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Anotace
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This thesis is based on theoretical knowledge and information acquired from literature
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the thesis deals with the complex assessment and evaluation of the results of the
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UvVOD

Cestovni ruch je odvétvi s prafezovym charakterem a na jeho realizaci se podili mnoho
faktori. Krom¢ stravovani a ubytovani tu dulezitou roli hraje infrastruktura, kultura,
stavebnictvi, aj. Cestovni ruch tvofi spolecenskou roli a slouzi k vyuziti naseho volného
Casu. Cestovni ruch se oznacuje jako pomocny nastroj ke vzdélani a kulturni vychové
kazdého z nas. Cestovni ruch ma mimo jiné€ i vyznamné postaveni ve svétovém exportu.
Podili se na rozvoji ekonomiky, tvorbé HDP, pracovnich mist, ovliviiuje platebni
bilanci statu, tvoii pfijmy statniho rozpoctu, dale mé vliv na pfijmy rozpoctd, a tim
podporuje, aktivity podnikatelskych subjektii. Této oblasti je opravdu potieba vénovat

velkou pozornost.

Cestovni ruch je rychle ménici se odvétvi, které ma sva negativa i pozitiva. Velky vybér
destinaci, zvySovani kvality ubytovacich i stravovacich sluzeb, toto se mize povazovat
za vyhody. Tyto sluzby zajist'uji cestovni kancelare ¢i agentury. V poslednich letech je
kladen velky diiraz na neustalé zlepSovani a rozSifovani sluzeb cestovnich kancelafi.
Jelikoz dnesni trh s konkurenci je tak rozsahly, cestovni kancelafe se musi ze vSech sil
snazit své sluzby neustale zdokonalovat a rozsifovat svou nabidku v souladu s pianim

zakaznika.

Diplomovéa prace je rozdélena do dvou ¢asti. Prvni ¢ast tvofi objasnéni teoretickych

poznatkti z oblasti managementu, cestovniho ruchu a ¢innosti cestovnich kancelafi.

Prakticka c¢ast, ktera tvofi druhou cast diplomové prace, je vénovana piedstaveni
vybranych spole¢nosti. Zaroven tato ¢ast obsahuje analyzy soucasnych stavi cestovnich
kancelafi, spoleéné s provazanosti manazerskych funkci apfesné vymezenymi
kompetencemi jednotlivych zaméstnancti v dané cestovni kancelafi. V ramci této ¢asti
byly provedeny fizené rozhovory s piedstaviteli vybranych cestovnich kancelafich,

které objasnuji své metody vedeni a organizovani lidi, ktefi zde hraji nedilnou soucast.

Cilem diplomové prace je analyza provazanosti jednotlivych manazerskych funkci ve

vybranych cestovnich kancelarich.



TEORETICKA CAST

1 MANAGEMENT

1.1 Pojeti managementu

Koontz a Weihrich pojednavaji management jako nauku o fizeni, ktera je velmi Siroka.
A proto existuje cela fada pojeti této védni discipliny. Rizeni je v managementu tou
nejdilezitéjsi lidskou ¢innosti. Pro spravnou orientaci V Siroké nabidce pojmil a definici
managementu, je tfeba nejdiive oznacit management jako védu nebo uméni, kde tizeni
je umeéni, stejné jako i v jinych ¢innostech. Pii spravném uziti znalosti managementu
mohou manazeti Iépe pracovat. Véda a uméni jsou velmi uzce spjati a ob¢ tyto oblasti
se vzdjemné doplituji. Pti zdokonalovani se tato véda stdva uménim. Véda se oznacuje
jako organizovana znalost, kde pro rozvoj znalosti se pouzivaji, védecké metody. Do

védy zahrnujeme koncepce, znalosti, teorie, analyzy a experimenty.

Castoral popisuje management v nékolika moznych fazi pochopeni. Za prvé jako
manazerskou funkci, pomoci které dosahuje organizace ur¢ité uspésnosti. Obsahuje
druhy manazerskych funkci jako planovani, organizovani, fizeni lidskych zdrojl

a kontrolu, ale i faze manazerskych funkci (analyza, rozhodovani a implementace).

Tyto funkce vykonavaji lidé, tzv. manazefi nebo skupiny osob, které se podileji na
fizeni managementu, a to bud’ v ramci, jednotlivych organizacnich jednotek ¢i v celé
organizaci. Management neboli manazeti, kteti vykonavaji tyto manazerské funkce,
urcuji jejich roli, kterou vykondvaji s urCitou funkci. Nositelé téchto manazerskych
funkci tak vstupuji do projektového, procesniho, persondlniho nebo znalostniho

managementu aj.

! KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. ISBN 80-
85605-45-7.



Management lze chépat také jako védni oblast, o které se hodn¢ diskutovalo, a to ve
smyslu, zda management spliuje zakladni pozadavky, jako jsou vlastni metodologie,
jazyk, struktura a vymezeni pfedmétu, v takovém piipadé by se mohl management
nazyvat exaktni véda. Management je také mozné zafadit do studijniho oboru, ktery
tvofi soubor znalosti a dovednosti, kterym je mozné se ucit a naucit. Nejcastéji je
zatazovan do vyuky na stfednich a vysokych skolach. Posledni moznosti, jak
management spravné pochopit, je tzv. uméni managementu, které je spojeno s osobou
manazera. Souvisi s individudlnimi schopnostmi manazert, které zpravidla ziskava

dlouhodobg&jsimi zkusenostmi.?

1.2 Definice managementu

Koontz a Weihrich definuji pojem management jako ,,proces tvorby a udrzovini

.o o - ., C o ., L1 el
prostredi, ve kterém jednotlivci pracuji spolecné a ucinné dosahuji vybranych cilii*~.

Ovsem tuto definici je mozné rozsifit o to, jak manazefi uplatituji funkce fizeni —
planovani, organizovani, personalni ¢innost, vedeni lidi a kontrolovani. Jak aplikovat
management do riznych organizaci. Jak aplikuji manazefi funkce managementu na
odlisnych fidicich tirovnich. V§em manazerim, jde o jeden stejny cil, a to vytvaiet zisk.
Spolu s navaznosti na fizeni managementu spojenou s ur¢itou produktivitou. A proto se
fizeni managementu déli do péti funkci fizeni — planovani, organizovani, personalistika,

vedeni a kontrolovani.

Vysekalova pojem management ,,0dvozuje z anglického slova ,,to manage*“, které

, ’ v o7 ’ ’ Ve a 4
znamend vest, ridit, zastavat, ovladnout ¢i zvladnout. *

Pojem management se podle Vysekalové vyskytuje ve dvou terminech:
1. Jako proces fizeni podniku ¢i organiza¢niho ttvaru. Jedna se o zpUsob fizeni, ktery je

charakterizovan t€mito znaky:

2 CASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu, 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.

¥ KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. s.16. ISBN 80-
85605-45-7.

* VYSEKALOVA, J., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zdkladnich pojmii

z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.21. ISBN 80-7168-504-6 .
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- promyslenosti tzv. schopnosti urcit hlavni cil, ktery ma byt dosazen a také hlavni
cesty, které vedou k dosazeni stanoveného cile. Dale vést a motivovat lidi k dosazeni

cile a kontrolovat jeho dosazeni;

- organizac¢nimi znalostmi neboli urcitou Skélou schopnosti v souladu s lidskou strankou

probihajicich ¢innosti;

- podnikatelskym vyznamem, obzvlasté schopnosti rozpoznat situace, které se naskytly

spole¢n¢ s ohroZenim a rizikem.

2. Déle management zahrnuje lidsky sektor, ktery je kolektivni nebo individudlni.

Zodpovidaji za fizeni a podnikani organizace, tzv. manazefi.

Podle cila, kterych ma byt dosazeno, rozliSujeme nékolik typl fizeni: strategické,
taktick¢é a operativni. Ve vSech téchto turovnich se soudrznost a spojitost cile

. o NI ; . , - ;5
a prostfedki zabezpecuje jednotnym souborem tzv. manazerskych ¢innosti.

1.3 Management jako nezbytna soucast organizace

Management je aplikovan v kazdé velké ¢i malé organizaci, jak ve statni, tak
I v soukromé sféte. Nedilnou soucasti managementu jsou manazerské pozice. Slovo

manazer vyjadiuje ,7idici osobu, ktera je vzaméstnaneckém poméru k majiteliim

ﬁ}"my, «6

Podle Koontze a Weihricha se obvykle rozeznavaji tii urovné ftidich pracovniku:
vrcholové neboli strategické fizeni, které se zabyva celkovou strategii, nasleduje stfedni
neboli taktické fizeni, které se soustied’'uje na podnikovou taktiku. Do posledni trovné,
operativniho fizeni, patii manaZzeti na nejnizsi trovni, ktefi se vétSinou soustied’uji na

béZnou denni praxi. Viz obrazek 1.

S VYSEKALOVA, J., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zikladnich pojmi
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. ISBN 80-7168-504-6 .
® Tamtéz s.22.
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Obrazek 1: Struktura manazZerskych funkci
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Zdroj: KERKOVSKY, M. a O. VYKYPEL Strategické iizeni teorie pro praxi. 2. vyd. Praha: C. H. Beck, 2006. s.4.
ISBN 80-7179-453-8.
Manazeti rozdéleni do tfech zakladnich trovni, musi napliiovat svou manazerskou

funkei, pomoci které ji pak vykonavaji.

- Vramci strategického fizeni plisobi tzv. vrcholovi neboli top manazeti utvarejici

koncepce a cilové strategie podniku,

- taktické fizeni se sklada ze stfednich manazert, kteti tvoii predevS§im tymovou
skupinu  manazeru, ktefi v podniku zastupuji uroven personalnich,
marketingovych, nakupnich, odbytovych ¢i finan¢nich manazerti. Zabezpecuji
tyto ¢innosti a jsou v Cele Utvaru, které jsou meziclankem mezi top manazery
a liniovymi manaZery. Tento typ manaZerl pfipravuji a zpracovavaji informace

pro vrcholovy management.

- operativni fizeni se skladd z liniovych ¢i zékladnich manaZerd, pasobi na

v

nejnizsi urovni managementu, napt. mistr, vedouci tymu a skupin.

To ovSem neznamend, ze toto ¢lenéni musi platit ve vSech podnicich. Ve velkych

organizacich muze byt vice urovni pro daného manazera. Zatimco v menSich

"CASTORAL, Z. Ziklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.
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organizacich mize jednotlivé tUrovné manazerskych funkci zastupovat pouze

jednotlivec.

Ridici pracovnici realizuji &innosti, které umoziiuji vykonavat praci, ktera pak co
nejlépe a nejrychleji ptispiva k dosazeni cilti. Kazdy manazer vykonéva tidici ¢innost.
Napt. ,, vrcholovi manazeri stravi vice casu planovanim a organizovanim nez manazeri
na nizsi ridici urovni. Naopak ridicim pracovnikiim na prvni urovni rizeni nejvice casu
zabird vedent lidi.“® Funkce manaZera tvoii ur&itou strukturu pro management, pomoci
které je mozné vykonavat jednotlivé cinnosti, planovani, organizovani, vedeni
a kontrolu. Tzv. model systémového pristupu k managementu, je zakladem pro

organizovani znalosti.

Koontz a Weihrich popisuji systémovy piistup k managementu v jednotlivych ¢astech
neboli modelech, které znazoriiuje ptiloha A. Jednotlivé modely protinaji veskeré
manazerské funkce. Prvni model popisuje manazerské funkce. Mimo jiné pojednava
1 0 vyvoji a pfistupu k managementu. Model 2 popisuje funkci planovani, kde se
objevuje podnikatelsky zamér daného podniku, dale se pak stanovuje plan vyroby,

zasobovani, plan, investic a prace, poptipadé plan vyzkumu ¢i vyvoje.

Model 3 piedstavuje cCinnost organizovani, kde rozliSujeme rizné typy vnitinich
organizacnich struktur, které se piedev§im lisi tim, jaké jsou v podniku vztahy
nadfizenosti a podfizenosti. Model 4 pojednava o personalistice. Model 5 se soustied’uje
na vedeni a uméni jednat s lidmi, ijejich pfipadnou motivaci. Posledni model 6 je

vénovan kontrole pfedev§im kontrolni metodé pouzivané v podniku.

Ukolem manaZera s pouZitim manaZerskych funkci je dostat do podniku vstupy
a pfeménit je na vystupy. U kazdého podniku jsou jiné, ale obvykle se jedna
o vysledné vystupy: vyrobek, sluzba, dosazeni cili spolecné s dosazenim zisku
a uspokojeni poZzadavkl na dany podnik. Nékteré vystupy se opét méni ve vstupy,

mluvime o tzv. regeneraci systému.

8 KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. 5.17. ISBN 80-
85605-45-7.
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Ve vSech fazich manazerskych funkci je nejdalezitéjsi komunikacni systém.
Komunikace je pro podnik zédkladem jak v plnéni manazerskych ukold, tak i propojeni

s vnéjSim prosttedim podniku.

Cilem manazera v podniku je vyprodukovat zisk, ktery je pouze métitkem prodeje. Zisk
patii do dlouhodobych cilii manazeri. Proto musi manazefi tvorit takové firemni
prostiedi, které pomutze pracovnikii dosahovat zminovanych dlouhodobych cila. Pii
tomto plnéni se snazi manazetfi minimalizovat nejen penize, ¢as a material, ale i osobni

nespokojenost. Kazdy dobry manazer musi ovladat tzv. manazerské dovednosti.

Mezi hlavni dovednosti se mohou zaclenit technické dovednosti, které ptedstavuji
pfedevsim praci s technologiemi podniku a specifickymi technikami. Lidské dovednosti
zahrnuji schopnost pracovat s lidmi. Tudiz umét pracovat s lidmi v tymu a vytvaret

takové prostredi, kde pracovnici budu schopni uplatiiovat své techniky prace.

Dalsi koncepéni dovednosti umoznuji mit schopnost rozpoznat a porozumét
vyznamnym prvkim v podniku. Posledni dovednosti jsou oznacovany jako projekéni
dovednosti mezi, které patfi schopnost manaZera nalézt spravné feSeni problému

vzhledem k okolnostem.

Pro manazery je potfeba se zaméfit na dilezité vlastnosti podniku, které vedou podnik

k dokonalosti. Patii k nim:

- orientovani se smérem k inovaci dané aktivity,
- znat potteby klientt,

- prosazovani samostatnosti a soutéZivosti,

- dosahovani vyssi produktivity,

- zaméfovani se na obchody,

- jednoduchost organizacéni struktury,

- fizeni vedouciho manaZera podniku.9

¥ KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. ISBN 80-
85605-45-7.
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1.4 Rozhodovani

Vysekalova charakterizuje rozhodovani jako ,7idici cinnost, ktera na zdkladé
dostupnych  informaci o  7FeSeném  probléemu,  ziskavanych  zkuSenostech
a znalostech o daném probléemu, na zaklade specifické pripravy k jeho reseni urcuje

v . Vo ’ Vo Ve ’ e 7 ey - Ve . Vo ;10
mozné varianty reSeni a urcuje podle prijatych kritérii nejVhodnéjsi variantu reseni.

I v L. sy, . PR v o «11
Fotr pise, ze ,,p7i rozhodovani jde o kombinaci vedy a umenim se rozhodovat.

Rozhodovani v ramci funkci managementu, znamena pro vétSinu manazerl, soucast
kazdé jeho cinnosti, kterou ve firmé vykonava. Z toho vyplyva, ze se rozhodovani

. o 1 XA 12
vyskytuje a vyuziva ve vSech ¢astech managementu.

Kazdé rozhodovani ma sviij rozhodovaci proces, ktery vychazi z urcitych slozek. Tyto
slozky se oznacuji jako faze danych procesti. Rozhodovaci procesy se rozd€luji na
analyzu okoli, navrh feSeni, volby feSeni a kontrolu vysledki. Manazeii délaji
manazerskd rozhodnuti, kazdy den. Rozhodovédni je tedy nedilnou soucésti jak
manazera, tak 1 vSech druhli manazerskych funkci (pldnovani, organizovani, vedeni

a kontrola).

Dilezitou roli v rozhodovani hraje kvalita samotného rozhodovani v organizaci. Kvalita
rozhodovani prispiva a ovliviiuje celkovou efektivnost fizeni v podniku. Rozhodovani
ma své rizika a nejistoty, které nelze odhadnout. Ale daji se ovlivnit spravnym vybérem
varianty rozhodovani, jejim hodnoceni a kone¢né volb€. ZkuSenosti manazera spole¢né
S intuici by méli rizika eliminovat. Metody a prostfedky pii rozhodovani tvoii dulezity

nastroj kvalitniho rozhodovani.*®

YVYSEKALOVA, J., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zdkladnich pojmii
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.34. ISBN 80-7168-504-6.

Y EOTR, J. Manazerské rozhodovani: postup\, metody a ndstroje. 1. vyd. Praha: Ekopress, 2006. s.18.
ISBN 80-86929-15-9 .

2 VYSUSIL, J. Zdklady managementu. 1. V'yd. Praha: HZ Praha, 1996. ISBN 80-86009-00-9.

13 CASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.

15



2 MANAZERSKE FUNKCE

2.1 Druhy manazerskych funkei

Vysekalova uvadi, ze manazerské funkce , predstavuji prostredky, jejichz
prostrednictvim probihda proces Fizeni v podniku za ucelem dosazeni stanovenych
cilii. “* Jde o Fidici aktivity, které probihaji na viech trovnich. Jsou to:

-, planovani neboli urcovani cilu,

- rozhodovani,

- organizovani,

- komunikovani,

- vedeni,

- kontrola. “¥®

Pro manazerskou funkci je zdkladnim znakem casté rozhodovéani. Manazefi rozhoduji
zpravidla ovSem co se v podniku déje. Manazefi rozhodovanim travi 40% svého

pracovniho Casu.

Castoral piedstavuje manazerské funkce jako ,zdkladni cinnosti, které musi manazer
efektivné vykonavat k dosazeni cili organizace. «16 7 tohoto tvrzeni vznika otazka:
Pro¢ vznikaji manazerské funkce a co maji plnit?

- udavaji charakter a strukturu ¢innosti, které vykonavajici manaZzefi,

- rozliSuje druhy a fdze manazerskych ¢innosti,

- udavaji obsah a ndpln funkce manazera,

- pfedstavuje naplilovani manazerskych funkci,

- lepsi orientace ve vykladové literatuie,

- urcuji pohled na manazerské &innosti.’

Y VYSEKALOVA, J., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zdkladnich pojmii
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s. 22. ISBN 80-7168-504-6.

Tamtéz s. 22.

18 CASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.

Y Tamtéz.
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Vysusil rozdéluje manazerské funkce na Ctyfi hlavni typy cCinnosti — pldnovani,
organizovdni, vedeni a kontrolu'®. Stejnd tak Castoral popisuje Gtyfi zakladni
manazerské funkce, které dale cCleni do fazi v podobé analyzy, rozhodovani
a implementace. Hovofi o vzdjemném propojeni a provazanosti manazerskych funkci,
které vychazi z maticové struktury, a proto se rozdéluji manazerské funkce na druhy

.19
a faze.

Druhy manazerskych funkci se objevuji v kazdé organizaci a tvoii posloupnost
manazerskych cCinnosti. Faze manaZerskych funkci maji procesni charakter

a zajist'uji proces napliiovani manazerskych ¢innosti.

Koontze a Weihricha rozeznavaji pét manazerskych ¢innosti. Radi mezi né, jiz étyfi
znamé cinnosti, které jsou planovani, organizovani, vedeni a kontrola, navic autofi
rozeznéavaji ¢innosti personalni. Rozdilem v tomto ¢lenéni je, ze funkce vedeni lidi
oddé€luje cinnost zabyvajici se obsazovanim pracovnich mist v dané spolecnosti
a udrzovanim téchto mist s pozadovanou urovni kvality prace, tudiz tzv. personalistika.
Personalistika predstavuje ,,soubor aktivit, které vedou k dosazeni optimdlniho poctu
a kvality pracovnikii v podniku. “%°
Zaklad persondlni prace tvofi tyto ¢innosti:

- ,,planovani potreby pracovnikii,

- nabor a ziskavani pracovnikii, jejich rozmistovani,

- vzdélavani a péce o pracovniky,

- tvorba pracovnich podminek,

- zajistovani jejich osobniho rozvoje,

- hodnoceni,

. , w2l
- ukonceni pracovniho poméru “.

V ptipadé déleni manazerskych funkci do ¢ty Cinnosti je personalistika a vedeni

spojeno v jeden celek.

8 VYSUSIL, J. Zdklady managementu. 1. \V'yd. Praha: HZ Praha, 1996. s.13.1ISBN 80-86009-00-9.
19 ™
Tamtéz.
2 VYSEKALOVA, J., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zdkladnich pojmii
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.28. ISBN 80-7168-504-6.
! Tamtéz s.28.
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2.2 Planovani

Prvni funkci managementu je planovani, které vyjadiuje rozhodovani — vybér mezi
budoucimi ¢innostmi. Hlavni souc¢ésti planovani je plan, ktery poskytuje raciondlni

postoj k dosazeni cilu.

Charakteristické znaky planovani pfispivaji k dosazeni stanovenych cilli, tvofi prioritu

manazerskych ukold, pronikdni postupii a efektivni ¢innost.

Koontz a Weihrich popisuji planovani jako ,,Planovani zahrnuje vyber poslani

1o v , L e 22
a cilu a volbu cinnosti pro jejich dosazeni “.

Podle Castordla je moZné ,pldnovani charakterizovat jako druh manaZerské funkce
zamérené na Sstanoveni cilu organizace a cest (postupu) kdosazeni téchto cilu.
Planovani konkretizuje zamer na dosazeni cilu na pozadované urovni a v nezbytném

~ l{2
case. 3

Vysekalova planovani oznaCuje za ,jednu ze zdkladnich manazerskych funkci
Obsahujici vymezeni cilii, které maji byt dosazeny, i urceni zpiisobii a cest, jak je

dosdhnout. “** Proces Fizeni ma tfi stupn&: analyzy, realizaci a kontrolu.

2.2.1 Plan jako zaklad managementu

Bez planovani nelze fidit. Prvni plan se oznauje jako podnikatelsky zdmér neboli
bussines plan. Podnikatelsky plan musi mit promySleny a planovity charakter tzv.
propracovany koncept. Zakladatelem mtze byt sam manazer, k tomu povéieny. ,, Kazdy
podnikatelsky plan vymezuje predmét a cil cinnosti, potiebné informace a jejich

zajisténi, zahrnuje i rozbor okoli vietné konkurence spolecné s hospodarskymi

22 KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. 5.118. ISBN
80-85605-45-7.

BCASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. s.77. ISBN 978-80-86723-76-1.

#VYSEKALOVA, J., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zikladnich pojmi
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.28. ISBN 80-7168-504-6.
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predpoklady. “*® Podnik nevytvaii pouze jeden plan, ale celé soubor plantl. Podnik méize
sestavovat napf. plan vyroby, plan odbytu, finan¢ni plan, plan zasobovani, plan prace
a investic aj. Veskeré uvedené ¢asti planu jsou sladény a ptipadné dalsi podnikatelské
plany navazuji a postupné se pfipojuji. VsSechny plany pfispivaji k dosazeni
stanovenych cili podniku. Planovat musi kazdy manazer, aby vé&dél jaky druh
kvalifikovanych pracovnikli je potieba, jak tyto pracovniky spravné vést a jaky
kontrolni systém je vhodny. Planovani a kontrolovani ma k sobé hodné¢ blizko. Bez
existence planu neni mozna kontrola. Funkci planovaci se zabyva kazdy manazer
v podniku. Vsechny plany pfispivaji k dosazeni nejen cild, ale i zamért.. Plan miizeme
povazovat za efektivni v ptipadé, ze dosahne svych cill a to za predpokladii vynalozeni
pfiméfenych nékladii. Mnozi manazeti realizuji své plany se ztratou. Nejcastéjsi
pfic¢inou nefungujiciho planovani je neschopnost samotnych manaZerti piipustit Si

skute€nost, ze existuje vice druhti plant.

Plan by mél obsahovat zdkladni charakteristiku daného projektu, ptipadnou
charakteristiku sluzeb, cile stanovené manaZzery, analyzu konkurence a trhu, analyzu
SWOT, analyza marketingové strategie, odhad ptipadnych rizik projektu, potiebné
lidské zdroje, vytvofit organizacni strukturu, analyzu financi, pfipadné technologie,

provozovnu a kone¢nou analyzu produktu.?

Koontz a Weihrich klasifikuji plan jako: ,smys! ¢i poslani, uikoly ¢i cile, strategie,

taktiky, postupy, programy a rozpocty. “ %’

Kazdé planovani v podniku mé piesné stanoveny postup. Ur€ity postup v podstaté
vykonavame pomoci tzv. kroki, které jsou obsaZeny v kazdém planovani. Jako prvni
krok je uvédomovani si ptileZitosti, ktery se ve vnéjSim prostiedi spole¢nosti povazuje
za pocatek planovaciho procesu. Spravni manazeti si musi nejdiive zodpoveédét otazku
moznych dalSich pfilezitosti v budoucnu a snazit se vidét kompletné. Déle je velmi

dilezité znat situaci stran slabych a silnych stranek spole¢nosti. Spolecné s problémy,

% CASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. s.81. ISBN 978-80-86723-76-1.

% Tamtéz.

2’ KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. 5.121. ISBN
80-85605-45-7.
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které je potieba fesit a také co jeho vyfeSenim muze manazer ziskat. Na tom vSem
zavisi realizace stanovovani cili. Planovani musi spliiovat realistikou diagndézu

prilezitosti.

Druhy krok pii planovani plni ukol stanoveni cili. Jak pro celou spolecnost, tak
i jednotlivého pracovnika spolec¢nosti. Cile maji charakter jak dlouhodoby, tak
1 kratkodoby. Tyto cile pfispivaji ke spravnému sméru hlavnich plant. Cile se odrazeji
a definuji pro kazdé jednotlivé oddéleni. Tato odd€leni maji za cil urCovat cile

podtizenych skupin, a to na i nejnizsi Groven fizeni.

Dal$im, tfetim krokem pii planovéni je uvefejnéni a ziskani piisluSného souhlasu
K pouziti planovacich ptedpokladi, mezi néz tfadime, prognozy, taktiky a plany
spolecnosti. Mluvi se o predpokladech, které se vyskytuji v prostiedi, kde se budou

plany realizovat.

Koontz a Weihrich popisuji hlavni podstatu planovacich pfedpokladt jako: ,,Cim vice
budou jednotlivci pri planovani ochotné pristupovat na vyuziti konzistentnich

’ , v o ’ , . ’ ’ oy . vevr 28
planovacich predpokladii, tim vice bude podnikové planovani koordinovanéjsi.

Pii tvofeni ptedpokladi méa vyznamnou roli prognézovani. , Progndzovani pouziva
vybranych matematicko-statistické metod, pricemz jde hlavné o systematické zkoumani
budoucnosti zalozené na prognostickéem vyzkumu, jehoz vysledkem je formulovini

alternativ budouciho vyvoje dle zvolenych ukazateli. «29

VétSinou se jedna o otazky, na které by mél manaZzer pii planovani pfedpokladii, znat
odpoveéd’. Manazefi maji K dispozici mnoho dostupnych zdroji pro spravné stanoveni
predpokladii spojené s jejich spolecnosti. Jelikoz vytvareni piedpokladd je finanéné
naro¢né, nemély by se predpoklady vytvaret za kazdou cenu. Proto je potieba realizaci

plani omezovat pouze na ty, které maji nejvetsi vliv na piislusnou realizaci.

%8 KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. 5.131. ISBN
80-85605-45-7.

¥ VYSEKALOVA, I., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zikladnich pojmi
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.32. ISBN 80-7168-504-6.
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Ctvrtym krokem v procesu planovani je hledani a zkoumaéni postupti dané &innosti.
problémem v této oblasti je redukce na nejnizsi pocet. Proto je nutné, aby planovaci

provedli pfedbézny prizkum pro nalezeni nejlepsi prilezitosti.

vvvvv

a doba navratnosti. Pro vétSinu piipadi Ize aplikovat mnoho dostupnych alternativ,
Snimiz je spojeno 1 mnoho omezeni, ktera zpisobuji, ze jejich hodnoceni se stavaji

vvvvvv

matematickych metod, kvalitni vypocetni techniky, tak i vyuziti opera¢niho vyzkumu.

Dalsi Sesty krok se ohrava v okamziku, kdy je plan planovaciho procesu piijat. Jedna se
okamzik skute¢ného rozhodovani, tedy o situaci, kdy ma manazer na vybér z vice

variant K realizaci planu a musi se rozhodnout pouze pro jeden z nich.

Jako sedmy krok nazvany formulovéani odvozenych plant popisuje potiebu odvozenych
pland, které jsou ve vétsin€ ptipadi pozadovany jako opora hlavniho plant. V ptipad¢,
ze bylo rozhodovani ukonceno a plany jsou fadné sestaveny, mizeme aplikovat
posledni osmy krok planovaciho procesu, numerizovani plani pomoci rozpocetnictvi.
Jedna se o rozpocet, ktery je pieveden do Ciselné podoby. ,,Celkovy rozpocet podniku
predstavuje souhrn celkovych prijmii a vydajii s vyslednym ziskem ci ztratou a rozpocet

hlavnich bilancnich polozZek, jako je hotovost a kapitalové vydaje. «30

Kazda c¢ast spolecnosti miize mit svlij vlastni rozpocet. Pokud jsou rozpocty dobie
uréeny, nabyvaji hodnot rliznych plant a spole¢né mohou vytvafet i standardy, pomoci

nichz mizeme klasifikovat piinosy jednotlivych planovacich procest.

Tyto aplikace planovacich postuptt mohou byt aplikovany do vSech planovacich
procest. Dané kroky nemusi vZdy nasledovat stejné za sebou. Piikladem mize byt paty

krok, kdy pti hodnoceni alternativ se miizeme vratit zpét a urcit si nové predpoklady pro

% KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. 5.132. ISBN
80-85605-45-7.
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dalsi alternativy. V takovém piipade, I1ze jednodusSe fici, ze planovaci Cinnost neni

NN , 31
pfimocara a opakovatelny proces.

2.2.2 Podstata cili v planovani

Koontz a Weihrich ptedstavuji cile spole¢nosti jako slozku ,, predstavujici konec, ke
kteremu cinnosti smeéruji, vSak nepredstavuji koncovy bod planovani, ale také konec, ke

’ Vv ooy . oy . . ’ 7 32
kteremu smeéruji organizovani, personalistika, vedeni a kontrolovani. “

Hlavni podstata je v celkovém vyjadieni dil¢ich cili, kde manazefi vytvaieji
nadhodnotu v podobé zisku. Cile tvofi hierarchii v podobé tzv. sité, ktera tvoii tzv.

hierarchickou strukturu.

Tato struktura se skladd ze sedmi c¢asti, kde vrchol predstavuje socioekonomicky
pozadavek spolecnosti, do kterého se tfadi napf. poskytovani sluzeb a produkti za
pfiméiené ceny. Poté nasleduje poslani, které se tykd vyroby, servisu ¢i prodeje urcité¢ho
zbozi. Treti Cast struktury predstavuje celkové cile organizace, mezi které muzeme
zatadit dlouhodobé a strategické cile. Specifictéjsi cile je dalsi cast struktury zamétujici
se na vykonnost spolecnosti. Tyto cile jsou pak dale ptetransformovany do ¢asti divizi,

do dalSich jednotek a oddéleni a to aZ na ¢ast, které je na nejnizsi Groven hierarchie.

Z organizacni hierarchie je vidét, ze manazefi se soustiedi na odliSné druhy cili.
Vrcholovi manazetfi se hlavné soustfed’uji na urovani poslani, uceld, celkové cile
spolec¢nosti a nakonec na stanoveni specifickych cilti. Na stfedni urovni se manaZeti
zajimaji o ur€ovani cili a diviznich cilid spojujici s oddélenim. Na nejniz$i Grovni se
nachdzeji manazefi, ktefi svou pozornost vénuji predevsim ciliim oddéleni a jednotek
a cilim podtizenych. Co se tyka individudlnich cild, mé€li by se o tyto cile zajimat
1 manazefi na vyssi urovni. [ kdyz se nachazeji na konci struktury, jsou pro spolecnosti

vyznamné.

31 KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. ISBN 80-
85605-45-7.
% Tamtéz 5.122.
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Obrazek 2: Vztah mezi hierarchii cili a hierarchii organizace

Hierarchie cilt Hierarchie organizace
1. Socioekonomicky ucel Spravni
i / \ y rada
2. Poslani
/ \ Vrcholovi
3. Celkové cile organizace manazefi
4. Specifické cile
/ \ Manazefi na
5. Cile divizi stfedni urovni
6. Cile oddéleni a jednotek
l — \ - Manazefi na nizsi
7. Individualni cile arovni
(vykonu, osobni rozvojové
cile)

Zdroj: : KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. s.144.
ISBN 80-85605-45-7.

Tato sit’ zobrazuje vzajemné propojené programy dané hierarchie. Manazefi mohou
nejlépe stanovit své cile, pokud spravné analyzuji povahu prace a vi, na koho miiZze

pfevést pravomoc.

Cile jsou pro management ukazatelem vykonnosti a motivaci pro vSechny zaméstnance
spolecnosti. Existuji cile jak pro liniové manaZery, tak pro jednotlivé zaméstnance

majici kvantitativni i kvalitativni charakter.*®

% KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. ISBN 80-
85605-45-7.
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2.2.3 Ukel strategii a taktik v managementu

Jakubikova ftika, ze ,strategie wurcuji zakladni smery, prezentujici prostredky

14 v I4 r 7y o ({34
a metody vedoucit k naplnéni stanovenych cilii.

Slovo strategie pochazi z tfeckého pavodu ,.strategos” neboli ,,obecny“ v praxi se
vyskytuje riznymi zptsoby. Jedna se o nejmensi hledisko, které se tyka strategii. Mluvi
se 0 ucelu, poslani, o samotném tukolu ¢i cili. A k nasledovnému dosazeni se pouzivaji

pravé zminéné taktiky Ci strategie.

Strategie se tykd dlouhodobéjsich cilli ¢i ukoll podniku, zaméfovani se na Cinnosti
a nakonec na nezbytnou alokaci zdroju. K jejich dosazeni se ve vétSing ptipadu pouziva

situacni analyza.

Na rozdil od taktik, které maji obecné instrukce, jsou pouze voditkem pii rozhodovéni
a zarucuji podniku, Ze dand rozhodnuti jsou v pfiméfenych mezich. Hlavni podstatu
tvoti volnost jednani. Taktiku pouzijeme u vyvoje novych sluzeb ¢i vyrobku. ,,Klicovou

funkci taktik je plan sjednotit a dat jim urcity smer. «35

Piedevsim vrcholovy manaZeti se orientuji na formulovani strategii. V podstaté dochazi
k procesu, kdy se taktika stdva zakladnim prvkem strategie. Obé tyto funkce pfispivaji
k operativnimu rozhodovani a nejCastéji se objevuji v oblastech jako je organizace,

finance, rlst, zaméstnanci, public relations, marketing, sluzby a vyrobky.

Funkce taktik a strategie je velmi Uzce spjata. Udavaji smér, ob& urcuji rdmec pro
planovani, kde hlavni taktiky a strategie mohou byt naprosto totozné.*® V ramci strategii

se pouziva fada matic, které nam znéazornuji ptipadné hrozici promeénné.

% JAKUBIKOVA, D. Marketing v cestovnim ruchu. 2. vyd. Praha: GRADA, 2012, 5.93. ISBN 978-80-
247-4209-0.

% KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. 5.165. ISBN
80-85605-45-7.

% CASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.
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Do této tady patii:
Matice TOWS neboli matice SWOT, ktera se pouziva pii srovnani hrozeb vs.

prilezitosti a sila vs. slabé stranky podniku.

Jedna se o:

1. WT STRATEGIE - je urfena pro zndzornéni hrozeb a slabosti, které
je potfeba minimalizovat.

2. WO STRATEGIE - se téZ zaméiuje na minimalizaci slabych stranek, ale snazi se
maximalizovat dané prilezitosti.

3. ST STRATEGIE — zde je cilem navySovat sily a eliminovat hrozby ve vnéjSim
prostiedi podniku.

4. SO STRATEGIE — zde jde o snahu pievedeni a pifekondni slabych stran na sily. Pti

styku s hrozbami je nutné je eliminovat a zamé&fit se na piileZitosti.*’

2.3 Organizovani

Dals$i manazerskou funkci je organizovdnim. Aby organizovani spravné fungovalo
a mélo smysl pro zaméstnance, mélo by ovéfovat spravnost cill, které jsou soucasti
planovani, zahrnovat hlavni ¢innosti a povinnosti a pravomoc zaméstnanct. Ke splnéni
téchto Ukoll je zapotiebi shromazd'ovat potfebné informace a dalsi nutné prostifedky pro

, , oz - 38
Spravne Vykonavam.

Dédina definuje organizovani jako ,.cCinnost, kterd vede kusporadani prvkii

. . .39
a vztahii mezi nimi.

Vysekalova organizovani ,,predstavuje jako vymezeni vzajemnych vztahi jednotlivcii

nebo skupin s dilezitosti vytvoFit odpovidajici organizacni strukturu. “*°

¥ KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. ISBN 80-
85605-45-7.

% CASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.

% DEDINA, J. Management a moderni organizovani firmy. 1.vyd. Praha: GRADA, 2007. 5.16. ISBN
978-80-247-2149-1.

0 VYSEKALOVA, J., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zdkladnich pojmii
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.27. ISBN 80-7168-504-6.
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Castoral charakterizuje organizovani ,,jako druhou manazerskou funkci zamérenou na

’ ’ cev v 7 g ’ . T 41
prostorove a obsahové zajisteni delby prdce v organizacni jednotce.

Zarazuje jednotlivce a kolektivy do danych struktur, kde realizuji své ukoly.
Vychodiskem je seskupeni lidskych zdroji propojené s ¢innostmi k realizaci prvni ¢asti
manazerskych funkci, planovani. Organizovani tvofi procesy, které vedou k dosahovani

stanovenych cili podniku.

Proces organizovani zajiStuje tvorbu struktur, na které jsou kladeny zasadni pozadavky,
mezi které patii rozliSovani cilli, zvoleni postupu k dosazeni cilli, optimalni spoluprace
jednotlivych ¢innosti, proces k dosazeni danych cilii vSech ¢lankl podniku. Pii splnéni
téchto pozadavkili se projevuje seskupovani Cinnosti do tzv. strukturdlnich clankt
a dochazi k naplnéni cilii a celkovému sladéni. Mezi strukturalnimi ¢lanky je dulezita
informovanost a komunikace. Pfi tvofeni organiza¢ni struktury je zakladem vztah
kompetenci a odpovédnosti. Vyvazenost je dulezita jak na horizontdlni tak vertikdlni

. . 42
urovni podniku.

2.3.1 Organizacni struktura a jeji druhy

Vysekalova predstavuje organizani strukturu jako ,, vytvdreni predpokladii pro
optimalni priibéh Fizeni, kde ndvrh organizacni struktury je vysledkem organizacni
cinnosti. “®
Kazdd organizani struktura se 1i§i a to predevS§im podle vztahli nadfizenosti
a podfizenosti. V kazdé fungujici organizaci ¢i podniku musi byt zavedeny tyto vztahy,
Vv ptipad¢€, Zze nejsou zavedeny, neni schopna spravného a samostatného Zivota a pak

zanikne.

* CASTORAL, Z. Ziklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. s.82. ISBN 978-80-86723-76-1.

2 Tamtéz.

® VYSEKALOVA, J., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zdkladnich pojmii
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.27. ISBN 80-7168-504-6.
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Vysusil uvadi i dalsi existujici divody, pro¢ je podfizenost a nadiizenost dulezita. Tyto
vztahy umoznuji sjednocovat praci vSech lidi k dosazeni spolecného cile, udavaji
rychlost rozhodovani, existuje zde moznost piedat fizeni, ale i dalSich cinnosti

a pomahaji s odstranénim lidi, ktefi ve firmé neobstoji.

Zékladem dobrého fizeni podniku je peclivy vybér a nekonecéné hledani lepsich
a lepSich vedoucich pracovnikli. Také je velmi uziteCné vlastnit dobfe rozmisténou

organizacni strukturu a s nimi souvisejici vztahy v oblasti organizovéni.44

Palatkova rozeznava dva typy organizacnich struktur. ,, Do prvni skupiny patri liniova
struktura, funkcionalni struktura, liniove-stabni struktura a maticova struktura. Druhou

. v v oy .. , 45
skupina tvori funkcni a divizni struktura

Castoral déli organiza¢ni strukturu podle seskupeni obsahu ¢&innosti, kam se fadi
funkcionalni a divizni organizaéni struktura a specifické organizacni struktury, které se

déli podle vyrobki, poskytovanych sluzeb, zdkaznikl a ptsobnost.

Déle podle rozlozeni pravomoci popisuje liniovou, $tdbni, kombinovanou (linioveé-
Stabni) a maticovou organizacni strukturu. Dle ¢lenitosti organizace se déli na ploché
a strmé organizacni struktury. U Zivotnosti se rozeznava docasna a trvald organizacni
struktura. Posledni mozné ¢lenéni je dle pravomoci a odpovédnosti, z tohoto hlediska se

p e, . , . , vy 4
rozeznavaji centralizované a decentralizované organizacni struktury.*

OvSsem v praxi vétSinou existuji kKombinace vsech zminénych typl. Ze vSech
nejjednodussi je vnitini liniova struktura, ktera je i nejstarsi. Jedna se o jednoznacné

vazby, jeden vedouci pracovnik. Viz obrazek 3.

*“VYSUSIL, J. Zdklady managementu. 1. vyd. Praha: HZ Praha, 1996. ISBN 80-86009-00-9.

*® PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldri agentur. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. 5.79.
ISBN 978-80-247-3751-5.

*® CASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.
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Obrazek 3: Liniova struktura organizace

[ REDITEL

[ MANAZER 1. ] [ MANAZER ILI. [ MANAZER III. ]

Zdroj: CASTORAL, Z. Ziklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose Komenského,
2009. s.86. ISBN 978-80-86723-76-1.

Funkcionalni fizeni podniku vymezuje jednoho hlavniho tidiciho vedouciho, ktery ma
pod sebou vice podiizenych. Tato struktura se vyznacuje specializovanymi vedoucimi

se zodpovédnou pravomoci a odpovédnosti.

Dalsi linioveé-$tabni struktura propojuje do jedné roviny jak liniovou, tak S$tabni
organizacni strukturu. Zakladem jsou $tabni utvary. Jsou zde jasné¢ rozdané kompetence.
Tento §tib ma za ukol koordinovat &innosti mezi jednotlivymi stupni. Stab nema

rozhodovaci pravomoc.

Dale publikace uvadi strukturu divizionalni, kterd je pouzivana u rozsahlych organizaci.

Plsobici ve vice oblastech. Struktura je zaloZena na ekonomické samostatnosti podniku.

V ptipad€ maticové struktury se jedna o kombinaci liniové a projektové struktury nebo

spojenim divizionalni a projektové struktury. Tudiz vytvaii neobvyklou strukturu, ktera

se oznacuje jako maticova struktura podniku.

Organizacni struktura podniku tvoii zdklad nosné struktury, slouzi ke koordinaci
a fizeni aktivit ¢lenti podniku. Vyplyva z nutnosti dé¢lby prace a definuje funkéni role
a vztahy v podnikovych procesech. Jeji vyznam v podniku spociva v efektivnim vyuziti
zdroji v koordinaci riiznych slozek, v samotné komunikaci v podniku, téz slouzi ke
kontrole aktivit, rozdéleni pravomoci a samotna ptizplsobivost jednotlivych utvart

v podniku.*’

" VYSUSIL, J. Ziklady managementu. 1. vyd. Praha: HZ Praha, 1996. ISBN 80-86009-00-9.
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2.4 Vedeni (lidi)

Hlavni ptedpokladem pro spravné vedeni lidi je umét jednat s lidmi. V managementu je
fizeni lidi je zcela zasadni a ma pro podnik velky vyznam. Proto je velmi dilezity nejen
vybér, rozmistovani, ale i hodnoceni zaméstnancti. Dalsi roli zde hraji schopnosti,
dovednosti, znalosti a kompetence jednotlivych zaméstnanci. Vedeni lidi spoc¢iva ve

splnéni planovanych ukol v podniku.

Ze strany manazera se jedna o vyuziti veskerych dovednosti (piedevSim
komunikac¢nich), schopnosti, uméni argumentovat, diskutovat i navazovat kontakty jak
mezi spolupracovniky, tak i mimo organizaci. Ne kazdy manazer ovlada vSechny tyto

parametry.

Tzv. role manaZera, podtrhuje formy chovani, které vede k napliiovani stanovenych
cili. Spole¢n¢ tak tvofi ulohu clovéka ¢i manazera pii praci. Jedna se
o jeho chovani, co se od né¢ho ofekava a predevsim tukoly, které ma plnit. V tomto
sméru management pouziva spoustu metod k motivaci a K rozvinuti intenzivnéjsi

- . y o e sy 1o . 48
¢innosti zameéstnancii k naplnovani cili podniku.

V literatufe se Casto piSe o tzv. teoriich. Tureckiova mezi zékladni teorie rozvoje
lidskych zdroji fadi psychologické, ekonomické a systémové teorie. Psychologicka

teorie funguje na zéklad€ uceni daného jednotlivce.

Ekonomicka teorie popisuje ekonomické ukazatele, pomoci kterych se méfi efektivita
¢innosti jednotlivce. Systémova teorie spocivd v souladu vztahli vnéjSiho prostiedi

organizace a jednotlivci popt. skupinami, které spolecné tvoii cile.*

Pozadovana vykonnost zaméstnancii je zaloZena na urcité spolupraci, at’ uz se jedna

o tymovou praci ¢i prace jednotlivce. Pravé oni podavaji své nasazeni

*® CASTORAL, Z. Ziklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.
* TURECKIOVA, M. Rozvoj a Fizeni lidskych zdrojii. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-80-8.
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strategie vedeni lze vyli¢it v nasledujicich Sesti krocich.

Prvni krok spoc¢iva ve stanoveni definice podnikovych vizi a poslani. Po té je zésadni,
druhy krok tzv. orientace, kterd spoCivd v seznadmeni Stémito vizemi i ostatni

zaméstnance a jednotlivé ukoly vysvétlit a rozdélit.

Motivace, tvoii tieti krok, ktery nesmi chybét Vv podniku, a to proto, aby nasi
zaméstnanci méli stale vétsi tendenci svou praci dobie vykonavat. Ctvrty krok spoéiva
vV nalezeni dohody na zéklad¢ ustupkit mezi pozadovanymi a individualnimi
schopnostmi zameéstnancli. Nezbytné rozvijeni dobrych vztahi je krokem patym

a posledni krok se zamé&fuje na zvladani socialnich konfliktti v podniku.

Manazer neboli lidr je osoba se schopnosti vést, motivovat, usmeériovat
1 stimulovat. To ovSem vyzaduje danou zplsobilost, pfipadné charisma a hlavné
autoritu. ManaZer by mél vyuzivat své moci, tak aby souc¢asné udrzoval a tvofil vhodné
klima pro danou vykonnost. Existuje n¢kolik stylii vedeni lidi napf. autoritativni,

demokraticky a liberalni styl.>

2.4.1ManaZerské dovednosti a kompetence

Stejné jako zaméstnanci dané organizace, tak 1 manaZefi jsou povinni plnit své pracovni
cile. Ve zkoumané oblasti cestovniho ruchu se jednd o zmiflované manazerské funkce —
planovani, organizovani, vedeni lidi a kontrola. Pro sprdvné vykonavani téchto ¢innosti
je nutné vlastnit potfebné znalosti a dovednosti pro fizeni prace v dané organizaci. Patfi

mezi né jiz zminované technické, koncepéni a lidské dovednosti.

V jednotlivych trovnich managementu existuji uréité rozdily ve schopnostech
a dovednostech, které zaméstnanci uplatiiuji pro vykon jejich funkce. Je potieba, aby
kazdy manazer vyuzival svych dovednosti, a to v takové mife, kterd se odrazi od dané

urovné managementu, na které sim manazer pracuje.

0 PLAMINEK, J. Vedeni lidi, tymii a firem. 2. vyd. Praha: Grada, 2005. ISBN 80-247-1092-7.
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Hlavni roli hraji technické dovednosti neboli znalosti z oboru. ManaZzeti by této ¢innosti
méli opravdu rozumét, uz z divodu pifipadné pomoci pro své podiizené a pro kontrolu
jejich prace. Pro vrcholovy management jsou nejduleZitéjsi koncepéni dovednosti,
které prispivaji k vytvareni firemnich vizi, strategii a cili. Velmi podstatné lidské
dovednosti jsou vyuzivany ve vSech trovnich managementu. Podstata je v komunikaci

s lidmi, umét s nimi jednat, umét je vést, inspirovat a hlavné motivovat.

Manazerské kompetence predstavuji schopnosti potiebné k vykonavani zminovanych

funkei, pomoci kterych 1ze dosdhnout uréité vykonnosti.

V ramci manazerskych kompetenci Veteska rozliSuje osm hlavnich kompetenci. Jedna
se 0 ,.komunikace Vv materském jazyce, komunikace v cizim jazyce, matematickd
kompetence a zakladni kompetence v oblasti védy a technologii kompetence k uceni,
kompetence socialni a obcanské, smysl pro iniciativu a podnikavost a kulturni povédomi

rooro v ’ I 1% ;7 «bl
a chapani uméleckého vyjadreni.

2.4.2 Motivace

Aby byly splnény vSechny planované cile, musi vedeni plisobit na podfizené. Zakladem
usp&sného vedeni je motivace. Vysekalova uvadi, Ze jedna o ,,dynamicky proces, ktery
ma slozky psychické i fyziologicke, véedomé i nevedomé a predstavuji vnitrni ditvody ci

podnéty pro jednani clovéka, které jsou spojené s uspokojovanim potreb. «52

Plaminek uvadi, ze ,motivace spociva v nalezeni harmonie mezi tim,
co konkrétni clovék pocituje jako své vnitrni potreby, a tim, co by méli pro firmu

“53Nejp0uiivanéj§i motivacni teorii je tzv. Maslowova teorie potieb, kterd

vykonavat.
tika, Ze potreby lidského faktoru lze uspokojit v péti Urovnich. Jedna se o tzv.

pyramidové uspotradani lidskych potieb. Viz obrazek 4.

S VETESKA, J. Nové paradigma: V kurikulu vzdélavéni dospélych. Praha: Educa service, 2009. s.86.
ISBN 978-80-87306-04-8.

2 VYSEKALOVA, I., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zikladnich pojmi
z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.25. ISBN 80-7168-504-6.

¥ PLAMINEK, J. Vedeni lidi, tymii a firem. 2. vyd. Praha: Grada, 2005. 5.78. ISBN 80-247-1092-7.
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Obrazek 4: Hierarchie potieb - Maslowova pyramida

/ seberealizace \
/ uznani a sebelicta \

/ laska a sounaleZitost \
e Y
/ fyziologické potfeby \

Zdroj: http://www.stridavka.cz/myty-ve-vzdelavani-cast-13.html

Neoddélitelnou soucésti vedeni je také tvorba tymové prace. Patii sem umeéni stanovit
a projednavat cile tymu spole¢né s vytvarenim dobrych vztahii a zvlddani konflikti.
Existuje mnoho podob tym1, které se ¢leni do skupin: produkéni, realizaéni, projektovy,

;. , , 54
vyvojovy a poradni.’

2.5 Kontrola

Posledni manazerska funkce se zabyva kontrolou. Tato ¢ast pro management ziskava
informace o UspéSnosti fizeni organizace. Jednd se tzv. monitorovani ¢innosti, kde
hlavnim cilem je zjisténi, zda vSe bylo provedeno podle vytvofen¢ho pldnu a najit

ptipadné odchylky.

Koontz a Weihrich uvadi, ze ,,manazZerska funkce planovani je zamérena na méreni
a korigovani vykonané prace, aby bylo jisté, Ze plany budou plnény a cile dosazeny. “os
Za veSkerou kontrolu v organizaci zodpovidaji manaZefi, a to na vSech na Grovnich
manazerskych funkci. Hlavni kontrolni proces je tvofen za tfech krokii - za prvni krok

se povazuje stanoveni zakladnich standardl, druhy krok tvoii meétfeni prace vuci

* CASTORAL, Z. Zdklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-76-1.

* KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. s.544. ISBN
80-85605-45-7.
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pracovnimu vykonu v harmonii se standardy a tfeti krok spofiva v opravé odchyleni od
stanovenych standardid a plant. V ramci zjiSténi uréitého odchyleni se pouzivaji jiz

zminované standardy, kterych existuje n¢kolik mnoho. %

Kontrola je aplikovéna v organizacich, kde je pouZzita manazerska funkce planovani, to
znamena, ze ukazuje, zda byl plan podniku splnén. ,,Tedy zjistuje odchylky v Fizenych

procesech od planovanych zameru. ““T Pro manazery ma funkci zpétné vazby.

Kontrola se vyuziva pii:
- ptiprave pland, pti rozborech;
- prekonavani neurcitosti ¢i pfi plenéni organizovani,
- srovnani skute¢ného a planovaného vyvoje;

- odstranovani odchylek

Kontrola se prakticky vyuziva ve vSech aktivitach. Je to proces sledovani, danych

rozbori a zajistuje zavery, které jsou v souladu s odchylkami.

Samotna kontrola zahrnuje kontrolni procesy, které Ize ¢lenit dle druhu, provadéni,
kontroly, obsahu a ¢asu. Tyto procesy muize provadét vlastni zaméestnanec v ptipadé, ze
Ize zvolit i externiho kontrolora. Kontroly by se mély provadét preventivné, aby byly
véas odhaleny nedostatky. Aby kontrola plnila sviij G¢el, musi se spravné stanovit cile

kontroly, pfedmét kontroly a jeji postup.

Jednotlivé kroky kontroly se déli do stanoveni cile, nasleduje ptiprava a vybér
informaci, které zaroven provefuji jejich spravnost, nasleduje hodnoceni odchylek

a vymezeni jejich pficin, nakonec se provadéji opatieni a realizace kontroly. Vysledky

kontroly tvoti bezpochybné diilezitou ¢ast pro management.58

% KOONTZ, H. a H. WEIHRICH. Management. 1. vyd. Praha: Victoria Publishing, 1993. s.544. ISBN
80-85605-45-7.

S CASTORAL, Z. Ziklady moderniho managementu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose
Komenského, 2009. s.101. ISBN 978-80-86723-76-1.

*® Tamtéz.
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3 MANAGEMENT V CESTOVNI KANCELARE

3.1 Charakteristika cestovni kancelare

Palatkova definuje ,, cestovni kancelar je podnik nebo osoba prodavajici spotrebiteliim
individudlni sluzby nebo kombinace sluzeb cestovniho ruchu. “>®

(In: Goeldner, Ch. a Ritchie, J. R., 2005, s. 13).

Dalsi dokumenty charakterizujici definici cestovni kanceldie je tzv. norma CSN EN
13809, ktera charakterizuje tuto terminologii.

Cestovni kancelafe se tidi dle zakona &. 159/1999 Sb. o nékterych podminkéch
podnikani v oblasti cestovniho ruchu, ktery se dale se propojuje se zékonem
¢. 40/164 Sb. Obcansky zdkonik a zdkon €. 455/1991 Sb. o Zivnostensky zakon.
Vymnatek ze zakona ¢&. 159/1999 Sb., jako je definice zajezdu, podminky pro

provozovani cestovni kancelafe, povinnosti cestovni kancelafe a nalezitosti cestovni

smlouvy tvoii ptiloha B.

Klasifikace cestovnich kancelafi se fidi podle kritérii. Mezi tyto kritéria se fadi predmét
¢innosti spole¢né s postavenim v distribuénim systému. Dal$i faktory jsou uzemni

hlediska, dany segment trhu a samoziejmé 1 jeho velikost.

., Z hlediska predmétu a postaveni v distribucnim procesu se jednd o cestovni kanceldre
— organizatory zdjezdu, které vytvareji produkt cestovniho ruchu. “60'\/ tomto procesu

cestovi kancelat odpovida velikosti velkoobchodu.

¥ PALATKOVA M. Management cestovnich kanceldi a agentur, 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. 5.13.
ISBN 978-80-247-3751-5.

% SYSEL J. aJ. ZURYNEK. Management cestovni kanceldie a cestovni agentur, 1. vyd. Praha:
Univerzita Jana Amose Komenského, 2009. s.14. ISBN 978-80-86723-78-5.
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Uloha cestovni kancelafe v ramci cestovniho ruchu je nezastupitelna. Od poskytovateli
nabizenych sluzeb cestovni kancelafe tyto sluzby nakupuji a navzajem tyto sluzby
kombinuji a tvofi tzv. bali¢ek sluzeb, ktery je pak nabizeny klientim. Cestovni

kancelafe jsou oznacovany za tvurce produkti, ktery by bez organizace neexistoval.

Nejveétsi ohlas cestovnich kancelafi nastal po druhé svétové valce. Dnes na trhu existuje
nespocet cestovnich kancelaii a konkurence na trhu je obrovska. OvSem vétSina
cestovnich kancelafi prezentuje a nabizi svou Skalu zijezdd ve velkém mnozstvi
S nejriiznéjSimi cenami. A zalezi jen na klientovi, kterou cestovni kancelai zvoli. Mnoho
cestovnich kancelafi je ¢lenem Asociace Ceskych cestovnich agentur. Tato organizace je
Ceskym sdruzeni subjekti cestovniho ruchu, zabyvajici se piijezdovym i vyjezdovym

.k s . y < 61
ruchem. Soucasné mé asociace pies 250 ¢lend.

3.1.1 Historie cestovni kancelare

Anglican Thomas Cook se nejen povazuje za nejznaméjSiho prukopnika v oblasti
cestovniho ruchu, ale i za prvniho zakladatele cestovni kancelare. Jako prvni uspotadal
prvni vylet pro 570 osob, pomoci vlakové dopravy, do Loughboroughu v ramci akce
proti konzumaci alkoholu.

Prvni cestovni kancelaf byla zaloZena v roce 1845 v Londyné, kde svou ¢innost zah4jil
az o dva roky pozdéji vroce 1846. Thomas Cook dale vlastnil cestovni kancelafe
v Evropé, Americe, Australii, v Indii a Stfednim vychodé€. Dale v roce 1851 pfipravil
zdjezd pro vice jak 160 tisic osob na mezinarodni vystavu. Prvni zajezd do zahranici
uskutecnil Cook v roce 1855 na vystavu do Paftize, které v pozdéjsich letech n¢kolikrat
opakoval. Béhem c¢innosti Thomas Cook uplatnil nékolik svych prvkd, které se
vyuzivaji dodnes: vouchery, rooming list, turistické privodce, harmonogramy

vvvvvv

pouzival k prepravé osob na své zajezdy.

1 SYSEL J. a J. ZURYNEK. Management cestovni kanceldie a cestovni agentur, 1. vyd. Praha:
Univerzita Jana Amose Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-78-5.

35



Vroce 1920 byla zalozena Ceskoslovenska cestovni a dopravni kancelai s dalsimi
pobockami v Praze, Brn¢, Bratislavé, Karlovych Varech a FrantiSkovych Laznich.
O dva roky pozdé&ji byly otevieny filidlky v zahrani¢i napt. ve Vidni, Pafizi a Londyné.
Nejznaméjsi znacka Cedok byla pouZita v roce 1926, jednalo se o prvniho touroperéatora
v Evropé, ktery pouzil luxusni autobusy K piepravé svych klientd. Na domécim trhu si

Cedok udrzoval silnou pozici a byl znam po celé Evropé jako spolehlivy partner.

V padesatych az osmdesatych letech mél Cedok dominantni postaveni na trhu
cestovniho ruchu. Cedok vtomto obdobi vlastnil 166 pobocek na Ceskoslovensku
a Vv zahranici vice jak 20 poboéek. Mimo to vlastnil Cedok i svou vlastni autobusovou
dopravu. Jako konkurenci Ize oznacit dalsi vznikajici specializované cestovni kancelate
jako napt. cestovni kancelaf SSM, cestovni kanceldi Rekrea, cestovni kancelaf

télovychovnych svazi a cestovni kancelai Automotoklubu.

V osmdesatych letech se cestovni kancelafe stavaly cleny asociaci a spolkl
s vyznamnou roli pro cestovni ruch. Od devadesatych let vzristal narist konkurence
Vv oblasti cestovnich kancelaii. Ceska republika v tomto obdobi zaznamenala kolem

6 tisic provozovatelil cestovnich kancelafi.

Pro ochranu zakaznika vznikl novy zakon ¢. 159/1999 Sb., ktery byl dale propojen se
zakonem ¢. 455/1991 Sb. a zakonem ¢. 40/1964 Sb. Tato legislativa napomohla
Kk posileni ochrany ze strany zakaznika a vytvaiela podminky pro dal$i zemé Evropské

unie.®?

Ministerstvo pro mistni rozvoj eviduje v Ceské republice vice jak 1064 aktivnich

cestovnich kancelafi.®®

%2 SYSEL J. aJ. ZURYNEK. Management cestovni kanceldre a cestovni agentur, 1. vyd. Praha:
Univerzita Jana Amose Komenského, 2009. s.14. ISBN 978-80-86723-78-5.

® DATABAZE VYZKUMU A ANALYZ AGENTURY CZECHTOURISM. Pocet cestovnich kanceldri
a cestovnich agentur rozdeélenych podle zaméreni jejich nabidky. [online]. [2013-01-10] Dostupné z:
http://vyzkumy.czechtourism.cz/0602/pocet-cestovnich-kancelari-a-agentur-v-cr
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3.2 Rozhodovani v cestovni kancelari

Rozhodovaci ¢innost v cestovni kancelafi predstavuje tzv. metody rozhodovéani, které se

d¢€li na obsahové a proceduralni.

Obsahova metoda se pouziva pii volbé nové destinace, pii naboru pravodcti do danych
destinaci, pti volbé komunikacnich strategii a pfi vypoctu vySe marze. Druhd metoda,
proceduralni, vyuzivana v cestovni kancelafi se zabyva zjistovanim problému, pti¢inou
zkoumaného problému, jeho feSenim a volbou jeho piipadného feSeni. Tato metoda
dava manazerim v cestovni kancelafi odpovédi na co, kdo, kde, kdy a jak ma d¢lat.
K nejobvyklejsimu rozhodovacimu procesu v cestovni kanceldii patii rozhodovani
o nakupech ubytovacich ¢i dopravnich sluzeb. Kazdé rozhodovani ma své nalezitosti, ke
kterym vpatti ,.cil rozhodovani, kritéria hodnoceni, subjekt rozhodovaini, objekt

ooy . oy .. o . . ro. 64
rozhodovani, varianty rozhodovani a jejich disledky a rizikové situace. *

S rozhodovanim jsou spojena i ur€ita rizika a nejistoty. Tato rizika a nejistoty se
netykaji jen cestovnich kancelafi, ale i mnoha dals$i podnikatelskych subjekt na trhu.
Riziko pro cestovni kancelaf je napf. zména kurzu ¢eské mény ¢i zména DPH. Nejistota
predstavuje moznost upadku ¢i krachu cestovni kancelafe. Témto nejistotam je tieba

vénovat velkou pozornost a snaZit se jim pfedchazet.

Za zakladni rozhodovaci metodu vyuzivanou v cestovni kancelafi Palatkovd oznacuje
tzv. Paretovo pravidlo, téz oznacovano jako ,,Pravidlo 80/20. ,, Prakticky to znamena, Ze
pri Fizeni, rozhodovani ¢i planovani je treba soustredit se predevsim na onéch
kritickych 20 %, cimz Ize dosahnout 80 % mozného efektu.“65 Toto pravidlo se vyuziva

nejen v ramci cestovni kancelare, ale téméf ve vSech oblastech podnikéni.66

% PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldri a agentu. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. 5.105.
ISBN 978-80-247-3751-5.

® MANAGEMENT MANIA. Paretovo pravidlo. [online]. [cit. 2013-01-20]. Dostupné z:
https://managementmania.com/cs/paretovo-pravidlo

% PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldri a agentu. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. ISBN
978-80-247-3751-5.
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3.3 Manazerské funkce v cestovni kancelari

3.3.1 Planovani v cestovni kancelari

Funkce planovani tvofi jednu z ¢asti managementu. Hlavni je situacni analyza, ktera
zahrnuje vnitini a okolni prostfedi organizace. Ke zhodnoceni celého prostiredi
managementu se pouzivaji situacni analyzy, které se skladaji z nckolika Ccasti:
widentifikace a analyzy cilovych segmentit a trhu obecné, analyzy konkurence, analyzy
makroprostiedi a mikroprostiedi, prognozy, SWOT analyzy a analyzy portfolia

a prodejcii. b7 Tyto analyzy vychazi ze statistickych dat a marketingového vyzkumu.

Analyza tzv. marketingového prostiedi cestovni kancelafe je velmi dilezita pro tvorbu
strategie. Toto prostiedi se sklada z vnéjsiho prostiedi neboli makroprostiedi, které
Vysekalova oznacuje za ,cdst marketingového prostredi firmy, které zahrnuje
rozhodujici sily a viivy, které piisobi zvnéjsku a zdkladni trendy, kterymi tyto faktory
prochdzeji.®® Mezi tyto faktory se fadi demografické faktory, piirodni, ekonomické,

politické, technologické a kulturni faktory.

Z mikroprostiedi, které podle Vysekalové ,,zahrnuje uicastniky tohoto prostredi, jako je

. .7 r . r . 4 ((69
firma sama, jeji dodavatelé, konkurenti, zakaznici apod.

A nakonec vnitiniho prostfedi cestovni kancelafe kam Palatkova tadi ,,vnitrni audit,
vnitini analyzy ¢i kontrolni procesy. “" Mimo tyto faktory do vnitiniho prostfedi patii
i kvalita vedeni, které je dulezitym faktorem pro UspéSnost organizace. Jedna se o popis
silnych, slabych stran a moZnych pftileZitosti organizace. Vysledek situacni analyzy je

rozeznani silnych a slabych stranek dané organizace. Viz obrazek 5.

7 ZELENKA, J. Marketing cestovniho ruchu. 1. vyd. Praha: Univerzita Jana Amose Komenského, 2010.
5.43. ISBN 978-80-86723-95-2.

%8 VYSEKALOVA, I., D. KLIKOVA, P. ROZUMOVA a J. SUROVCOVA. Slovnik zikladnich pojmi

z marketingu a managementu. 1. vyd. Praha: Fortuna, 1997. s.21. ISBN 80-7168-504-6.

* Tamtéz s.24.

" PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldri a agentu. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. s.48.
ISBN 978-80-247-3751-5.
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Obrazek 5: Prosti‘edi cestovni kancelaie

Politické prostiedi Demografické prostiedi

Dodavatelé Prodejci  Vetejnost

Ekonomické prostredi Technologické prostiedi

Vnitini prostredi

cestovni kancelaie

Konkurence Zakaznici

Kulturni prostiedi Ptirodni prostiedi

Zdroj: vlastni tvorba
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ze Ctyf anglickych slov: Strengths (silné stranky), Weakness (slabé stranky),
Opportunities (ptilezitosti) a Threats (hrozby).

Zelenka uvadi, Ze ,,Smysl této metody spociva v klasifikaci a ohodnoceni jednotlivych
faktorti, které jsou rozdéleny do ¢ty zdkladnich skupin. “™* Cestovni kancelaf by méla
uzitim SWOT analyzy dosédhnout uspéchu, kde maximalizuje své prilezitosti

a minimalizuje hrozby.

Planovani je zavislé na casovém horizontu. Tvoii ho kratkodobé, stiednédobé
a dlouhodobé plany. Déle se podle Casu déli, zda se jednd o plany strategické =

kratkodobé, taktické = sttednédobé nebo operativni = dlouhodobé.

Cile cestovni kancelafe se ¢leni do skupiny tzv. SMART cile. Tyto cile se skladaji
z nasledujicich slov S (specific) - pfesnosti, M (measurable) — méfitelnosti, A
(achievable) — dosazitelnosti, R (realistic) — realnosti dosazeni a T (timed) — Casové

ohraniceni. Cile ekonomické, komunikacni a spolecenské tvofi tuto skupinu.

Pro spravné stanoveni strategie cestovni kancelafe a méteni jeji vykonnosti se vyuZziva
strategické planovani, které¢ zahrnuje cile, vize a poslani cestovni kancelare. Pro ovéteni

plnéni stanovenych cill, cestovni kancelafe vyuzivaji dal§$i manazerskou funkci —

M ZELENKA, J. Marketing cestovniho ruchu. 1.vyd. Praha: Univerzita Jana Amose Komenského, 2010.
s.45. ISBN 978-80-86723-95-2.
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kontrolu. Strategicky management tvoii tzv. strategicky cyklus, ktery se sklada z téchto

krokt — formulace, planovani, implementace a kontroly strategie.

,, Planovani v cestovni kanceldri predstavuje spojeni osmi oblasti — marketing, inovace,
lidske zdroje, financni zdroje, materialni zdroje, produktivita, socialni odpoveédnost

v . . ’ v o v v ’ rov oo i l2
a pozadavky na zisk, jako podminka splnéni vsech predchozich zamerii.

Zakladem planovani v cestovni kanceléii je plan, ktery stanovuje cile a fesi zptsob
dosazeni tzv. krokti, postupl ¢i Cinnosti. Kazda cestovni kancelat musi vytvaret svij
plan. ,, Plan stanovuje casové a prostorove vymezené cile cestovni kanceldre a zpiisob
prdce, zdroje, kompetence odpovédnosti jednotlivych osob ¢i oddeleni pri plnéni cilu. «“r3

Pomoci vytvofeni pldnu si cestovni kanceldtf miize vytyCit a stanovit dilezité cile,

kterych chce za urcitou dobu dosahnout.

i tvofeni planu, je nutné se ohlizet i na rozpocet, kontrolu a Gspé$nost samotného
P t lanu, t hlizet t, kontrol t tnéh
planu. Vice stanovenych cili v cestovni kancelafi tvofi firemni programy. Mimo to,
plan plni né€kolik funkci — fidici a kontrolni, rozpoctovou, programovou, koordina¢ni

a hodnotici.

V ramci cestovni kancelare existuje n€kolik druhli plant. Patii mezi né Casovy plén,
plan produktu, plan znac¢ky, plan projektu, plan marketingovy, plan pro trhy a segmenty,

plan konkurence, plan rozdéleni zdroja, plan prodeje atd.

Trunecek déli plany podle ,,druh planovaciho dokumentu, organizacni uirovné, vécnosti

a délky c¢asového obdobi. “™

"2 PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldFi a agentur. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. 5.55.
ISBN 978-80-247-3751-5.

™ Tamtéz, s.57.

" TRUNECEK, J. Systém podnikového Fizeni ve spolecnosti znalosti. 1.vyd. Praha: VSE, 1999. 5.156.
ISBN 80-7079-083-0.
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3.3.2 Organizovani v cestovni kancelari

Tato manazerska funkce zahrnuje v cestovni kancelafi vytvareni organizacni struktury,
pravomoci, zodpovédnosti, &innosti, procest, fizeni a délbu prace. Cinnost organizovani
propojuje cely systém managementu, jak s okolnim prostfedim, lidmi, firemni kulturou,
procesy, tak i1 rozhodovanim, kontrolou a komunikaci. Organizovani V cestovni
kancelafi ,,znamena cilevéedomou cinnost jednotlivce ¢i skupiny managementu smerujici
Kk vytvoreni nezbytnych predpokladii k zahdjeni realizace strategickych planu, které jsou

. L LTS
vytvoreny v ramci funkce planovani.

Cilem organizovani v cestovni kancelafi je ,usporddani vztahii nadrizenosti
a podrizenosti, vymezujici pusobnost, pravomoci i odpovédnosti, které se oznacuji za sit

V. v . sy .,y o 16
prirozené vznikajicich a fungujicich vztahii.

Vystupy organizovani tvoii pfedevS§im dokumenty, jako jsou organizaéni fady,

podpisovy, pracovni fad.

Stejné jako v dalSich firméch, tak i v cestovni kanceléii dochazi k vytvéieni organizacni
/ v ror e ’ s qr . . roo 17

struktury. Jednd se o formu sdruzovani cinnosti, lidi a realizaci plant.’" Za

nejpouzivanéjsi organizacni strukturu v cestovni kancelafi je oznaCovédna funkciondlni

organizacni struktura. Viz obrazek 6.

Cestovni kancelai mize béhem svého plisobeni na trhu, svou organiza¢ni strukturu

zménit v disledku inovace, novych trendi a zdokonaleni.™

" VAGNER, 1. Systém managementu. 1.vyd. Brno: Masarykova univerzita, 2006. s.173. ISBN 80-210-
3972-8.

® T PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldri a agentu. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. 5.73.
ISBN 978-80-247-3751-5.

" Tamtéz.

" SYSEL J., aJ. ZURYNEK. Management cestovni kanceldre a cestovni agentur, 1. vyd. Praha:
Univerzita Jana Amose Komenského, 2009. ISBN 978-80-86723-78-5.
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Obrazek 6: NejbéZnéjsi organizac¢ni struktura cestovni kancelare

[ Vrcholovy management ]

Marketing Tvorba Prodej Sit’ Ekonomika

zajezdu zajezdu pobocek a finance

centrala . Pobocky

Rezervacéni

Zdroj: SYSEL J. a J. ZURYNEK. Management cestovni kanceldre a cestovni agentur, 1. vyd. Praha: Univerzita Jana
Amose Komenského, 2009. s.20. ISBN 978-80-86723-78-5.

3.3.3 Vedeni (lidské zdroje) v cestovni kancelari

V ramci vedeni lidi neboli managementu lidskych zdroja je veSkera pozornost vénovana
na pracovnika ¢i osobu pracujici v cestovni kancelafi. Jedna se o faktor, ktery ma velky

vliv na Gspésnost firmy.

Hlavni cile managementu lidskych zdroji lze rozdélit do dvou skupin. Skupina
kvantitativni, sem patii celkovy pocet zaméstnancl, profesni kultura v Cestovni
kancelar, ¢asové a prostorové rozlozeni poptavky. Do kvalitativni skupiny se fadi
vzdélani, identifikace a vykonnost pracovnika, samotnd kreativita a motivace, cile
a vize organizace spole¢né s inovaci. Nalezeni spolecné harmonie zmifiovanych cilli
spociva v jednotnych cilech pracovnikii, vedeni managementu spolu s vlastnikem dané

cestovni kancelare.

V cestovni kancelafi existuje nékolik typt pracovnikd, kteti vytvareji uréitou hodnotu.
Jejich zaklad tvoii tzv. lidské znalosti.” Zeleny d&li pracovniky cestovniho ruchu podle

spotieby a produkce.

" PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldri a agentu. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. ISBN
978-80-247-3751-5.

42



Tito pracovnici se déli do ¢ty skupin, od typu A az D.

»1vp A vyznacujici se vysokou spotrebou a vysokou produkci.
Typ B vyznacujici se vysokou spotiebou a nizkou produkci.
Typ C s vysokou spotiebou a nizkou produkci.

Typ D charakteristicky nizkou spotrebou a nizkou produkci. 80

VétSina cestovnich kancelafi je zavisla na zaméstnancich typu B a to v 75%.

Cestovni kancelar v ramci lidskych zdroja rozlisuje:

manazerské dovednosti a schopnosti, kam spada znalost oboru, ktera je pro
manazera velmi dualezitd. Nejen pro spolupraci s podfizenymi, ale
1 pfi zpétné kontrole vykonu prace. Daéle je klicova praxe v oblasti cestovniho
ruchu a ziskané zkusenosti. A Vv ramci lidského faktoru je nezbytnost spravné

komunikace a motivace.

manazerské kompetence v cestovni kancelafi tvoii soulad s pozadavky
zam¢stnavatelli. Mezi hlavni kompetence Vramci cestovni kancelafe patii,
komunikaci, jak v ¢eském jazyce, tak i v cizim jazyce, zakladni znalost v oblasti
véd matematiky, technologii a prace snimi, kladny postoj k dalSimu uceni

a vzdélavani, socidlni a ob¢anska ptisobnost a popud k tvorivosti a podnikavosti.

Manazerské kompetence tvofi piredpoklady pro praci manazera spojené s naroky, které

jsou na manazera kladeny. Proto si cestovni kancelat tvofi tzv. kompeten¢ni modely,

které predstavuji urcitou strukturu obsahujici zdkladni dovednosti a vlastnosti, které

kazdy manazer vlastni. A pomoci této struktury manaZefi v cestovni kancelafi dosahuji

vvr orxe . , . 81
vy$§i uginnosti a vykonnosti.?

8 ZELENY, M. Hleddni viastni cesty. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2011. 5.205. ISBN 978-80-251-

1611-1.

S'WETESKA, J. Nové paradigma: V kurikulu vzdélavéni dospélych. Praha: Educa service, 2009. ISBN
978-80-87306-04-8.
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»~Motivace pracovnikii spociva v ochoté a chuti zvladat nové veci, v kreativité
a vytvareni dobré pracovni atmosféry; na druhé strane prinasi pracovnikovi moznost

% . . . 782
spoluucasti, seberealizaci a uznani “

Motivace pro zaméstnance predstavuje hnaci motor neboli sily, které jsou pro cestovni
kancelat velmi dulezité. Motivace sama o sobé ovliviluje potencial daného
zaméstnance. V cestovni kancelafi existuje nékolik faktord, které ovliviiuji pracovni
vykonnost zaméstnancli. Patii mezi né pracovni podminky, vzd€lani jednotlivych

zamg&stnanct spolecné s dovednostmi.

Dulezita je i finan¢ni motivace, spoluucast na vysledcich, zaméstnanecké vyhody

a benefity, moralni ocenéni a moznost dal$iho pracovniho postupu.

Za odpovédnost v oblasti managementu lidskych zdroji rozpovidaji dva typy
pracovnikil. Jednd se o manazery a personalisty. Zatimco manazery hledi na kvalitu
a vykon préce, personalista se stard o pra(:ovniky.83 Personalni prace neboli personalni
management ,,spociva ve vlastnim vedeni lidi, pricemz se jedna o bezprostiedni

. v rr v , . oy 77 o «84
ovliviiovani védomi a jednani pracovniku.

Hlavnim tkolem personalniho managementu je fidit pracovniky takovym zplsobem,
kterym se co nejefektivngji podileji na zlepSovani a zvySovani nejen

konkurenceschopnosti, ale i produktivity cestovni kancelare.

Personalistika v cestovni kancelafi ma hlavni vyznam v planovani poctu pracovniki,
ziskavani, vybér a spravné rozmistovani pracovniki, jejich hodnoceni a odménovani,
zvySovani kvalifikace, rovnovdha mezilidskych vztahii na pracovisti, samotna
bezpecnost prace a ochrana zdravi. Samotny vykon prace v cestovni kanceldfi ma

nékolik specifik, jako vétsi pocet Zen a mladych lidi, znalost vice sv€tovych jazykl

82 VEBER, J. a kol. Management-zdklady, prosperita, globalizace. 1.vyd. Praha: Management Press,
2002.s.171. ISBN 80-7261-029-5.

8 PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldFi a agentu. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. ISBN
978-80-247-3751-5.

% TOTH, D. Persondlni management. 1.vyd. Praha: Powerprint, 2010. s.17. ISBN 978-80-87415-05-4.

44



spolecné s rozsifenou dovednosti komunikace, cast¢é zmény nejen produktd, ale

1 destinaci, niz§i mzdy, nizkd moznost kariérniho postupu.

V ramci managementu lidskych zdroju je dulezité hodnoceni pracovnika, a to nejen
hodnoceni jeho vykonu, ale i chovani, které tvoii podklady pro odménovani
jednotlivého pracovnika. Spravné hodnoceni pracovnikii se odviji od zakladnich
pozadavkl. Hodnoceni pracovniki by mély byt pravidelné, splitovat kritéria v ramci
hodnoceni, kazdé hodnoceni musi byt v pisemné podob¢, hodnoceni je zaméieno nejen
prednosti, ale i nedostatky pracovnika. Dané vysledky, které ndm na zavér vyplynou, by

meély vést ke zlepseni komunikace v cestovni kancelafi.

Pti hodnoceni pracovnikii se vyuzivd nékolika metod. Patfi mezi n¢ hodnotici
rozhovory neboli pohovory, mystery shopping, metoda BARS, ktera je zalozena na tzv.
znamkovani pracovnika a nejmodernéj$i metoda zvand assessment centrum, kterd se
zamétuje na prodejni vlastnosti ¢i schopnosti vyjednavani. Kazdé hodnoceni musi byt

v souladu s pravni apravou.®

3.3.4 Kontrolni ¢innost v cestovni kancelari

,, Cilem kontroly je odhaleni odchylek a nesrovnalosti véetné zdkladniho doporuceni pro

odstraneni odchylek. «86

Kontrola pro cestovni kancelar predstavuje vstupni 1 zpétnou vazbu. Vstupni vazba se
uplatiiuje ve vetsing ¢innosti v cestovni kancelafi a vyuziva se pro pfedbéznou kontrolu.
Zpétna vazba pro cestovni kancelai predstavuje kontrolu celého podnikového procesu
napft. pii zhodnoceni ukoncené sezony ¢i vyhodnoceni celkovych vysledkt. Cestovni
kancelar v ramci kontrolniho systému stanovuje predmét, subjekt, ucel, periodicitu

a metody kontroly. V cestovni kancelafi se rozeznava nékolik druht metod kontroly.

% PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldii a agentu. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. ISBN
978-80-247-3751-5.
% Tamtéz s.111
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Kontrolni metody se dé€li dle obsahu (pocet faktur a objem prodeje), trovné fizeni,
charakteru dané kontroly (interni x externi, pravidelnd x nepravidelna, aj.) a z ¢asového
hlediska, které¢ jsou kratkodobé, stfednédobé a dlouhodobé. Mezi dalsi uplatiované
metody Vv cestovni kancelafi patii vnitini a vnéjsi kontrola, audit, controlling a metoda

DD neboli ,,due diligence®, ktera se oznacuje jako hloubkovy audit.

Vnitini kontrola v cestovni kancelaii piedstavuje kontrolu, kterda ve vétsiné piipada
vede ke zvySovani vykonnosti lidskych zdroji. Vysledky dané kontroly se v cestovni

kancelafi prolinaji i do systému fizeni kvality.

Veskerou kontrolni ¢innost vykondvaji manazefi, a t0 na vSech urovnich fizeni.
Kontrola, je pouZzivana piedev§im pii procesu tvorby a prodeje produktd ¢i danych
sluzeb cestovni kancelafe. Hlavni podminkou pro uskutecnéni kontroly je zalozeni
indikatort ¢i ukazatelt, které maji kvantitativni (vérnost zékaznika) a kvalitativni
(spokojenost zakaznika) charakter. Klicovym ukazatelem je kvantita, ale dilezitd je
i kvalita. Zminované ukazatele cestovni kancelaf zaznamenava do tzv. systému BSC
neboli ,,balanced scorecard®. Jedna se o systém, ve kterém cestovni kancelai sleduje

ukazatele v ramci riznych hledisek.

Za to vné&j§i kontrola je forma kontroly statnimi organy. Mize se jednat 0 Ceskou
narodni inspekci, Ministerstvo pro mistni rozvoj, Ceskou narodni banku nebo o instituce

typu zivnostenského ufadu, finan¢niho ufadu aj.

Kromé statnich organizaci miZe kontrolu provadét i spotiebitelské sdruZeni napf.
Evropské spotiebitelské centrum, Sdruzeni ochrany spottebitelti, Sdruzeni ceskych
spotiebitel a obcanské poradny, které tvofi nestatni subjekty zaméfené na pomoc

ochrany spotfebitele.87

8 PALATKOVA, M. Management cestovnich kanceldri a agentu. 1. vyd. Praha: GRADA, 2013. ISBN
978-80-247-3751-5.
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PRAKTICKA CAST

4 VYBRANE CESTOVNI KANCELARE A RIZENE
ROZHOVORY

4.1 Cestovni kancelare Fischer, a. s.

Cestovni kancelar Fischer piisobi na ¢eském trhu od roku 1999. Cestovni kancelar
Fischer je jedna z nejvétSich a nejoblibenéjSich cestovnich kancelati s dlouholetou
tradici. Produktové portfolia dokaze uspokojit kazdého zdkaznika. Specializace této
cestovni kancelafe se zamétuje na vyjezdovou turistiku, a to hlavné na letni dovolenou
u mote. Nabizi mnoho destinaci jako Recko, Spanélsko, Portugalsko, Bulharsko, Egypt,
Tunisko, Turecko, Kuba, Mexiko, Thajsko, Maledivy, Indonésie, Mauricius, SAE aj.
Mimo to nabizi i zimni dovolenou u mote, exotické zdjezdy, eurovikendy, rodinnou

dovolenou s détmi, aktivni dovolenou, dovolenou pro pary a golfové zajezdy.

Celou cestovni kancelar ma od roku 2004 pod vedenim Jifi Jelinek. V soucasné dobé& se
vysokou kvalitu sluzeb hotelovych fetézcii. Cilem cestovni kancelafe je pfipravit

takovou dovolenou, ktera bude pfesné podle potieb zékaznika.

Cestovni kancelaf se zamé&fuje na klientské principy, kterymi jsou:
- kvalitu, rychlost a profesionalitu,
- spolehlivost a jistota
- 0sobni pfistup k zdkaznikovi,
- odbornou znalost svych zaméstnanct,

- nové vize oblasti cestovniho ruchu.
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OvSem za hlavni prioritu cestovni kancelaf Fischer oznacuje zdokonalovani
a rozvijeni téchto priorit. Diky novému vlastnikovi cestovni kanceldi zvySuje
a roz$ifuje kvalitu sluzeb. Mimo sluzeb ubytovacich a dopravnich, cestovni kancelaft
nabizi doplitkové sluzby, od parkovani na letisti az po zajisténi potiebného vybaveni na
sport. Mezi dalsi chloubu cestovni kancelafe Fischer patii internetovy prodej, ktery
zavedli jako prvni, zavedeni kodexu ITQ (mezindrodni systém garance za kvalitu
poskytovanych sluzeb) a jako prvni si poradili s détmi, pro které v hotelech vytvorili

tzv. détské animacni kluby.

Cestovni kancelar disponuje velkou siti kvalifikovanych delegati. Ti, se v dané
destinaci staraji 0 pohodli klienti a jsou vzdy schopni poradit. Cestovni kancelat je od
roku 2011 soucasti nejveétsi cestovni skupiny v zemi. Samoziejme i cestovni kancelaf je
pojisténa podle zdkona o cestovnim ruchu. Cestovni kanceldt Fischer je uz po

nékolikaté vyhodnocovana, jako nejlepsi spolecnost. %

V obchodnim rejstiiku je cestovni kancelai FISCHER zapsana od 21. prosince 1999,
jako akciova spolecnost se zdkladnim kapitadlem cca 500 mil. K¢., ktery byl splacen.
S celkovym poctem 158 zaméstnanci. Jako hlavni pfedmét podnikani je provozovani
cestovni kancelafe s ¢innosti ucetnich poradct a vedeni Gcetnictvi. Statutarnim organem
je predstavenstvo, které se skladd z predsedy a dvou clent predstavenstva. Cestovni

kancelaF ma i dozor&i radu, ktera se sklada z jednoho predsedy.®

Obrazek 7: Logo cestovni kancelaife FISCHER

Cestovni kancelar

FISCHER

Svét vasich zazitkl

Zdroj: http://www.fischer.cz/

8 CESTOVNI KANCELAR FISCHER. O CK FISCHER. [online]. [2013-02-02]. Dostupné z:
http://www.fischer.cz/o-ck-fischer/historie-spolecnosti

8 OFICIALNI SERVER CESKEHO SOUDNICTVI Justice.cz. Obchodni rejstiik. [online]. [2013-02-
02]. Dostupné z: http://rejstrik-firem.kurzy.cz/26141647/cestovni-kancelar-fischer-as/
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4.2 Rizeny rozhovor

4.2.1 Planovani v cestovni kancelari Fischer, a. s.

Pti planovani cestovni kancelai Fischer vyuziva dlouhodobé, sttedné¢dobé i kratkodobé
plany. Strategické dlouhodobé planovani je podobné jako u jinych cestovnich kancelaii.

V segmentu cestovniho ruchu je cestovni kancelar zamétena piedevs§im na:

- maximalizaci zisku,

- ziskavani co nejvétsiho trzniho podilu u jednotlivych destinaci,

- cilené vzdélavani zaméstnanct s cilem co nejvice zkvalitnit poskytované sluzby
klientim,

- zachovani dobrého jména firmy a eliminace negativnich feedbackil ze strany

klienta.

Stfednédobé planovani se tykd zejména sestaveni jednotlivych produktl, analyzy
potencidlu novych destinaci, otevienych poprvé ¢i znovu jak v portfoliu cestovni
kancelate, tak na ¢eském trhu vilbec a s tim souvisejici contracting. Dalsi je zajisténi
exkluzivity na ¢eském trhu u nejprodavanéjSich a nejoblibenégjSich kapacit, a to
I s nékolikaletym ptedstihem, at’ uz formou ptredcasné platby nebo garance. Vzhledem
k tomu, ze cestovni kancelai Fischer patii mezi inovatory na ¢eském trhu, rozviji po
disledné analyze ¢eského i zahrani¢nich trhl také zcela nové segmenty v oblasti, napf.

seniorské kluby Fun & Active 55+.

Do kratkodobého planovéani spadd zejména bézna operativa v dané sezoné. Ptipravy
katalogll a s tim souvisejici contracting, marketingova strategie, skoleni prodeje s jeho
ptfipadné informacni cesty do destinaci, provozni planovani a postupné Upravy ro¢niho

budgetu, tzv. posledni o¢ekavani (latest estimate).
Budget je aktualizovan na zadkladé¢ podrobnych analyz prodeje a to ve srovnani

s n€kolika poslednimi lety. Cilem je pfirozené maximalizace zisku (zvySovani celkové

marze) pii soucasné minimalizaci rizika a s tim souvisejici nartst objemu pfepravenych
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klient, ktery pomahd navySovat trzni podil na tukor konkurencnich cestovnich

kancelafi.

V sektoru personalnim je kladen diraz zejména na maximalni snizeni fluktuace

pracovnikl na centrale i v pobockové siti, u novych pracovniki jejich kvalitni zaskoleni

a u zamestnancu stavajicich a jejich dalsi vzdélavani (vyuzivany jsou i podptrné fondy

EU) a samoziejmé planovani mzdovych nakladi.

Marketing se pak zabyva propagaci cestovni kancelafe v médiich, tiSténé forme, tak

I vradiu a TV. Nejvétsi duraz je kladen na rozvoj modernich komunikacnich kanalu.

Zejména tedy na direct marketingu ve formé e-mailingu a inzerce formou bannerti na

internetovych vyhledavacich ¢i jednotlivych webovych strankach a samoziejmé

zkvalitnéni a co nejveétsi navstévnosti webu samotné cestovni kancelare.

4.2.2 Organizovani v cestovni kancelari Fischer, a. s.

Struktura organizace cestovni kancelaie Fischer je funkciondlni. Pracovnici jsou tedy

rozdélovani do skupin podle podobnosti ukolt a aktivit do jednotlivych oddéleni. Viz

obrazek 8.

Obrazek 8: Organizaé¢ni struktura cestovni kancelafe FISCHER, a. s.

[ Vykonny feditel H Asistentka feditele ]
A 4 VL

Financni Manazefi Pravni a reklama¢ni

oddéleni odd¢leni

\ 4 Y * A 4 \ 4
Marketingové Prodejni Produktové Dopravni IT Personalni
odd¢leni oddéleni odd¢leni odd¢leni odd¢leni oddéleni

Zdroj: vlastni tvorba, na zékladé fizeného rozhovoru s produktovou manazerkou.
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Znalosti pracovniki jsou tak orientovany do hloubky a jejich kariéra je dana odbornym
zamé&fenim. Jednotliva oddéleni jsou pak rizné velka, a to od 5 do 15 zaméstnancti,
a jsou podiizena vedoucim jednotlivych oddé€leni a ti pak bud pifimo nebo nepifimo

vykonnému fediteli cestovni kancelare.

Za zékladni pozadavky kladené na pracovniky cestovni kancelare Fischer jsou:
- min. SS vzdélani s maturitou,
- znalost alespon jednoho ciziho jazyka,
- praxe Vv oblasti cestovniho ruchu,
- znalosti zemé&pisu a matematické schopnosti,
- znalos prace na PC a rezervacnich systémd,
- schopnost jednat s lidmi,
- schopnost se rychle ucit a samostatnost,
- kreativita a schopnost tvliré¢iho mysleni,
- odolnost vuéi stresu,

- peclivost a reprezentativni vystupovani.

Vykonny feditel cestovni kancelafe Fischer je pak zodpovédny za celkové smérovani
a fizeni organizace, tvorbu celkové strategie, politiky k napliiovani stanovenych cila. Je
nejvysSim predstavitelem organizace. Vyhodnocuje finan¢ni a dal$i analyzy a zpravy
o ¢innosti firmy. Rozhoduje o obchodni a marketingové politice organizace. Strategicky
fidi podnikatelské procesy. Ovliviiuje interpersondlni vztahy a interni komunikaci

v ramci podniku.

Organizace cestovni kancelafe je upravena vnitfnimi pfedpisy a smérnicemi vcetné
organizaCniho tadu, ktery upravuje vnitini organizacni strukturu cestovni kanceléfe,
definuje povinnosti a napln prace jednotlivych zaméstnanct a fesi otazky zastupitelnosti

jednotlivych vedoucich pracovnik.
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4.2.3 Personalistika v cestovni kancelari Fischer, a. s.

Odd¢leni lidskych zdroji cestovni kancelare Fischer se pfedevsim zabyva planovanim
lidskych zdroji a to analyzovanim mezer mezi definovanym cilovym stavem lidskych
zdroju a jejich souasnym stavem. Planovani slouzi k uréovani cest a nakladd nutnych

pro zaceleni téchto mezer.

Déle se zabyva ziskavanim a vybérem zaméstnancii, které slouzi k zaplnéni volnych
pozic v organizaci. Zaméstnanci jsou vramci cestovni kancelafe Fischer ziskavani
intern¢ (ndbor) a externé. V rdmci ziskavani se fesi také procesy pro fizeni zkuSebni
lhiity u novych zaméstnanct a jeji vyhodnoceni. Soustiedi se i na vzdélavani a rozvoje.
Vzdélavani a rozvoj pokryva procesy pro hromadné Skoleni a pravidelné Skoleni
zaméstnancl (vzdélavani) a rozvoj manazerskych a specializovanych dovednosti

a schopnosti u vybranych jedincti ve spole¢nosti (rozvoj).

Dal§im bodem je odménovani a zaméstnanecké vyhody. Cilem odménovani
a zameéstnaneckych vyhod (benefitll) cestovni kancelafe je motivovat zaméstnance
kK maximalnim moznym vykontm, diky vysoké mife motivace. Odménovani nastavuje
vysi zédkladni mzdy, pfipravuje bonusové, incentivni programy pro zameéstnance

v obchodnich Utvarech a motivaéni programy pro zaméstnance na centrale.

Cestovni kancelar se zabyva 1 personalni administrativou, ktera ma za cil spravovat data
o zamg¢stnancich, starat se, aby se veskeré zmény u zaméstnanct promitly do systému

a personalnich slozek a celkové bylo fizeni lidskych zdroji v souladu se zakony.

Poslednim bodem v ramci personalistiky je tzv. reporting. Reporting poskytuje
managementu informace z oblasti fizeni lidskych zdroji. Poskytuje informace
o fluktuaci, o vyvoji mezd, vysi nakladii na Skoleni a provadi i odborny komentar

k jednotlivym reportiim a trendiim v oblasti fizeni lidskych zdroja.
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4.2.4Vedeni lidi v cestovni kancelari Fischer, a. s.

V cestovni kancelafi Fischer je kladen dliraz na implementaci modernich pfistupt
vedeni lidi, jejichz nespornym rysem je aktivizovat zaméstnance, vést je k vyssi
samostatnosti a angazovanosti, pfijimani a také iniciovani zmén. Samotné vedeni se tak
snazi definovat pouze dlouhodobé cile a spojovat zaméstnance s cilem budouci vize
a inspirovat je k jejimu dosazeni. K tomu slouzi zejména piima ¢i neptima komunikace
se vSemi zameéstnanci a jejich motivace s cilem ziskat je pro zmény a dlouhodobé
potieby cestovni kancelare Fischer. Vedeni se snazi prosadit nejen prostfednictvim
prikazt a kontroly, ale posiluje se vedeni prostfednictvim sdilené vize. Diiraz je kladeny

predevsim na:
- splnéni pracovnich ukoli, jejich bezvadnost a dodrzeni stanovenych terminti,
- aktivizaci, iniciaci a motivaci vykonnych pracovnikd,

- usili o rozvoj pracovnikli, udrzovani a zvySovani kvalifikace, dobrych

mezilidskych vztahti na pracovistich apod.

4.2.5 Kontrola v cestovni kancelari Fischer, a. s.

Kontrola v cestovni kancelafi je zaméfena nejen na méfeni vykonnosti jednotlivych
oddéleni, ale i na provadéni korekce vykonané praci. Tyto faktory prokazuji
kontrolnimu utvaru, zda byly plany a strategie jednotlivych oddéleni splnény
a dosazeny. Samotnou kontrolu vykazuje kazdy manazer samostatné za své oddéleni.
Kontrolni ¢innost v cestovni kancelafi je v podstaté stejnd, jako v kazdé vétsi cestovni
kancelafi. Kontrola v cestovni kancelafi se sklada ze stanovenych standardi spojena

s vykonnosti prace a ptipadné opravy zjiSténych nedostatkd.
Standardy cestovni kancelafe se skladaji z uréitych bodt, dle kterych se vyhodnocuje

dana vykonnost zaméstnanct. Za standardy cestovni kancelar oznacuje veskeré ukoly,

¢innosti pfi stanovovani planovacich programd, taktiky a postupy.
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Kontrola probihd v jednotlivych utvarech cestovni kancelare, za které zodpovidaji
jednotlivy manazefi. V ramci cestovni kancelafe se vétSinou jedna o tabulkovou formu,
ktera se stanovuje na nasledujici mésic a podle toho je manazer schopen zjistit zda bylo
dosazeno stanovenych cili. Cestovni kancelai kontrolni Cinnost vyuziva ve vSech
aktivitach. Napt. v marketingu, v ¢innosti managementu na vsech trovnich, pfi fizeni

zasob, lidskych zdroji, ve finan¢nim fizeni a pfi prodejni ¢innosti.

Stejn¢ jako v kazdé jiné organizaci slouzi kontrola v cestovni kancelafi, jako systém
zpétné vazby. Diky kontrole mizou manazefi kontrolovat vykonanou praci ve svém
oddéleni, kterou pak identifikuji a analyzuji. Aby byla kontrola v cestovni kancelafi
ucinnd, musi byt slucitelna s veskerymi plany s individualitou jednotlivych manaZeri.
Dale musi byt kontrola pfizpusobena vSem pozadavkim Vramci efektivnosti

a Geinnosti. %°

4.3 Cestovni kancelaie Marine Tour, S. 1. 0.

Cestovni kancelat plisobi na trhu pouhych Slet, svoji ¢innost zah4jila 2007 v Praze. Za
tuto dobu si cestovni kancelat staCila vybudovat stabilni misto na trhu. Cestovni

kancelat je vedena v obchodnim rejstiiku, jako spole¢nost s ru¢enim omezenym.

Zakladni kapital spolecnosti je 2. 000.000 K&. Orgéany cestovni kancelare tvoii sama
jednatelka spolecnosti. Jednatelkou spole¢nosti je p. Stanislava Aknar. Spole¢nost
vystupuje pod obchodnim jménem Marine Tour, s. 1. 0. Cestovni kancelat podnika na
zaklad¢é vydani koncesni listiny. V celku se jedna o maly podnik, ktery méa kolem 40

zameéstnancu.

Hlavni pfedmét podnikéni cestovni kancelare Marine Tour je:
- provozovani cestovni kancelare,

- provozovani cestovni agentury,

zprosttedkovani obchodu a sluzeb,

specializovany maloobchod a maloobchod se smiSenym zbozim.

% R{ZENY ROZHOVOR vV cestovni kancelaii FISCEHR, a. s., dne 25. ledna 2013 s produktovou
manazerkou cestovni kancelare.
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Cestovni kancelaf se specializuje na vyjezdovou turistiku, a to pfedev§im na Tureckou
riviéru, Recko a Dubaj. V ramci Turecké riviéry cestovni kancelaf nabizi destinace jako

Alanya, Antalya, Belek, Kemer, Side a Istanbul.

Tato prazska cestovni kancelaf nabizi pfedevsim pobytové zajezdy k mofti. Pobyty trvaji
zpravidla 7 dni. Mimo tyto pobyty cestovni kanceldi nabizi i zajisténi z4jezdi na prani

zékaznika tzv. zajezdy tvofené na miru.

Pro zijemce a milovniky poznévacich zajezd( je cestovni kanceldt Marine Tour
schopna pfipravit i prodlouzené vikendy do Istanbulu. Cestovni kancelaf zajistuje pro
své zakazniky ubytovaci sluzby v kvalitnich ubytovacich zatizenich. Diky silnému
zdazemi v Turecku, cestovni kanceldf zajiStuje Sirokou nabidku hotelli a stravovani

v mnoha tureckych letoviscich.

Jako doplitkovou sluzbu cestovni kanceléare 1ze oznacit sjednavani cestovniho pojisténi.
Cestovni kanceldt Marine Tour je spojovana predevSim s kvalitnimi a cenové
dostupnymi zajezdy. Zajezdy si zdkaznik mize zakoupit v kamenné pobocce v centru

Prahy nebo pomoci webovych stranek z pohodli domova.

Webové stranky této cestovni kancelare jsou piehledné a nabizi zakaznikovi veSkeré
informace, které potiebuje. Veskeré informace jsou vetejné dostupné a lehce stazitelné.
Na webovych strankach zékaznik nalezne nejen nabidku zajezdd, ale i Last minute,
First minute, specidlni nabidku pro rodiny s détmi ¢i jednotlivce. Cestovni kancelaf

nabizi odlety hned ze tii mést — Prahy, Brna a Ostravy.

Cestovni kancelar splnila veSkeré podminky zakona a je oficidlnim drzitelem koncese
na provozovani cestovni kanceléte. Cestovni kancelar je fadné pojisténa proti upadku ve

smyslu zdkona & 159/1999 Sb.**

S'CESTOVNI KANCELAR MARINE TOUR. Diilezité informace. [online]. [2013-02-03]. Dostupné z:
http://www.marinetour.cz/mainpage-marinetour.tab.cs.aspx
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Obrazek 9: Logo cestovni kancelaie Marine Tour, s.r.o.

marine tour

cestovni kancelar

Zdroj: http://www.marinetour.cz/mainpage-marinetour.tab.cs.aspx

4.4 Rizeny rozhovor

4.4.1 Planovani v cestovni kancelari Marine Tour, S. r. 0.

Cestovni kancelat se zamétfuje v ramci dlouhodobého ¢i strategického planu na
stanoveni hlavnich taktik a postupi. Do dlouhodobych pland cestovni kancelai tadi
udrzeni své stabilni pozice na trhu spole¢né se zvySovanim ziskll a neustalé zlepSovani
a zkvalitiovani nabizenych sluZzeb. Finan¢ni krize se dotkala nejen cestovni kancelare
Marine Tour, ale i mnoha dalSich firem, a proto dlouhodobé&jsi strategie cestovni

kancelafe se neustale upravuje.

Mezi sttednédobé plany cestovni kancelai oznacuje fakticky rozvoj jednotlivych

destinaci, ptipadné jejich objekti. Napf. ziskani ubytovacich kapacit v destinaci Dubaj.

Mezi kratkodobé plany cestovni kancelafe se ftadi operativni fizeni v ramci
rozhodovaciho procesu cestovni kancelate. Za kratkodobé plany lze oznacit plan
ptfipravy na nasledujici sezoénu. Za dalsi plan lze oznacit plan provoznich ndkladi na

provoz celé cestovni kancelare.

V ramci financ¢nich plant se cestovni kancelat soustied’uje na zvySovani zisku a marze.
Investicni plan zahrnuje nabor novych destinaci, kde hlavnim cilem je pfedevsim
kvalita sluzeb. Mezi marketingové plany se fadi hlavné propagace samotné cestovni

kancelafe. Reklama cestovni kancelaie spociva v inzerci v tisku. Hlavni ¢ast reklamy
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tvoii vlastni internetovy portal cestovni kancelafe, ktery nabizi mnoho sluzeb v ramci

cestovniho ruchu.

Pii sestavovani planu si cestovni kancelaf Marine Tour vytyCuje pfedevSim hlavni
zameéry, kterych se pfi plnéni plant zpravidla drzi. Pro danou tvorbu planu shromazd'uje
pottebné informace, které slouzi k moznému navrhu daného planu. Poté je dulezité

projednat a schvalit dany plan s ptipadnou korekci a nakonec je potteba plan schvalit.
4.4.2 Organizovani v cestovni kancelafi Marine Tour, S. . 0.

Cestovni kancelafe Marine Tour vyuZziva liniovou organiza¢ni strukturu. Viz obrazek

10.

Obrazek 10: Organizaéni struktura Marine Tour

Reditelka

\ 4 A 4 A 4 A 4 A

-

Vedouci Ucetni Office Marketing Rezervaéni,
prodejniho oddé€leni manager fakturac¢ni
oddéleni oddéleni

A 4

Vs

.

Prodejci zajezdu ]

Zdroj: vlastni tvorba, a zakladé fizeného rozhovoru s vedouci prodejniho oddéleni.

Jednotlivé organizaéni Utvary maji v této struktufe vyhody v prekvapivé rychlé reakci
na ptipadné zmény. Rozmezi v poctu zaméstnancii u jednotlivych oddéleni je 1 az 3
zamé&stnanci. Tato oddé€leni jsou tvofena na zaklad€ urcité specializace zaméstnancti.
Jednotlivé oddéleni v cestovni kancelaii ma svého vedouciho, ktery mé presné ukoly
a presné vymezené kompetence. Rozdéleni zaméstnancli do pfislusnych oddéleni se

odviji od znalosti a dovednosti jednotlivych zamé&stnanct.
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Za veskery soulad vSech oddé¢leni v cestovni kancelaii ma zodpovédnost teditelka
cestovni kancelafe Marine Tour. Mimo jiné feditelka cestovni kancelafre zajistuje chod
spolecnosti, vytvari vnitini predpisy, kontroluje plnéni danych pfedpisti a samoziejmé
fidi veSkeré jednani cestovni kancelafe. V nepiitomnosti feditelky, za chod cestovni
kancelafe zodpovida office manager, ktery se zabyva komunikaci se zahrani¢ni
klientelou a pronajimateli, vede vyjezdové odd€leni a tvoii pripadné popisky

k destinacim a jejich subjektim.

Samotna organizace v cestovni kancelafi se fidi organizacnim tadem, ktery stanovuje
povinnosti a napln prace danych zaméstnancti v cestovni kancelafi Marine Tour. Mimo
organiza¢niho fadu se cestovni kanceldf fidi i pracovnim faddem, ktery upravuje
pracovni dobu, mzdovy vymér a hlavni zdsady pro vykondvani prace v cestovni
kancelafi. V ramci bezpecnosti prace na pracovisti ma cestovni kancelai stanovené tzv.

vnitini predpisy, kterymi se tidi.

4.4 .3 Personalistika v cestovni kanceldafi Marine Tour, S. I. 0.

Hlavni faktor pro planovani lidskych zdroji v cestovni kancelafi Marine Tour tvoii

ziskavani kvalitnich pracovnich sil, které budou pro cestovni kancelaf piinosem.

Kazdy potencidlni zamé&stnanec musi projit vybérovym fizenim, které je vétSinou ve
form¢ ustniho pohovoru. Tento zpiisob vybéru zaméstnancii je pro cestovni kancelaf
velmi dulezity a z divodu osobniho poznani daného uchazece. Pfi pohovoru
personalista pozna jednani, schopnosti, znalosti a dovednosti uchazece. Zakladem pro

vybérové fizeni je Zivotopis a odborna praxe uchazece.

Mezi zékladni pozadavky pro uchazece patii:
- stfedoskolské vzd¢lani,
- znalost zemépisu,
- znalost v oboru a ptipadna praxe je vyhodou,
- znalost ciziho jazyka (pfedevsim anglického jazyka),

- dobra komunikace s lidmi.
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V ramci pohovoru je nutnost i vyplnéni vstupniho dotazniku, diky, kterému cestovni
kancelar ziska potfebné osobni informace pro zpracovani pracovni smlouvy. Cestovni

kancelar Marine Tour upiednostituje pracovni pomér na dobu urcitou.

Co se tyka hodnoceni zameéstnancti je odvozeno nejen od celkového poctu
odpracovanych hodin za cely kalendadini mésic, ale zahrnuje i tarifni odmény.
Zamgéstnanci V ramci odmén mohou obdrzet i prémie, které jsou vétSinou ve formé

penézni odmény. Tyto odmény se tykaji kvartdlniho obdobi.

Cestovni kancelaf se dale zajima o dalsi vzd&lavani zaméstnancti. Skoleni se lisi dle
oddé&leni, ve kterych jednotlivy zaméstnanci pracuji. Skoleni cestovni kancelaf
piipravuje 2x aZ 3x do roka. Skoleni jsou pofadana specializovanym $kolitelem. Skoleni
je vétSinou zaméfené na oblast novych technologii v cestovnim ruchu ¢i zvySovani
jazykovych schopnosti. JelikoZ se cestovni kancelar specializuje na Tureckou riviéru,

tak cestovni kancelat v rdmci vzdélavani, domlouvé Skoleni v oblasti turectiny.

4.4.4 Lidské zdroje v cestovni kancelaii Marine Tour, S. 1. 0.

Vedeni lidskych zdroji je zaloZena na vzajemné komunikaci mezi zamé&stnanci. Pro
cestovni kancelar je velmi dillezita spoluprace vSech oddéleni a utvarl s ni spojena.
Nejen komunikace a schopnost spoluprace vede k dobré pracovni morélce jednotlivych

zaméstnanc, ale tvoii i dobré pracovni prostredi.

V ramci motivace zaméstnancii cestovni kancelafe je nejen mzda, ale i prémie. Tyto
prémie si zaméstnanci pfipisuji za presCasové hodiny, za splnéni tkoll ¢i mimoradného
vykonu prace. Mezi moZnou motivaci cestovni kancelar fadi naptiklad 50% ptispévek
na prodlouZeny vikend v ramci destinace, kterou cestovni kancelat nabizi. Cestovni
kancelaf mimo to i nabizi zaméstnanecké vyhody, do kterych cestovni kanceldi tadi

ptrispevek na dovolenou ¢i ptispevek na penzi a mnoho dalSich.
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4.4.5 Kontrola v cestovni kancelari Marine Tour, S. . 0.

Cestovni kancelar Marine Tour provadi kontrolu dle stanovenych postupii:

- cile kontroly,

kritéria a ptipadnd méfitka kontroly,

srovnani vysledku dle kritérii a piipadné vyhodnocenti,

zaveér kontroly spolecné s ptipadnou Gpravou.

Kontrola, ktera probiha v cestovni kancelaii Marine Tour, je zaméfena na kontrolu
kvality nabizenych sluzeb v jednotlivych destinacich. Kontrola pouzivana v ramci
cestovni kancelafi je z hlediska Casu prubézna a zhlediska doby trvani se jedna

o kontrolu nepravidelnou ¢ili obc¢asnou.

Oblast kontroly v cestovni kancelafi se zamétuje predev§im na méfeni vykonosti prace.
V ramci cestovni kancelafe Marine Tour se jednd o celkovy mésicni prodej zajezdl
¢1 nabizenych sluzeb. V cestovni kanceldfi probihd nejen vnitini kontrola, kterou
vykonavaji samotni vedouci jednotlivych oddé€leni, ale podléhd i kontrole, kterou
provadi pfislusny zivnostensky ufad pro Prahu 2. Tato kontrola spociva piedevsim
Vv kontrole poskytovanych informaci Klientim. Jedna se informovanost o podminkach
a rozsahu odpovédnosti cestovni kanceldfe vramci jakékoliv reklamace, stanovené

zakonem o ochranég spotiebitele.

Do kontroly cestovni kancelare se fadi i kontrola nakladii a vydaji, které cestovni
kancelai vede vramci svého ucetnictvi. Tzv. ucetni kontrola je vykonavana kazdé
pololeti. Veskeré vysledky kontrol u cestovnich kancelaii zvefejiuji Ceska obchodni

inspekce.”

%2 RIZENY ROZHOVOR v cestovni kancelafi Marine Tour, S. I. 0., dne 18. ledna 2013 s vedouci
prodejniho oddéleni cestovni kancelate.
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4.5 Shrnuti provazanosti manaZerskych funkci v cestovnich

kancelarich

Cilem fizenych rozhovorii byla aplikace prvotnich poznatkii z teoretické Casti
diplomové¢ prace a nasledna analyza provazanosti jednotlivych manazerskych funkci ve
vybranych cestovnich kanceldii Fischer a v cestovni kancelafi Marine Tour. V ramci
fizenych rozhovort byly pouzity otazky, které objasnily vyuzivani manazerskych funkci
ve vybranych cestovnich kanceldii. VeSkeré otazky, které byly polozeny v ramci
fizenych rozhovort, tvoii piilohu C. Rizené rozhovory byly uskuteénény v Praze, na
pobockach vybranych cestovnich kancelafi, a to pfedev§im se zaméstnanci, ktefi
zastupuji funkci vedouciho utvaru, konkrétné produktového a prodejniho oddéleni.
Zminované cestovni kancelafe byly zvoleny na zakladé¢ vykonavané Skolni praxe

a kazdorocni letni brigady.

Uz samotné prosttedi managementu vyjadiuje slozity systém provazanosti, kde
manazeii a dal§i pfipadné organizace tvoii jeho soucast a spolutviirce. Pfi analyze
manazerskych funkci v jednotlivych cestovnich kancelatich se projevila logicka
provazanost vSech fidicich funkci. OdliSnosti v provazanosti manazerskych funkci jsou

ve vybranych cestovnich kancelafich nepatrné.

Provazanost v oblasti planovani se projevila ve stanovovani pland, at uz se jedna
o plany kratkodobé, sttednédobé ¢i dlouhodobé. Provazanost se téz projevila i v feseni
zakladnich planovacich procest jako jsou - ¢eho chce cestovni kancelat dosahnout
a jakym zplsobem a jak toho miiZe cestovni kancelar docilit. Z toho vyplyva, ze kazda
cestovni kancelar tvoii plany, vSech druhli, kterych se snazi co nejefektivnéjSim

zpusobem naplnit.

Cestovni kancelafe v oblasti organiza¢ni ¢innosti kladou velky diraz na provazanost
nejen pravomoci, ale i odpovédnosti v ramci délby prace a uskupeni jednotlivych
utvard. | v pfipadé organiza¢nich struktur je velmi dulezita vzajemnd provazanost
jednotlivych oddéleni. V rdmci provazanosti organizacni funkce je vhodné zminit

1 provazanost informacnich technologii, které hraji v cestovni kancelafi dileZitou roli.
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Organizovani ma provéazanost i v zodpoveédnosti jednotlivych zaméstnanct, predevsim

manazeru, kteti zodpovidaji za své podiizené.

V personalni Cinnosti je hlavni provazanost Vv ziskdvani pracovnich sil a splnéni
zakladnich pozadavkd pro vykon prace v cestovni kancelafi, které musi uchazec
spliiovat. Stejné jako v kazdé jiné organizaci, potencidlni uchazeci prochazi vybérovym
fizenim ¢i Gstnim pohovorem. Pozadavky na uchazeCe se ve vybranych cestovnich
kancelarich nijak nelisi. Zéklad tvofi orientaci v cestovnim ruchu, vyborna komunikace
a znalost svétového jazyka. Provdzanost v ramci hodnoceni zaméstnanci tvofi
pfedev§im odmény, které se vyskytuji u obou cestovnich kanceléii, 1iSi se pouze
V podobé dané¢ odmény. I dal$i vzdélavani zaméstnancl lze oznalit za provéazanost
Vv jednotlivych cestovnich kancelafich. Ob& zmifiované cestovni kancelare umoziuji

24

prohloubeni znalosti v ramci cestovnich kancelafi.

Provazanost fizeni lidskych zdroji v cestovnich kancelarich tvoifi pfedevSim péce
o zamg&stnance, odmény a pitipadné prémie. DalSi provazanost se vyskytuje v rdmci
vzdélavani a rozvoje zaméstnancli, které cestovni kancelafe zajistuji. OvSem
nejdulezitéjsi v ramci vedeni lidi je komunikace, kterd je nezbytna a pro cestovni
kancelare. Komunikace vede ke spolupraci jednotlivych zaméstnanct. V ramci vedeni
lidi je motivace zaméstnancli oznaovana za nezbytnou. Za motivaci cestovni kancelare
oznacuji prfispévky na dovolenou ¢i zaméstnanecké vyhody. Tyto zaméstnanecké
vyhody se ve vybranych cestovnich kancelafi 1isi. Cestovni kancelai Fischer muze
zaméstnanciim nabidnout vice vyhod nez cestovni kancelat Marine Tour. Za ptiklad l1ze

oznacit ptispévek v ramci kazdodenniho stravovani v podobé stravenek.

Kontrola se nejen prolind do vSech manaZerskych funkci, ale je 1 provazana se vSemi
oblastmi cestovni kancelafe. Kontrola se tyka nejen celé cestovni kancelafe a jeji
¢innosti, ale i jednotlivych Gtvari pod vedenim jednotlivych manazert. Tato kontrola se
zabyva méfenim vykonosti jednotlivych oddéleni a naslednd korekce vykonané prace.
Kontrola v ramci cestovnich kancelafi prokazuje, zda zvolené plany a zvolena strategie
danych utvard byly dosazeny a splnény. Kontrola probihd ve vSech aktivitich

cestovnich kancelafi.
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5 NAVRHY A DOPORUCENI

5.1 Navrhy a doporuceni pro cestovni kancelar Fischer, a. s.

Diky své dlouholeté ucasti na trhu, ma cestovni kancelaf, v ramci manazerskych funkci,
své nedostatky z velké ¢asti odhaleny. A to pfedevSim ze vSech moznych konkurenti,
které¢ cestovni kancelai md, jak sama dodala i1 dotazovand zameéstnankyné. Ale

samoziejmeé se n€kolik navrhli a doporuceni nalezne.

Vzhledem Kk cilenému zkvalitnéni poskytovanych sluzeb zakaznikim by bylo vhodné
prohloubeni vzdélavani pracovnikt cestovni kancelafe, ale i proviznich prodejcti vétsim
mnozstvim cilenych Skoleni. Tato cilend Skoleni by bylo rozdéleno podle sezén
a destinacnich celkl (zimni/letni, Exotika, Blizka mote, City Breaks, Golf apod), a to
nejen hromadné, ale 1 individualnimi navstévami jednotlivych pobocek, které vykazuji

niz8i prodej daného segmentu, ptisluSnymi produkt manazery.

Déle by bylo vhodné zvysit mnozstvi informacnich cest do destinaci tak, aby v kazdé z
pobocek byl alesponi jeden zaméstnanec, ktery zna osobné produkt v poptavané

destinaci.

Dalsi doporuceni spociva v aktualizaci o¢ekavani budgetu i na zakladé nejnovéjsich
politicko-ekonomickych udalosti v jednotlivych destinacich, které¢ by mohly mit vliv na
koncového zakaznika a tim i prodej dané destinace (ekonomicka nestabilita, politické

krize, pfirodni udalosti jako jsou poZary, zemé&tieseni apod.)

Vhodna by byla 1 zvySena analyza feedbacku klientii na zakladé vyhodnoceni NPS (net
promoter score) jednotlivych oblasti, které mohly ovlivnit jejich dovolenou pozitivnim
¢1 negativnim zpusobem (doprava do destinace, transfer, privodcovsky servis, kvalita
ubytovani a stravy apod.)a pfipadnd negativni hodnoceni zohlednit pii vybéru

hotelového/destinaéniho portfolia v nasledujicich sezonach.
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V oblasti personalistiky by bylo vhodné umoznit stavajicim pracovnikiim na nizsich
pozicich moznost profesiondlniho rdstu uvniti spolecnost nebo skupiny formou

internich vybérovych fizeni na nove¢ vypsané pozice.

Déle by bylo vhodné zvysit vyuzivani vzdélavacich fondi EUR pro dalsi vzdélavani
pracovniki dle jejich pozice v oblasti jedndni s klienty, asertivity,

vyjednavani, fizeni apod.

V ramci marketingu by se mé¢lo disledné vyuzivat informaci ziskanych z feebacku
klientd a internich rezervac¢niho systému (historie zakoupenych zajezdi, vérnost klientii
apod.) tak, aby byli v cilenych kampanich oslovovani vzdy pouze ti klienti, ktefi maji

nejvetsi potencidl zakoupit nabizeny produkt.

Navrh pro hodnoceni zaméstnanct by spocival v dusledném zavedeni sebezhodnoceni
jednotlivych pracovnikd. Jeho cilem by bylo posilit sklon zaméstnancti zamyslet se nad
svou praci a jejimi vysledky, uvazovat o moznostech jejiho zlepSeni a soucasné podpofit
objektivitu hodnoceni. Nadiizenému sebehodnoceni zaméstnancti by umoznilo ziskat
dilezitou zpétnou vazbu souvisejici s vlastnim pohledem zaméstnancti na plnéni jejich
pracovnich ukolli a zvysit jejich zajem o své dalsi vykonové, rozvojové, piipadné

kariérové cile.

Dalsi mozné doporuceni by byla v rdmci a kontroly, konkrétnéji ve zvySovani kontrol
prodejci formou mystery shoppingu tak, aby poskytovali kvalitni servis koncovym
zakaznikiim, neopominali nabidnout dodatecné sluzby a vénovali klientim maximum

¢asu.
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5.2 Navrhy a doporuceni pro cestovni kancelai Marine Tour, S. . 0.

Hlavnim cilem pfedposledni kapitoly jsou navrhy a doporuceni, ktera by mohla vést ke

kvalitn€j§imu uzivani manazerskych funkci v ramci cestovni kancelafi Marine Tour.

V ramci pléanovaci Cinnosti bych predevSim doporucila cestovni kancelafi vytvofit
vécny strategicky plan, ktery v disledku finan¢ni krize nebyl dosud zpracovan. Hlavni
podstatu strategického planu by mély tvofit stanovené vize a poslani cestovni kancelare.
Tento strategicky plan by mél navazovat na stanovené strategické zaméry a jednotlivé

stanovené cile cestovni kancelare.

Dalsi navrh by zahrnoval tvorbu prodejniho planu a tento plan by se mél tvotit kazdy
meésic. Prodejni plan by mél vychazet z prognéz, které by mély byt pecliveé stanovené.

Dané prognozy prodejného planu by mély byt pravidelné hodnocené.

Marketingovy plan cestovni kancelafe zabyvajici se hlavné propagaci samotné
organizace, by mél byt v jistém sméru zlepSen. Tento smér se tykd propagacniho
sloganu pro cestovni kancelai Marine Tour. Cestovni kancelat zadny slogan, ktery by se
vryl do paméti, nevlastni. Tento slogan by mél byt lehce zapamatovatelny a mél by

upoutat potencialni zdkazniky.

Dale bych vylepsSila image internetovych stranek. Navrh by spocival v roz§ifeni
webovych stranek o historii samotné cestovni kancelafe ¢i aktualni novinky v podnikéani
cestovni kancelare. Webovy server nenabizi ani aktudlni d¢&j udalosti, dopravni

informace ¢i pfenos pocasi v nabizenych destinacich.

V ramci organizacni funkce cestovni kancelafe by bylo vhodné&jsi, kdyby dochézelo
k v&tSimu a CastéjSimu delegovani kompetenci na niz§i organiza¢ni ttvary spolecné
S pfenaSenim pravomoci. Jednd se o piendSeni povinnosti predevsim z vedoucich
pracovnikl na zamé&stnance na niz8i urovni. Tento navrh spociva v ulehceni pracovnich

povinnost pro pracovniky na vedoucich pozicich.
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V ramci zlepSeni marketingové podpory pro cestovni kancelat by bylo vhodné vytvotit
alespoil jednu novou pracovni pozice. Jednalo by se zkuSeného specialistu, ktery by se

pln€ vénoval samotné propagaci cestovni kancelafe Marine Tour.

Zlepseni persondlni ¢asti V cestovni kancelafi spo¢iva v zavedeni adaptacniho programu
pro zaméstnance cestovni kancelafe. Timto procesem by prochédzeli zaméstnanci, at’ uz
novy ¢i stavajici. Proces zahrnuje seznameni s cestovni kanceldii a jejim samotnym
fungovanim. Cestovni kancelar zajist'uje pro své zaméstnance prohlubovani znalosti, ale
bohuzel nevlastni zddny vétsi prostor, kde by se mohlo skoleni zaméstnancii provadeét.
A proto dalsi doporuceni je vznik prostoru piimo na pracovisti, kde by mohly byt

zameéstnanci zaSkolovani.

Cestovni kancelat v ramci vedeni lidskych zdroji by meéla zlepSit motivaci svych
zameéstnanct, kterd je 1 soucasti urcité vykonnosti jednotlivych zaméstnanci. Navrh by
byl ve smyslu roz8ifeni dokumentu, ktery je soucésti internich pozadavkl cestovni
kancelate. Jednalo by se o bonusovy ¢i odménovy fad, ktery spociva ve stanoveni vyse

jednotlivych bonust ¢i odmén, fidici se podle splnéni danych ukolt.

Vhodné by bylo zavedeni zaméstnaneckych piispévkiu. Jednalo by se piredevSim
o moznostech uhrady stravovani v podobé stravenek ¢i ¢asteny piispévek na mobilni

sluzby ¢i ptispévek na zaméstnanecké oSacenti, které cestovni kancelaf nevede.
Kontrola v cestovni kancelafi by se méla zaméfit piedev§im na kontrolu svych

zam&stnancl. Kontrola by se méla zaméfovat nejen na kontrolu jednotlivych

zamé&stnancd, ale 1 na kontrolu plnéni vykonavanych povinnosti pracovniki.
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6 ZAVER

Diplomova prace vychazela z informaci a poznatkd nacerpanych z odborné literatury
veénujici se problematice systému fizeni obecné a aplikované v cestovnich kancelafich.
Piedevsim se jednalo o pfiblizeni jednotlivych manazerskych funkci a jejich roli
V procesu fizeni, jak se projevuji v souvislosti s ¢innostmi cestovni kancelare, jak
funguji a jaké jsou s funkcemi spojené povinnosti a nalezitosti, které cestovni kanceléare
kazdodenné vyuzivaji. Prace vychazela z analyzy funkci managementu — planovani,

organizovani, fizeni lidskych zdroju a kontroly.

Hlavnim cilem této prace byla analyza provéazanosti zdkladnich manazerskych funkei ve
vybranych cestovnich kancelafich. Byla vybrana cestovni kancelaf Fischer, a. s., ktera
ma své dlouholeté a pevné postaveni na trhu a cestovni kancelat Marine Tour, S. 1. 0.,
kterd patfi mezi méné¢ znamé cestovni kanceldie pisobici na ¢eském trhu. Zvolené
cestovni kancelafe byly vybrany na zékladé vykonavané odborné praxe a kazdoro¢ni

letni brigdd¢ v cestovnich kancelafich.

Diplomova prace byla zaméfena na analyzu jednotlivych manazerskych funkci a jejich
vyuzivani. Za pomoci smluvenych fizenych rozhovorii byly ziskdvany potiebné
informace k analyze manazerskych funkci ve vybranych cestovnich kancelafi. Proces
fizeni ve vybranych cestovnich kancelafich se nijak zvlasté nelisi. Nejvetsi odliSnosti v
fizeni manazerskych funkci se vyskytuji v oblasti planovani, kdy cestovni kancelaf
Marine Tour, s. r. 0. nevytvaii strategicky plan z divodu dopadu finan¢ni krize. Dalsi
odli$nost se tyka oddéleni personalistiky, kde cestovni kancelat Marine Tour, s. 1. 0.
toto oddéleni nema zafazené v organizacni struktufe cestovni kancelafe. Na rozdil od
cestovni kancelafe Fischer, a. s., kde toto oddéleni hraje dulezitou roli. Vysledek
analyzy jednotlivych manaZerskych funkci tvoii celkové shrnuti provazanosti funkci
managementu. Jednotlivd provdzanost manazerskych funkci se ukézala jako logicka,

a to ve vSech fidicich funkcich.

V zéavéru diplomové prace byla na zakladé srovnani informaci a ziskanych poznatkt

z fizenych rozhovort v praktické Casti navrzena doporuceni a piipadné navrhy na
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zlepSeni vyuzivani manazerskych funkci ve vybranych cestovnich kancelatich. Mezi
hlavni doporuceni je zafazeno nejen zkvalithovani poskytovanych sluzeb, ale

1 prohloubeni vzd€lavani zaméstnancti danych cestovnich kancelaii.
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Priloha B — Novelizace zakona ¢. 159/1999 Sb. o nékterych podminkach podnikani
Vv oblasti cestovniho ruchu - vynatek

159/1999 Sb.
ZAKON
ze dne 30. ¢ervna 1999

0 nékterych podminkach podnikani v oblasti cestovniho ruchu

Parlament se usnesl na tomto zdkoné Ceské republiky:

CAST PRVNI
UPRAVA NEKTERYCH PODMINEK PODNIKANI V OBLASTI CESTOVNiHO
RUCHU
Hlava |
Uvodni ustanoveni

§1

(1) Zajezdem se rozumi predem sestavena kombinace alesponi dvou z nasledujicich sluzeb, je-li
prodavana nebo nabizena k prodeji za souhrnnou cenu a je-li sluzba poskytovana po dobu
presahujici 24 hodin nebo kdyz zahrnuje ubytovani pies noc,

a) doprava,

b) ubytovani,

¢) jiné sluzby cestovniho ruchu, jez nejsou doplitkem dopravy nebo ubytovani a tvori
vyznamnou ¢ast zajezdu nebo jejichz cena tvofi alespoii 20 % souhrnné ceny zajezdu.
Odd¢lené uctovani za jednotlivé polozky téhoz zajezdu nezprostuje subjekt, ktery je opravnén
nabizet a prodavat zajezdy, zavazkl podle tohoto zakona.

(2) Zajezdem podle tohoto zdkona neni kombinace sluzeb cestovniho ruchu

a) prodavana jinému podnikateli za i¢elem jeho dalsiho podnikéani, nebo

b) jejiz nabidka a prodej nespliiuje znaky zZivnostenského podnikani. 1)

(3) Prodavat zajezd mohou jen osoby uvedené v § 2 odst. 1 uzavienim cestovni smlouvy. 2)
Zprostiedkovavat prodej zajezdu mohou jen osoby uvedené v § 2 a 3.

§2

(1) Provozovatel cestovni kancelare (dale jen "cestovni kancelar") je podnikatel, 3) ktery je na
zakladé koncese 4) opravnén organizovat, nabizet a prodavat zajezdy. Cestovni kancelaii je také
osoba, ktera ma v dob& podpisu cestovni smlouvy sidlo nebo misto podnikani v jiném ¢lenském
staté Evropské unie nebo v jiném staté tvoficim Evropsky hospodaisky prostor, nez je Ceska
republika (dale jen "cestovni kancelaf usazena na tizemi jiného statu"). Cestovni kancelar
usazena na uzemi jin¢ho statu musi podnikat na zdkladé opravnéni tohoto statu k provozovani



cestovni kancelafe a musi mit sjednané pojisténi zaruky pro piipad upadku cestovni kancelare,
nebo byt jinak pro tento ptipad zajiSténa, alesponl v rozsahu stanoveném timto zakonem.
(2) V ramci zivnosti podle odstavce 1 mize cestovni kancelar rovnéz
a) nabizet a prodavat jednotlivé sluzby cestovniho ruchu,
b) organizovat kombinace sluzeb cestovniho ruchu a nabizet je a prodavat jiné cestovni
kancelafi za ti€elem jejiho dalsiho podnikéni,
¢) zprostiedkovavat prodej jednotlivych sluzeb cestovniho ruchu pro jinou cestovni kancelar
nebo cestovni agenturu, ptipadné pro jiné osoby (dopravce, poradatele kulturnich,
spoleCenskych a sportovnich akei apod.),
d) zprosttedkovavat prodej zdjezdu pro jinou cestovni kancelat; cestovni smlouva v téchto
ptipadech musi byt uzaviena jménem cestovni kancelate, pro kterou je zajezd
zprostfedkovavan,
e) prodavat véci souvisejici s cestovnim ruchem, zejména vstupenky, mapy, plany, jizdni fady,
tisténé privodce a upominkové predméty.

§4

Zakaznikem je osoba, kterd uzavte s cestovni kancelafi cestovni smlouvu, nebo osoba, v jejiz
prospéch byla tato smlouva uzaviena. Zakaznikem je i osoba, na kterou byl z4jezd preveden za
podminek stanovenych zvlastnim pravnim piedpisem. 7)
Hlava Il
Cestovni kancelar

§5

Podminky vydani koncesni listiny
(1) K zadosti o koncesi na provozovani cestovni kancelafe vydava stanovisko podle zvlastniho
pravniho predpisu 8) ministerstvo, a to na zakladé posouzeni podklada podle odstavce 2.
(2) Zadatel o koncesni listinu na provozovani cestovni kancelafe ke své zadosti mimo nalezitosti
stanovenych zvlastnim pravnim predpisem 9) pfipoji
a) smlouvu s pojistovnou o pojisténi v rozsahu stanoveném v § 6 az §,
b) podnikatelsky zamér, vCetné blizsich udajii o své Cinnosti, zejména ve kterych oblastech
cestovniho ruchu hodla podnikat, zda soucasti zajezdu bude i doprava, predpokladany pocet
zakaznikl a v ptipadé, Ze se jedna o cestovni kancelar, ktera provozovala ¢innost na zakladeé
driv&jsich predpist, 1 pocet zakaznikli odbavenych v ramci zajezdu v predchozim kalendainim
roce,
¢) prohlaseni, zda nedoslo ke skute¢nostem uvedenym v odstavci 4 pism. b),
d) prohlaseni o ptedpokladaném datu zahajeni Cinnosti.
(3) Ministerstvo na zakladé podkladt podle odstavce 2 vyda kladné stanovisko.
(4) Ministerstvo vyda zaporné stanovisko, jestlize
a) uzaviena pojistna smlouva nespliiuje podminky uvedené v § 6 az 8 tohoto zakona, nebo
b) v poslednich 5 letech bylo zruSeno zivnostenské opravnéni k provozovani cestovni kancelare
nebo cestovni agentury z diivodu poruseni povinnosti uloZzenych zakonem nebo z divodu jejiho
upadku 10)
1. fyzické osobg¢, ktera je zadatelem nebo statutarnim organem nebo jeho ¢lenem, pokud je
zadatelem pravnicka osoba,



2. pravnické osobé, jejimz statutarnim organem nebo ¢lenem tohoto organu byla fyzicka osoba,
kterd je zadatelem,

3. pravnické osobg, jejimz statutarnim organem nebo ¢lenem tohoto organu byla fyzicka osoba,
kterd je statutarnim organem nebo ¢lenem statutarniho orgdnu pravnické osoby, ktera je
zadatelem.

Povinné pojisténi zaruky

§6

(1) Cestovni kancelaf je povinna sjednat pojisténi zaruky pro ptipad tipadku cestovni kancelafe,
na zakladé néhoz vznika zakaznikovi pojisténému cestovni kancelafi pravo na plnéni v
ptipadech, kdy cestovni kancelat z divodu svého tpadku

a) neposkytne zakaznikovi dopravu z mista pobytu v zahrani¢i do Ceské republiky, pokud je
tato doprava soucasti zajezdu,

b) nevrati zakaznikovi zaplacenou zalohu nebo cenu zajezdu v ptipadé, Ze se zajezd
neuskutecnil, nebo

¢) nevrati zakaznikovi rozdil mezi zaplacenou cenou zjezdu a cenou ¢asteéné poskytnutého
zajezdu v piipade, ze se zajezd uskutecnil pouze z&asti.

(2) Neni-li timto zadkonem stanoveno jinak, fidi se povinné pojisténi zaruky ptislusnymi
ustanovenimi zvlastniho zakona. 10a)

(3) Pojistna smlouva musi byt sjednana tak, aby se pojisténi vztahovalo na veskeré zajezdy
prodané v dob¢ platnosti pojistné smlouvy, ledaze cestovni kancelai uzavie pojistnou smlouvu
novou. Okamzikem prodeje zajezdu se rozumi okamzik uzavieni cestovni smlouvy. Ujednani
pojistné smlouvy, které jsou v rozporu s podminkou podle vety prvé, jsou neplatna.

(4) Pojistovna pieda cestovni kancelari kromé pojistky rovnéz doklady ur¢ené zakazniktim,
které musi obsahovat informace o uzavieném pojisténi, zejména oznaceni pojistovny,
podminky pojisténi a zplisob oznameni pojistné udalosti; cestovni kancelar je povinna predat
tento doklad zakaznikovi soucasné s cestovni smlouvou.

§8

(1) Pojisténi lze sjednat pouze u pojistovny, ktera je podle zvlastniho pravniho piedpisu 11)
opravnéna provozovat pojisténi zaruky. Pojistné podminky pro povinné pojisténi zaruky je
pojistovna povinna predlozit Ceské narodni bance na jeji vyzadani ke kontrole. Ceska narodni
banka spolupracuje pii kontrole pojistnych podminek pro pojisténi zaruky s ministerstvem.

(2) Cestovni kancelat je povinna sjednat pojisténi v rozsahu § 6 na pojistnou ¢astku minimalné
30 % rocnich planovanych trzeb z prodeje zajezda nebo v ptipadé, Ze tyto trzby maji byt nizsi
nez trzby v predchozim roce, na pojistnou ¢astku minimalné 30 % téchto trzeb v pfedchozim
roce.

(3) Cestovni kancelat je povinna pred uzavienim pojistné smlouvy a kdykoli v dob¢ trvani
pojisténi umoznit pojistovné na jeji zadost pristup ke vS§em dokladtim, které souviseji s
pojisténim zajezdu, a podat k nim vysvétleni.



(4) Naroky zakaznika, které mu vznikly proti cestovni kancelati v disledku nesplnéni cestovni
smlouvy v ptipadech uvedenych v § 6 odst. 1, pfechézeji na pojistovnu, a to az do vyse plnéni,
které mu pojistovna poskytla.

(5) VSeobecné pojistné podminky stanovi, jakou ¢astkou se cestovni kancelat podili na pojistné
udalosti, zptisob jeji thrady pojistovné a zuctovani viici cestovni kancelafi, bliz§i podminky
jejiho pouziti a ptipady, kdy je pojistovna povinna nepouzitou castku cestovni kancelafi vratit.
Vyse Castky, kterou se cestovni kancelaf podili na plnéni z pojistné udalosti, nesmi byt nizsi nez
2 % roc¢nich planovanych trzeb z prodeje zdjezdl. VSeobecné pojistné podminky mohou omezit
pripady a vysi pojistného plnéni pouze v rozsahu, v jakém jsou omezeny povinnosti cestovni
kancelare vii¢i zdkaznikovi zvlastnim pravnim predpisem. 2)

(6) O zaniku pojisténi jsou cestovni kancelaf i pojistovna povinny neprodlené informovat
ministerstvo. Rovnéz tak jsou povinny bez odkladu informovat ministerstvo o vSech
skutecnostech, zejména o zdvaznych nedostatcich ve finanénim hospodateni cestovni kancelare,
pokud mohou vést k zaniku pojisténi. Pojistovna je rovnéz povinna informovat ministerstvo o
vzniku pojistné udalosti a o poskytnutém pojistném plnéni.

Povinnosti cestovni kancelare

§9

(1) Cestovni kancelar

a) je povinna po celou dobu své podnikatelské ¢innosti mit uzavienu pojistnou smlouvu podle §
6 az g,

b) nesmi zprostiedkovavat prodej zajezdu podle § 2 odst. 2 pism. d) pro subjekt, ktery neni
cestovni kancelaii ve smyslu § 2 odst. 1,

C) je povinna oznacit provozovnu a propagacéni a jiné materialy ur¢ené zakaznikovi slovy
"cestovni kancelai", pokud toto oznaceni neobsahuje jiz jeji obchodni firma; nazvy "cestovni
kancelai" nebo "CK" muze pouzivat pouze podnikatel, ktery je drzitelem platné koncese 4) .
(2) Cestovni kancelat je dale povinna

a) predlozit pfed uzavienim cestovni smlouvy zajemci na jeho zadost k nahlédnuti doklad o
pojisténi zaruky pro piipad tpadku cestovni kancelate,

b) pii zprostiedkovani prodeje zajezdu pro jinou cestovni kancelar dodrzet povinnostil. v
propagacnich, nabidkovych a jinych materialech, vcetné jejich elektronickych forem, vzdy
informovat, pro kterou cestovni kancelar je prodej zajezdu zprostiedkovavan,

2. pted uzavienim cestovni smlouvy piredlozit zdjemci o uzavieni cestovni smlouvy (dale jen
"zajemce") na jeho zadost k nahlédnuti doklad o pojisténi zaruky pro piipad apadku cestovni
kancelate, pro kterou zprostiedkovava prodej zajezdu,

3. pted zahajenim zprostiedkovani prodeje zajezdl pro cestovni kancelai usazenou na Gzemi
jiného statu neprodlené informovat o této skutecnosti Ministerstvo pro mistni rozvoj (dale jen
"ministerstvo"), a to véetn¢ tdaji o rozsahu pojisténi zaruky pro piipad apadku cestovni
kancelate, nebo jiné formy zajisténi téchto zajezdd,

4. pii zprostiedkovani prodeje zajezdu pro cestovni kancelar usazenou na tizemi jiného statu
ptredlozit z&jemci na jeho zadost k nahlédnuti opis opravnéni k provozovani cestovni kancelate
véetné jeho ufedné ovéreného prekladu a informovat zajemce o rozsahu pojisténi zaruky pro
ptipad tpadku cestovni kancelare, nebo jiné formy zajisténi t€chto zdjezdu,



5. pti zprostredkovani prodeje zajezdu prostrednictvim prostiedkii komunikace na dalku 6a)
poskytnout zajemci s dostate¢nym ptedstihem tidaje uvedené v § 10.

(3) Cestovni kancelar usazena na uzemi jiného statu je povinna pied zahajenim prodeje zajezdi
bezodkladné informovat o této skutec¢nosti ministerstvo, a to v€etné udajii o rozsahu pojisténi
zaruky pro pripad tpadku cestovni kancelare nebo jiné formy zajisténi téchto zajezdu.

§ 10

(1) Cestovni kancelaf je povinna pred uzavienim cestovni smlouvy v katalogu, pfipadné jinou
prokazatelnou formou (déle jen "katalog") pravdive, srozumitelné, tplné a fadn¢ informovat o
vSech skutecnostech, které jsou ji znadmy a které mohou mit vliv na rozhodnuti zajemce o koupi
zajezdu, zejména o

a) terminu zahajeni a ukonceni z4jezdu,

b) cené zajezdu, v¢etné Casového rozvrhu plateb a vysi zalohy,

c) piipadech, kdy je zdkaznik povinen zaplatit cestovni kancelaii odstupné pti odstoupeni od
cestovni smlouvy, a o vysi tohoto odstupného,

d) misté urceni cesty nebo pobytu,

) druhu dopravniho prostfedku (hlavni charakteristické znaky nebo tiidy),

f) ubytovani (poloha, kategorie, stupet vybavenosti a hlavni charakteristické znaky),

g) stravovani,

h) ptfedpokladané trase cesty, véetné Casti a mist zastavek,

i) pasovych a vizovych pozadavcich pro obéany Ceské republiky a zdravotnich formalitach,
které jsou nutné pro cestu a pobyt, a 0 obvyklych cenach a lhtitach pro jejich vytizeni,

j) tom, zda je pro zajezd pozadovan minimalni pocet zakaznikl véetné terminu, kdy nejpozdéji
pred odjezdem musi byt zakazniku ozndmeno, Ze nebylo tohoto minimalniho poc¢tu dosazeno a
cestovni kancelar zajezd rusi,

k) rozsahu a podminkach pojisténi zakaznika podle § 6 az 8 (rozsah pojistného plnéni,
podminky pro uplatnéni naroku zakaznika, pojistovna, s niz ma uzavieno pojisténi),

1) programu v misté pobytu,

m) hité, ve které muze zakaznik oznamit, Ze se zajezdu misto ného zic¢astni jina osoba, pokud
jsou dtvody pro jeji stanoveni, a o podminkach, které¢ musi ucastnik zajezdu spliovat, pokud
jsou dtivody pro jejich stanoveni,

n) moznosti uzaviit individualni pojisténi zakaznika pro cesty a pobyt véetné pojisténi pro
ptipad, ze zakaznikovi vzniknou naklady v souvislosti s jeho odstoupenim od cestovni smlouvy,
pokud toto pojisténi neni zahrnuto v cené zajezdu.

(2) Pfed uzavienim cestovni smlouvy mohou byt tidaje uvedené v odstavci 1 zménény jen v
ptipadé, Ze si cestovni kancelat v katalogu toto pravo vyhradila nebo pokud se na nich dohodla
se zajemcem o koupi zajezdu; v ostatnich pfipadech jsou pro cestovni kancelaf zavazné.

VI



"HLAVA DVACATA PRVNI
CESTOVNI SMLOUVA

§ 852a

(1) Cestovni smlouvou se provozovatel cestovni kancelare (déle jen "cestovni kancelai")
zavazuje, ze zékaznikovi poskytne zajezd 8) a zakaznik se zavazuje, ze zaplati smluvenou cenu.
(2) Navrh cestovni smlouvy predkladéd zakaznikovi cestovni kancelaf. Jedno vyhotoveni
cestovni smlouvy je po jejim uzavieni cestovni kancelat povinna predat zdkaznikovi. Spolu s
cestovni smlouvou je cestovni kancelai povinna predat zakaznikovi doklad o pojisténi 9)
vystaveny pojistovnou.

§ 852b

(1) Cestovni smlouva musi byt pisemna a musi obsahovat

a) oznaceni smluvnich stran,

b) vymezeni zajezdu, zejména termin jeho zahajeni a ukonceni, uvedeni vSech poskytovanych
sluzeb cestovniho ruchu, které jsou zahrnuty do ceny zajezdu, misto a dobu jejich trvani;
vymezeni zajezdu mize byt nahrazeno odkazem na ¢islo zajezdu nebo jiné oznaceni v katalogu
10) jen v ptipadé, ze katalog obsahuje vSechny tyto informace a byl zdkaznikovi ptedan,

¢) cenu zajezdu, véetné ¢asového rozvrhu plateb a vysi zalohy.

(2) Cestovni smlouva musi rovnéz obsahovat

a) zpusob, jakym ma zakaznik uplatnit své naroky plynouci z poruSeni pravni povinnosti
cestovni kancelare,

b) vysi odstupného, které je povinen zakaznik cestovni kancelafi uhradit pfi odstoupeni od
cestovni smlouvy v ptipadech stanovenych timto zakonem.

(3) Cestovni smlouva musi dale obsahovat,

a) jsou-li soucasti zajezdu i dalsi platby za sluzby, jejichZ cena neni zahrnuta v cené zajezdu,
udaje o poctu a vysi téchto dalsich plateb,

b) je-li soucasti zajezdu ubytovani, jeho polohu, kategorii, stupeni vybavenosti a hlavni
charakteristické znaky,

C) je-li soucasti zajezdu doprava, druh, charakteristiku a kategorii dopravniho prostiedku, tidaje
0 trase cesty,

d) je-li soucasti zajezdu stravovani, jeho zptsob a rozsah,

e) je-li realizace zajezdu podminéna dosazenim minimalniho poctu zakazniku, vyslovné uvedeni
této skutecnosti a soucasné lhiitu, ve které nejpozde€ji musi cestovni kancelar zakaznika pisemné
informovat o zruseni zajezdu z diivodu nedosazeni minimalniho poctu zakazniki,

f) jsou-li divody pro stanoveni podminek, které musi ucastnik zajezdu spliiovat, uvedeni téchto
podminek a lhtitu, ve které mize zakaznik oznamit, ze se zajezdu misto n€ho zucastni jina
osoba, pokud jsou divody pro jeji stanoveni.

Zdroj: http://lwww.mmr.cz/getmedia/Oafb9e3b-b09c-4a2e-be7d-5e7f79d2e8d8/Zakon-c-159-0-nekterych-
podminkach-podnikani-v-ob_1
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Piiloha C — OtazKky v ramci Fizenych rozhovoriu

V oblastech planovani, organizovani, personalistiky, fizeni lidskych zdroju a kontroly

byly u obou cestovnich kancelaii poloZeny nasledujici otazky:

Otazky pro oblast planovani:

Jak cestovni kancelar planuje?

Zda planuje pouze dlouhodobé¢ ¢i vyuziva i sttednédobych a kratkodobych plant.

Zda tvoii prodejni plan, jakou ma poptipad¢ formu.

Jak zni strategicky plan, na co je strategie zaméiena a zda ho cestovni kancelar viibec
stanovuje.

Co tvoii finan¢ni plan?

Otazky pro oblast organizovani:

Jakou ma dané cestovni kancelaf organizac¢ni strukturu?

Jaké organizac¢ni utvary tuto strukturu tvoii?

Jaky je pfiblizny pocet zaméstnancil jednotliveho oddéleni?

Kdo zodpovida za soulad vSech oddéleni?

Jak a podle jakych pozadavki jsou jednotlivy zaméstnanci rozdéleni do urcitych
oddéleni?

Tvofi dana cestovni kancelaf organizac¢ni ¢i jiny fad? V piipadé, ze ano, tak jaky fad a

co tad upravuje?

Otazky pro oblast personalistiky:

Ma dana cestovni kancelat své personalni odd¢leni ¢i je soucasti jiného oddéleni?

Cim se zabyva personalni oddéleni dané cestovni kancelate?

Jaka je hlavni pracovni napli personalniho oddéleni?

Jakym zplisobem cestovni kancelat ziskava nové zaméstnance?

Jaké jsou na uchazece kladené pozadavky pro praci v cestovni kancelafi? A co vSe musi
absolvovat?

Zajistuje personalni oddé€leni vzdélavaci programy pro zaméstnance cestovni
kancelaie?

Jaky je odmeénovaci systém v dané cestovni kancelaii?

Vil



Jaké zaméstnanecké vyhody nabizi dani cestovni kancelar?

Otazky pro oblast fizeni lidskych zdroju:

Jaky smysl ma pro cestovni kancelaf fizeni lidskych zdrojt?
Na ¢em je zalozeno fizeni lidskych zdroji v dané cestovni kancelafi?
Jaky vyznam ma fizeni lidskych zdroji pro danou cestovni kancelai?

Jak cestovni kancelai motivuje své zaméstnance? Formy motivace?

Otéazky pro oblast kontroly:

Jakou formu kontroly dana cestovni kancelat vyuziva?

Hlavni cile kontroly v cestovni kanceléfi. A na co je kontrola hlavné zamétena?
Co provedena kontrola piedstavuje pro danou cestovni kancelar?

Jak Casto provadi dand cestovni kancelai kontrolu?

Co pro cestovni kancelaf znamena zpétna vazby kontroly?

Zdroj: vlastni tvorba otazek (tvorba na zakladé ptipravy pro fizené rozhovory).
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