
respondenti).

Béhem vyplilovani dotazniku bylo dotazovanym jasné sdéleno, jaké cile CK ma.
Jedna z otazek byla zaméfena na to, jaky primarni cil by zajezd mél pro né. Otazka znéla,
V praxi nebo je pro né primarni poznavani a o rozvoj jazyka zijem tolik nemaji.
Respondenti méli ale také moznost zvoleni obou cilti jako rovnocenny, coz také naprosta
z nich uvedla (22). Dva respondenti uvedli, Ze by jeli hlavné poznavat danou destinaci a

pouze jeden z nich by chtél vycestovat pouze za ucelem vyzkouseni anglického jazyka.

Otazka ¢.10: Pokud by mél byt program zaméren na procviceni jazyka, jaka
forma by se Vam libila nejvice?

Graf .8 - Procviceni jazyka
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vyukové lekce lekce a vyuziti v praxi konverzace s Ucastniky konverzace v rodiné a
nebo lektorem mistnimi

(Zdroj: vlastni)

48



Dalsi otazky se tykaly programu. Dva potencialni Gc¢astnici maji zdjem pouze o
lekce, dva dalsi tuto moznost zvolili, chtéli by ji ale kombinovat s vyuzitim jazyka
v praxi. Ctyfi z dotazanych by se cht&l bavit béhem pobytu s lektorem ¢&i spolutiéastniky
zajezdu. Nejfrekventovanéjsi odpovedi byla komunikace s mistnimi ¢i rodinou (pokud si

tuto moznost zvolili). Tuto moznost uvedlo celkem 17 dotazanych.

Jeden respondent mimo dotaznik uvedl, ze si mluvit neptfeje vibec, Ze by spis

chtél poznavat zemi.

Otazka ¢.11: Pokud by mél byt program zaméi‘en na poznavani okoli, jaka
forma by se Vam libila nejvice?
Graf ¢.9 - Poznavani okoli
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Dalsi otazkou tykajici se programu smétfovala na zptisob pozndvani. Respondenti
meli moZnost zvolit byt po celou dobu zjezdu s privodcem se struénym vykladem. Tuto
moznost zvolili ¢tyfi z dotazovanych.

Nejvice volend odpovéd’ byla, ze by nejvyznamnéjsi pamatky prosli s privodcem
se stru¢nym vykladem a poté uz by stacily jenom tipy, kam jit dal (14 dotazanych).

Sedmi respondentim by stailo dat pouze tipy, kam vyrazit program by si
vytvorili vlastni. K dotazniku vétSina dodala, Ze tuto moznost voli, jelikoz jsou zvykli

cestovat sami a nedéld jim problém se orientovat v nové destinaci (i piestoze nékteti
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Z nich nejsou fazeni mezi pokrocilé studenty jazyka, dokonce je mezi nimi i jeden
zacatecnik).

Zajimavé ale bylo, ze velky pocet respondentt uvedl své vlastni odpovédi nad ramec
dotazniku. Neékteti (3 z dotazanych) uvedli, ze by chodili s privodcem celou dobu
naptiklad prvni dva-tfi dny, nez by se zorientovali, a poté by jim staCily pouze tipy, kam
by se mohli podivat. Dalsi cast respondentii uvedla (4 z dotdzanych), ze by uvitali
podrobnéjsi vyklad u vyznamnych budov ¢i v muzeu v AJ. Poté by jiz pokracovali zcela
samostatné. Odpovédi byly zaznamenany, ale nakonec byli respondenti stejné
,»donuceni“, aby uvedli jednu z nabizenych moznosti (kviili snadnéj$i méfitelnosti dat).
Nicmén¢ bylo povazované za zajimavé to uvést, jelikoz tyto moznosti vymyslelo vice

studentti bez ptedchoziho nabadani a nabizeni jinych verzi programu.

Nikdo ze zkoumanych osob neuvedl, ze by chtéli priivodce po celou dobu pobytu

S podrobnym vykladem u vSech pamétihodnosti.

Otazka €.12: Jaka je dle Vaseho nazoru za Vami sestaveny zajezd odpovidajici

cena?
Graf ¢.10 - Cena zajezdu

10

2
: . .
0
5000 K¢-8000 K¢ 8000 Keé-12000 K& 12000 KE-15000 KE 15000 KE-20000 Ké  vice nez 20 000 Ké

(Zdroj: vlastni)
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Optimalni cena je obecné mezi dvandcti a patnacti tisici. Nicméné¢ je celkem 12
respondentl ochotnych dat za z4jezd vice, polovina i vice nez 20 000 K¢. Nizky pocet

respondentt uvedl (celkem 4), Ze by za jimi sestaveny zajezd dali méné nez 12 000 K¢.

4.4.4 Zpracovani vysledki Setieni

Po shromazdéni dat byla data roztiidéna do tabulek pro ptrehlednost a také pro
porovnani vzdy dvou na sob¢é zavislych proménnych, které se navzajem ovliviuji ¢i
z nich vyplyvaji data, kterd se daji navzajem porovnat.

Pti sledovani zavislosti vybéru lokace na délky zajezdu bylo zjisténo, Ze mezi daty
existuji jisté vztahy. V piipadé, Ze dotazovani vybrali moznost jizni pobrezi, byla
nejcasteji zvolena délka zajezdu jeden tyden. Pokud si vybrali Londyn, jiz odpovédi tak
znaéné nebyly. VéEtSina stale uvitala tyden, avSak téméf stejny pocet dotazovanych by jelo
pouze na Ctyti dny. Zajimaveé je, ze pii poradani zajezdu na venkov by nebyla témét viibec
volena ani jedna ze zminénych moznosti, jelikoz by naprosta vétSina respondentil volila

dobu delsi nez tyden.

Tabulka ¢. 8 — Délka zajezdu vs. lokalita

Délka zajezdu Jizni pobrezi Londyn Venkov
Tyden 9 5 1
Cty¥i dny 0 4 0
Delsi neZ tyden 1 0 5

(Zdroj: vlastni)

Dalsi data zavisla na sob¢ se tykaji ubytovani a stravovani. Samoziejmé je, Ze
Vv pfipad€ zvoleni moZnosti ,,Bed and Breakfast* respondenti automaticky vybrali snidani
jako mozZnost stravovani, jelikoz ptesné toto dany typ ubytovani nabizi. Pokud si
dotazovani vybrali ubytovani v roding, volili také pfevazné snidani. V ptipadé, ze se ale

ubytovali na hotelu nebo penzionu, Zadali polopenzi.
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Tabulka €. 9 — Strava vs. ubytovani

Strava/ubytovéani | BB Hotel Rodina Penzion
Bez stravy 0 0 3 0
Snidané 12 0 7 0
Polopenze 0 1 0 2

(Zdroj: vlastni)

Vliv na sebe méla také uroven jazyka a zptisob vyuziti jazyka v praxi. Zajimavé
napiiklad je, ze zacateCnici vibec nezvolili moznost komunikace v rodin¢ (z toho
vyplyva, Ze si ani tento zplsob nevybrali jako moznost ubytovani). (To muze byt
nicméné evidentné jako jedina (vyjma jednoho mirné pokrocilého studenta) zajem o
vyukové hodiny béhem zajezdu. To miize byt zapti¢inéno jejich nedostatecnou trovni,
ktera by mohla zvySovat zajem ucit se naptiklad uzite¢né fraze do béznych situaci.

Témei nulovy zajem je o komunikaci mezi sebou a lektorem (autorka se domniva,
ze studenti se celkové stydi mluvit v cizim jazyce s 0sobami, pokud s nimi mohou mluvit
Cesky).

Evidentné je celkovy zajem o komunikaci s mistnimi nejvétsi (je tteba zahrnout 1

respondenty, kteti uvedli polozku ,,mistni i rodina*.

Tabulka ¢. 10 — Komunikace vs. Groven

Komunikace | Mistniirodina Komunikace mezi | Vyukové | Vyukové hodiny +

s mistnimi sebou/s lektorem hodiny komunikace s mistnimi
Zackatelnik (7) 2 0 1 2 1
Mirné pokrocily (12) | 4 6 1 0 1
Pokroéily (6) 2 4 0 0 0

Zdroj: (vlastni)
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Poslednim porovnavanym vztahem byla cena versus délka pobytu, jelikoz tento
faktor ma na vyslednou cenu nejvétsi vliv (doprava nehraje roli — vSichni si vybrali
leteckou (viz. str. 45), u stravovani pievlada snidané (viz. str. 47), a vliv ceny na vybér
destinace neni zas tak vyrazny). Pro respondenty ucastnici se Ctyfdenniho zajezdu je
nejoptimalngjsi cena 5-8 000 K¢. V ptipadé, Ze se pojede na tyden, se vétSina priklani
k cené pohybujici se mezi 12-15 000 K¢, coz se zda optimalni. Pokud by se jelo na dobu
delsi nez tyden, uvedli vSichni dotazovani castku vyssi nez 20 000 K¢, coz je také

pozadovano za relevantni cenu.

Tabulka €. 11 — Cena vs. délka pobytu

Cena/délka pobytu | 4dny Tyden Vice nez tyden
5000-8000 2 0 0
8000-12000 1 1 0
12000-15000 1 8 0
15000-20000 0 5 1
20000 a vice 0 1 5

(Zdroj: vlastni)

Porovnani téchto dat pomohlo ujasnit vztahy mezi jednotlivymi otdzkami a také
zptehlednit data ziskana z dotazniku. Nyni je tedy jasné vidét, ktefi respondenti
odpovidali na jaké otazky a pomuze to snadnéji odhalit kombinaci sluzeb, ktera vytvoii
nejvice zadany produkt ¢i produkty. Jednotlivé vztahy mezi daty odhalily také zajimava
data uzitecnd pro jakékoliv dalsi planovani novych zajezdl. Zavérem je ale nutné
podotknout, Zze dané vzorce nemusi byt viibec platné obecné kviili nizkému poctu

sesbiranych dat.
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4.4.5 Shrnuti a diskuse vysledkii

Na zakladé ziskanych dat je mozné po srovnani s produkty v podnikatelském planu
vidét, ze predstavy klientl se v n€kterych aspektech 1isi od predpokladu. Dle vétSiny by
pobyt mél byt spise delsi a tim padem se i cenova relace se pohybuje jinde.

Pokud by tedy mél byt vybran produkt, o ktery by byl nejvétsi zdjem, byl by to zajezd
na jizni pobiezi Anglie na tyden v cen¢ pohybujici se mezi 12-15 000 K¢. V cené zajezdu
by byla zahrnuta letecka doprava a ubytovani typu Bed and Breakfast. Na programu by
bylo projiti nejvyznamnéjSich pamétihodnosti ¢i ptirodnich kras s privodcem hlavné
prvnich par dni, poté by jiz byla volng;si zabava a privodce by slouZil hlavné jako ¢lovéek,
ktery d& dobré tipy na dals$i program. Studenti by si pfali komunikovat anglicky hlavné
S mistnimi obyvateli béhem feseni kazdodennich situaci. Podobné¢ atraktivni je za stejnou
cenu se stejnym programem a ubytovanim i zdjezd do Londyna. Zajimavou a celkem

vitanou formou ubytovani by mohlo byt i ubytovani v rodinach se snidani.
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5. Shrnuti

1. Za jakych podminek bude zaloZeni CK mozné?

V teoretické Casti bylo specifikovano, jaké pozadavky musi byt splnény a jaké
zakony je nutné znat, aby bylo mozné zalozit cestovni kancelaf. Podminek je cela fada a
budouci zakladatel musi byt nejen kvalifikovan, ale také musi zajistit pojiSténi proti
upadku CK. Také je tfeba vypracovat podnikatelsky plan, ktery jasné specifikuje, jaké
finan¢ni prostiedky budou potieba a na co budou vynalozeny. Podnikatelsky plan pomaha
odhadnout, zda by podnik mohl Gspé$né fungovat a pomaha zamyslet se nad riznymi

faktory, které¢ uspésné fungovani ovliviiuji.

2. Bude na zikladé vytvoreného planu mozZné uspéSné fungovani CK?

Prakticka cast ukdzala, jak by mohla fungovat konkrétni cestovni kancelar se
zaméfenim na jazykové-poznavaci pobyty studentli v zahrani¢i. Vysledkem byl
kompletni navrh s analyzami konkurence, vnitiniho a vnéjSiho prostiedi firmy a také
finanéni plan. Tyto faktory ukazaly, Zze podnik ma dostatecné a jasné€ rozvrzené finan¢ni
prostiedky. Zaroven si je védom vsech rizik, pfilezitosti, vyhod a nevyhod, které se mu
s danym druhem podnikani objevuji. Konkurence je vidéna celkové spiSe do budoucna,
kdy by stavajici CK mohly zatadit podobné produkty do svych nabidek, takze je dobré
tyto konkurenty monitorovat jiz od zacatku. Pfi splnéni vSech cili a nasledovani

finan¢nich plani mizZe podnik efektivné fungovat.

3. Budou mit klienti zijem o nabizené produkty, pfipadné o jaké produkty by méli
zajem?

Soucasti prace bylo i vyzkumné Setfeni zaméfené na potieby klientl. Vyzkum
prokdzal, Ze klienti sice maji zdjem o danou myslenku a provedeni z4jezdu, nicméné by
si spiSe prali jinak nastaveny produkt. Zajem by méli o tydenni pobyty situované na jizni
pobifezi Anglie Vvcenové relaci do 15 000K¢E. Letecka doprava navrhovana
Vv podnikatelském planu (str. 22) by m¢la dle vysledkt uspéch a je upfednostinovana pred
autobusem. Mezi atraktivni zpiisoby ubytovani bylo zafazeno Bed and Breakfast, kde je
snidan¢ zahrnuta v cené. Stejné vysel i zplisob stravovani, kde nedoslo k piekvapivym

vysledkim, jelikoz vétSina dotazanych zvolila pouze snidani. Celkem vysoky zajem byl
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projeven i o ubytovani v rodinach, které by majitelé radi vyzkouseli. Dalsi aspekty
tykajici se programu se shoduji s predstavami zakladateld.

Ackoliv se jednalo o maly vzorek potencialnich klient, mohou byt jejich odpovédi
smérodatné. Diky vysledkim z vyzkumu ma také budouci spolecnost lepsi predstavu o

tom, jakym smérem by se méla vydat a jak docilit vétsi spokojenosti zdkazniki.
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6. Zavéry a doporuceni

Cilem prace bylo vytvofit podnikatelsky plan fiktivni CK, ktera bude potadat
jazykové pobyty v zahranici pro dospélé studenty anglického ¢i némeckého jazyka.

Teoreticka ¢ast shrnula vSe podstatné souvisejici se zalozenim cestovni kancelare a
nasmérovala oblasti, které je nezbytné znat v ptipad¢ realizace projektu. Znalost zakont
a povinnosti je v tomto piipadé nezbytné nutna k porozumeéni specifik zalozeni cestovni
kancelare a jejimu fungovani.

Podnikatelsky plan potencialni CK ukézal, jak by teorie mohla vypadat v praxi, coz
je velmi dilezité a neni bez této faze mozné plan uskutec¢nit. Pti skute¢ném tvoteni planu
bylo nutné detailn¢ promyslet vSechny aspekty ovlivilujici se navzajem a také myslet na
dalsi hrozby a rizika s podnikanim spojené. Radg rizik se da ale predchazet pravé diky
kvalitnimu podnikatelskému planu zahrnujicim detailnéjsi finanéni planovani a kvalitni
analyzou vlastniho prostfedi i okoli.

Dotaznik ukazal mozné produkty, o které by méla cilova skupina respondentti zajem.
Vysledky pomohly si zakladatelim Iépe uvédomit, jakym smérem CK nasmérovat. V této
¢asti je pozitivné je hodnoceno osobni setkani s dotazovanymi, diky ¢emuZz bylo mozné
1épe pochopit klienty a dovysvétlit piipadné nejasnosti. Vysledky mohou byt ale trochu
zavadéjici, jelikoz byl nizky pocet respondentii a neni mozné urcit, zda by to tak platilo 1
u Sir§iho spektra klientll. Na druhou stranu se ale data diky osobnimu kontaktu zdaji vice
validni, a i vzhledem k nizkému poctu dotazovanych byla ziskana pro autorku prace
zajimava data, kdy byly vypozorovany urcité vztahy mezi jednotlivymi slozkami zajezda
a zaroven odhaleny pfedstavy dilezitého segmentu zédkazniku.

Cil prace byl tedy splnén a zaroven byly zodpovézeny vSechny vyzkumné otazky, na
které se prace zamétovala. Prace nyni mliZze slouZit jako podklad pro budouci podnikatele
nejen v dané oblasti, jelikoz struktura podnikatelského planu je aplikovatelna na
jakykoliv druh podnikani. Dale by mohla slouzit jako ptehled informaci nutnych
Kk nastudovani pred samotnym zalozenim CK ¢i pomoci si uvédomit, co zalozeni
takového podniku obnasi. Hlavné ale bude slouzit autorce prace jako podklad pro zaloZeni
jeji vlastni CK, kterou by v budoucnu chtéla mit a nyni jiZ je zhotoven pfiblizny ndstin,

jak by jeji podnikani mohlo vypadat.
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8. PFilohy

Pfiloha 1 — Vyzkumné otazky
1. Jaké je Vase pohlavi?
a) muz

b) Zena

2.V jaké jste vékové kategorii?
a) 18-25

b) 26-50

c) 50+

3. Jaky druh dovolené jste zazil/a?
a) rekreacni dovolena s CK

b) pozndvaci zdjezd s CK
c) jezdim bez CK

d) jesté jsem do zahranici necestoval/a

4. Jak byste ohodnotil/a svoji sou¢asnou znalost jazyka?
a) zacatecnik
b) mirné pokrocily

c) pokrodily

5. Do jaké anglicky hovorici destinace byste nejradsi jel/a za Ucelem vyzkouseni,
zlepseni ¢i nauceni jazyka a zaroven poznavani?

a) Anglie — Londyn
b) Anglie — jizni pobtezi (Cornwall)

c) Anglie — venkov

6. Jaka je dle Vas idealni délka pobytu v destinaci, kterou jste si vybral/a?
a) vikend (po-ne)

b) 3 noci

c) tyden

d) déle nez tyden
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7. Jakou formu dopravy byste preferoval/a?
a) autobus
b) letadlo

8. Jakou druh ubytovani byste zvolil/a?

a) hotel 3-4*

b) penzion

c) bed and breakfast (ubytovani se snidani)

d) ubytovani v rodiné, kterd mluvi danym jazykem

9. Jakou formu stravovani byste pro tento zajezd preferoval/a?
a) polopenze
b) pouze snidané

c) vlastni

10. Pokud by mél byt program zaméren na procvic¢eni jazyka, jaka forma by se Vam
libila nejvice?

a) mluvit s mistnimi obyvateli nebo rodinou (napf. v obchodé, restauraci)

b) mluvit s lektorkou/spolutcastniky zajezdu béhem pobytu

c) mit vyhrazené vyukové lekce

d) kombinace c+a

11. Pokud by mél byt program zaméren na poznavani okoli, jaka forma by se Vam libila
nejvice?

a) dukladné projiti vSsech pamétihodnosti a pfirodnich pamatek s privodcem a
s detailnim vykladem

b) doporudit tipy, kam se jit podivat a nechat program na ucastnicich

c) poznat nejvyznamnéjsi mista s privodcem a stru¢nym vykladem a dale jit po vlastni
ose

d) celou dobu byt s privodcem a poznavat okoli navstévovanim pamétihodnosti Ci
pfirodnich pamatek se struénym vykladem
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12. Kolik byste byl/a ochotna/en do Vaseho idealniho zajezdu investovat?
a) 8000K¢-12000K¢

b) 12000K¢-15000K¢

c) 15000K¢-20000K¢

d) 20000 K¢ a vice
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Priloha 2 - Cashflow

CASH FLOW 1.mésic 2. mésic | 3.mésic 4. mésic | 5. mésic | 6. mésic |7.mésic |[8. mésic |9.mésic |10. mésic |11. mésic | 12. mésic | Celkové
Najemné 5440KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 2720KE| 35360KE
Energie OKE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 1000KE| 11000 Ke
Internet 0 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 3 960 K¢
Telefon 0 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 8 800 K¢
Marketing 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 5000KE| 60000 KE
Mzdy 0 K¢| 20000 K¢ | 20000 K¢ | 20 000 K¢ | 20 000 K¢ | 20 000 KE| 20 000 K¢ | 20 000 K& | 20 000 K& | 20 000 K¢ | 20 000 K¢ | 20 000 K& | 220 000 K¢
Odpisy 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ OKE| 5571K¢ 5571 K¢
Pojisténi 40 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0KE| 40000 K¢
Zajezdy - vydaje

Zéaloha 39650 KE| 39650KE|13650KE| 9750KE| 9750 KE| 39650 KE | 13 650 KE | 39 650 K¢

Vlak 21 600 K¢ 21 600 K¢

Doplatek ubytovani 13 650 K¢ | 13650 K¢ | 13 650KE| 9750 KE| 9750 KE | 13 650 KE| 13650 KE| 13 650 K¢

Priivodce 8900 KE| 8900KE| 10900KE| 2500KE| 2500KE| 8900KE|10900KE| 8900 K¢

Celkové vydaje 50 440 K¢ | 69530 K¢ | 83 180 KE |57 180 K¢ | 62 180 K¢ | 79 880 K¢ | 90 180 K¢ | 59 680 K¢ | 85 680 K¢ | 74 030 K¢ | 40 780 K¢ | 44 351 K¢ | 797 091 K¢
Zajezdy — prijmy

Zaloha 50 % 97 200 K¢ | 32400 K¢ | 32400 KE| 31200 KE | 12 400 KE |12 400 KE| 32 400 K¢ | 31 200 K¢ | 32 400 K¢

Doplatek 32400 K¢ | 32400 KE|32400KE|31200KE| 12400 KE |12 400 KE | 31200 KE| 32 400 K¢

Last minute 32400 K¢ | 32400 KE|31200KE| 12 400 KE| 12 400 K¢ | 32 400 KE| 31200 KE | 32 400 K¢

Celkové ptijmy 0 KE| 32400 KE| 64 800 K¢ |96 000 K¢ | 77 200 KE | 74 800 KE | 57 200 K¢ | 56 000 K¢ | 96 000 K¢ | 63 600 K¢ | 32 400 Ké 650 400 K¢
CASH FLOW -50 440 K¢ | -37 130 K¢ | -18 380 K¢ | 38 820 K¢ | 15 020 K¢ | -5 080 K¢ | -32 980 K¢ | -3 680 K¢ | 10 320 K¢ | -10 430 K¢ | -8 380 K¢ | -44 351 K¢ | -146 691 K¢




Priloha 3 - Vysledovka 1. rok

Vysledovka 1.mésic 2. mésic 3.meésic 4. mésic 5. mésic 6. mésic 7. mésic 8. mésic 9.mésic 10. mésic 11. mésic 12. mésic Celkové
Celkové vynosy 0 K¢ 0 K¢ OKE| 97200KE| 97200KE| 93600KE| 37200KE| 37200KE| 97200KE| 93600 KE| 97 200 K¢ 0KE| 650400 K¢
Najemné 5440KE| 2720K¢ 2 720 K¢ 2 720 K¢ 2 720 K¢ 2 720 K¢ 2720 K¢ 2 720 K¢ 2720 K¢ 2720 K¢ 2 720 K¢ 2 720 K¢ 35 360 K¢
Energie 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1000 K¢ 1000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 12 000 K¢
Internet 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 4320 K¢
Telefon 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 9 600 K¢
ZaloZeni 5000 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 5000 K¢
Marketing 5000 K¢| 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 60 000 K¢
Mzdy 20000 K¢| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 240000 KE
Odpisy 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ OKE| 12143K¢ 12 143 K¢
Pojisténi 20 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 20 000 K¢
Naklady zajezdy 0 K¢ 0 K¢ OKE| 60000KE| 60000KE| 57600KE| 22000KE| 22000KE| 60000KE| 57600KE| 60000 KE 0K¢| 399200 K¢
DPH 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 4 584 K¢ 4584 K¢ 5208 K¢ 2 088 K¢ 2 088 K¢ 5424 K¢ 5208 K¢ 5424 K¢ 0 K¢ 34 608 K¢
Celkové naklady | 57600 K¢ | 29880 KE| 29880KE| 94464 KE| 94464 KE| 92688KE| 53968 KE| 53968 KE| 95304 KE| 92688 KE| 95304 KE| 42023 KE| 832231KE
HV* -57 600 K¢ | -29 880 K¢ | -29 880 K¢ 2 736 K¢ 2 736 K¢ 912 KE| -16768 K¢ | -16 768 K¢ 1 896 K¢ 912 K¢ 1896 KC| -42023 K¢ | -181 831 K¢
HV*

kumulovany -57 600 K¢ | -87 480 K¢ | -117 360 K¢ | -114 624 K¢ | -111 888 KC | -110 976 K¢ | -127 744 K¢ | -144 512 K¢ | -142 616 K€ | -141 704 K¢ | -139 808 K¢ | -181 831 K¢

*HV = hospodatsky vysledek




Priloha 4 - Vysledovka 2. rok

Vysledovka 1.mésic 2. mésic 3.meésic 4. mésic 5. mésic 6. mésic 7. mésic 8. mésic 9.mésic 10. mésic | 11. mésic |12. mésic | Celkové
Celkové vynosy 0 K¢ OKE| 97200Kc| 249 600 KE | 136 800 KE | 249 600 KE| 99 000 KE | 99000 K¢ | 156 000 K¢ | 190 800 K¢ | 156 000 K¢ 0 K¢ | 1434 000 K¢
Najemné 2720 K¢ 2720 K¢ 2720 K¢ 2720 K¢ 2720 K¢ 2720 K¢ 2 720 K& 2 720 K& 2 720 K& 2720 K& 2720KE| 2720KeE 32 640 K¢
Energie 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1000 K¢ | 1000 Ke 12 000 K¢
Internet 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 4320K¢
Telefon 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 9 600 K¢
Marketing 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000 K¢ 5000K¢| 5000K¢ 60 000 K¢
Mzdy 20000 KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000KE| 20000 KE| 20000 KE| 20000 KE | 20 000 KE| 240 000 K¢
Odpisy 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ OKE| 12143 K¢ 12 143 K¢
Pojisténi 40 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 40 000 K¢
Naklady zdjezdy 0 K¢ OKE| 60000KE| 149600KE| 82000KE| 149600KE| 40000KE| 40000KE| 92000 KE | 117 600 K¢ | 92 000 K¢ OKE| 822800 K¢
DPH 5424 K¢ 15 216 K¢ 7 512 K¢ 15 216 K¢ 4176 K¢ 4176 K¢| 10008 KE| 10632 KE| 10008 Ke 0 K¢ 82 368 K¢
Celkové naklady 69880 KE| 29880KE| 95304 KE| 194696 KE | 119392 KE | 194696 KE| 74056 KE| 74056 K¢ | 131 888 K¢ | 158 112 K¢ | 131 888 K¢ | 42 023 K¢ | 1 315 871 K¢
Ztrata min. rok 181 831 K¢

HV* -251 711 K¢ | -29 880 K¢ 1896 KE| 54904KE| 17408KE| 54904 KE| 24944KCE| 24944 KE| 24112 KE| 32688 KE| 24112 KE |-42023 KE| -63 702 K¢
HV* kumulovany | -251 711 K¢ | -281 591 K¢ | -279 695 K¢ | -224 791 K¢ | -207 383 K¢ | -152 479 K¢ | -127 535 K¢ | -102 591 K¢ | -78 479 K¢ | -45 791 K¢ | -21 679 K¢ | -63 702 K¢




Priloha 5 - Vysledovka 3. rok

Vysledovka 1.mésic 2. mésic 3.mésic 4. mésic 5. mésic 6. mésic 7. mésic 8. mésic 9.meésic 10. mésic | 11. mésic | 12. mésic | Celkové
Celkové vynosy 42 000 KE| 42000 K¢ | 106 800 K& | 276 000 K¢ | 244 800 K¢ | 276 000 K¢ | 264 000 K¢ | 264 000 K¢ | 318 000 K¢ | 202 800 K¢ | 180 000 K¢ 0 K¢ | 2 216 400 K¢
Najemné 7 280 K¢ 5000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 62 280 K¢
Energie 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 1 000 K¢ 12 000 K¢
Internet 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 360 K¢ 4 320 K¢
Telefon 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 800 K¢ 9 600 K¢
Marketing 5 000 K¢ 5000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 5 000 K¢ 60 000 K¢
Mzdy 30000KE| 30000KE| 30000KE| 30000KE| 30000KE| 30000KE| 30000KE| 30000KE| 30000KeE| 30000KE| 30000KE| 30000KE| 360000 KE
Odvody 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 4 560 K¢ 54 720 K¢
Odpisy 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0Ke¢| 12143 K¢ 12 143 K¢
Pojisténi 40 000 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 0 K¢ 40 000 K¢
Zdjezdy OKE| 44000KE| 60000KE| 149 600 K¢ | 139 600 K¢ | 149 600 K& | 132 000 K¢ | 132 000 K€ | 171 600 K¢ | 117 600 K& | 92 000 K¢ 0 K¢ | 1188000 K¢
DPH 2916 K¢ 2916 K¢ 7092KE| 32628 KE| 15636KE| 32628 KE| 32832KE| 32832KE| 39720KE| 12720KE| 27 000 Ké 0Ke| 238920K¢e
Celkové naklady 91916 KE| 93636 KE| 113 812 K& | 228 948 K¢ | 201 956 K¢ | 228 948 K¢ | 211 552 K¢ | 211 552 K¢ | 258 040 K¢ | 177 040 K¢ | 165 720 KE | 58 863 K¢ | 2 041 983 K¢
Ztrata min.rok -63 702 K¢

HV* -113 618 KE| -51636KE| -7012KE| 47052KE| 42844 KE| 47052 KE| 52448 KE| 52448 KE| 59960 KE| 25760 KE| 14280 Kc | -58 863 KE| 110 715 Ké
HV* kumulovany | -113 618 K¢ | -165 254 K¢ | -172 266 K¢ | -125 214 K¢ | -82 370 K¢ | -35318 KE | 17 130 K¢ | 69 578 K¢ | 129 538 K¢ | 155 298 K¢ | 169 578 K¢ | 110 715 K¢
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