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Anotace 

  

Tato diplomová práce charakterizuje rozvoj malé firmu PZK servis,s.r.o. z 

P�íbora cestou diverzifikace. Popisuje její obchodní, marketingové, organiza� ní, 

finan� ní a � asové procesy a analyzuje mo�ná rizika podnikatelského plánu.  

 

Annotation 

 

This   Diploma  thesis   characterizes    the  development  of  a   small   company 

PZK servis,s.r.o. (Ltd.) from P�íbor through diversification. Describes its business, 

marketing, organizational, financial and time processes and analyzes possible risks of 

the business plan. 
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1 Úvod 

Píše se rok 2008 a nacházíme se v dob�  prudkého rozvoje veškeré komunika� ní a 

sd� lovací techniky, která nám otvírá netušené mo�nosti ve všech oborech lidského 

poznání. Nástupce pr� myslové spole� nosti – jím� je informa� ní ekonomika, prostupuje 

a m� ní tém��  všechny aspekty ka�dodenního �ivota.  

Stinná stránka tohoto pokroku, je nový termín v léka�ství a to jest civiliza� ní 

choroby. Konzumní a nezdravý zp� sob �ivota, kterým v sou� asné dob�  �ije v � tšina 

populace. Tento zp� sob �ivota nám sice p�inesl jistý komfort, avšak za cenu našeho 

zdraví fyzického, mentálního, sociálního i duchovního. Spolu s dalšími neduhy dnešní 

doby, jako je nap�. kou�ení, alkohol, drogy, nezdravé stravování, málo pohybu, stres, 

p�epracování, negativní myšlení, nedostatek spánku, zne� išt� né prost�edí, nadm� rná 

konzumace potravin, kosmetiky, pracích a � istících a jiných prost�edk�  s chemickými a 

syntetickými látkami, zne� išt� ná voda, vzduch a p� da, jsou mnohokrát primárním 

d� vodem práv�  k civiliza� ním onemocn� ním. Ú� inná prevence by m� la být naprostou 

samoz�ejmostí ka�dého � lov� ka, proto�e nebýt nemocný je stav optimální. Lé� ení 

jakékoli nemoci je v�dy ji� obtí�n� jší. Sv� tová zdravotnická organizace uvádí definici 

zdraví jako „stav úplné t� lesné, duševní a sociální pohody“ � lov� ka. Z biologického 

hlediska je zdraví „rovnováha mezi vnit�ním a vn� jším prost�edím“, z medicínského 

„obecná fyzická norma, nebo pomyslný souhrn všech díl� ích norem t� lesných struktur a 

funkcí organismu“ . Dobrý t� lesný, duševní a sociální stav, jeho� úrove�  m� �eme 

ovliv� ovat, tak se dá charakterizovat zdraví obecn� .  

M� sto P�íbor, kde se firma kterou se budeme zabývat nachází, je jedním 

z nejstarších m� st severovýchodní Moravy. P�íbor le�í na severní Morav� , ji�ním 

sm� rem od Ostravy. Rozkládá se na obou b�ezích �eky Lubiny. Ze t�í stran je m� sto 

lemováno krásnou scenérii p�edh�� í Beskyd s vyhlídkou na Štramberskou trúbu,  

Hukvaldy a staroslavný Radhoš� . Je typickým venkovským m� stem, v n� m� je patrný 

jeho st�edov� ký p� vod a kde najdeme hodnotná architektonická díla z doby renesance a 

baroka. Je známo svou staletou historií, v�dy�  první písemná zmínka o m� st�  pochází 

ji� z roku 1251. Za více ne� 750 let svého trvání toho za�ilo opravdu mnoho. P�esto�e 

bylo v minulých dobách mnohokrát zni� eno po�áry � i zasa�eno povodn� mi, dokázalo se 
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s neš� astným osudem v�dy úsp� šn�  vyrovnat. V regionu m� sto zaujímalo významnou 

ekonomickou, kulturní a vzd� lávací pozici. Soudobý P�íbor je m� stem nabízejícím 

p�íle�itost k rozší�ení historických poznatk� , ke kulturnímu i sportovnímu vy�ití. 

Ka�dého osloví nám� stí, jeho� t� i strany jsou lemovány renesan� ními domy se 

zachovalým podloubím, a budova piaristického gymnázia se sgrafity na fasád�  a 

krásným barokním interiérem.  

Ve firm�  PZK servis,s.r.o., p�ipravující se zahájení nového podnikatelského 

projektu nad rámec ji� svých existujících podnikatelských aktivit, si musí v prvé �ad�  

ujasnit  a  p�ezkoumat nejen minulost, sou� asnost a budoucnost  cíl�  firmy, ale také 

historii okolního prost�edí a všeobecných trend� . Stanovení cíl� , strategií a postup�  

„step by step“  je první meta k podnikatelskému úsp� chu, proto�e dobrý podnikatelský 

plán neslou�í jen jako hlavní nástroj �ízení podnikatelských aktivit, ale je také 

základním dokumentem, který p�ináší potenciálním poskytovatel� m kapitálu  d� le�itý 

obraz firmy.  

„Zpracování podnikatelského plánu má rozhodující význam zejména pro za� ínající 

podnikatele nebo p�i zakládání nové firmy. Za� ínajícímu podnikateli nebo podnikateli 

p�ipravujícímu zahájení nového podnikatelského projektu pom� �e p�íprava 

podnikatelského plánu ujasnit si a kriticky p�ezkoumat cíle a strategie vlastního 

podnikání, pom� �e mu up�esnit si podnikatelský zám� r (produkt, p�edm� t podnikání) a 

jeho p�ednosti, promyslet personální zajišt� ní realizace podnikatelského zám� ru, 

vymezit vlastní trh, identifikovat cílové skupiny i konkurenty, formulovat p�edstavu o 

dalších krocích budování firmy a jejích r� stových fázích i p�i tvorb�  jednotlivých 

finan� ních plán�  (plánování obratu, hospodá�ského výsledku a financování) mu 

poskytne p�íle�itost zamyslet se také nad zásadními finan� ními aspekty nového 

podnikatelského zám� ru. P�esv� d� ivý a v� rohodný podnikatelský plán se pova�uje za 

první krok k podnikatelskému úsp� chu, proto�e dobrý podnikatelský plán neslou�í jen 

jako hlavní nástroj �ízení podnikatelských aktivit, ale je také základním dokumentem, 

který p�ináší potenciálním poskytovatel� m kapitálu (bankám, investor� m) první, velice 

d� le�itý obraz firmy. Proto je t�eba v� novat pozornost i jeho vn� jší form� , celkové 

úprav�  i jeho p�ehlednosti a srozumitelnosti.“ 2) 

                                                 
2)  WUPPERFELD, U. Podnikatelský plán pro úsp� šný start. Management Press, 2003, str. 1. 
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2 Vymezení problému, cíl práce  

2.1 Vymezení zkoumaného problému 

Diplomová práce p�edstavuje podnikatelský zám� r na rozší�ení � innosti ji� 

existující firmy PZK servis, s.r.o. cestou diverzifikace.   

„Další u�ite� nou charakteristikou odolnosti projektu v�� i nep�íznivým zm� nám 

podnikatelského okolí m� �e být míra jeho diverzifikace. Diverzifikaci lze chápat z více 

hledisek, a to jako diverzifikaci výrobkového portfolia, diverzifikaci odb� ratel� , 

diverzifikaci dodavatel�  aj. Obecn�  platí, �e � ím je projekt více diverzifikován, tím je 

odoln� jší v�� i nep�íznivým  zm� nám podnikatelského okolí,  jako jsou pokles poptávky, 

ztráta n� kterých odb� ratel� , výpadek ur� itých trh�  aj. Dosa�ení vyšší diverzifikace pat�í 

sou� asn�  k jednomu ze základních opat�ení na sní�ení podnikatelského rizika…“2) 

Firma PZK servis,s.r.o.  existuje nyní ji� 8. rok a po celou tuto dobu se  v� nuje  

ekonomickému poradenství. Majitelka m� la však svou vizi, rozší�it � innost prosperující 

firmy o provozování relaxa� ního, rehabilita� ního a sportovního centra, a tímto zajistit 

firm�  horizontální rozvoj, který nebude ze za� átku z ekonomického hlediska velkým 

p�ínosem, ovšem investice tímto sm� rem zna� n�  sní�í platbu dan�  z p�íjmu právnických 

osob a p�itom zajistí sportovní vy�ití sm�� ující ke zdravému �ivotnímu stylu nejen 

zam� stnanc� m, ale také návšt� vník� m z m� sta, � i blízkého okolí. V dnešní dob�  lidé 

stále � ast� ji chápou nutnost  chránit své zdraví a v této  usp� chané dob�  se aspo�  ob� as 

pozastavit , a � ást svého volného � asu v� novat relaxaci a regeneraci svých sil.   

Návrh tohoto �ešení vychází z mých dobrých znalostí uvedené  firmy a p�esných 

specifikací majitele firmy. Podnikatelský zám� r je zpracován na základ�  analýz 

sou� asného stavu firmy, jejího okolí a reaguje na p�ání a tu�by majitele a sna�í se 

pat�i� n�  daný subjekt  implementovat do podnikatelského prost�edí s ohledem na 

pot�eby  regionu. 

                                                 
5)  FOTR,J.,SOU� EK,I. Podnikatelský zám� r a investi� ní rozhodování. Grada Publishing,a.s., 2005, str. 

162. 
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2.2 Hlavní cíl diplomové práce, díl� í cíle 

P�i �ešení problému této práce je nutné zvolit p�ístup umo�� ující správn�  zpracovat 

a vyhodnotit všechny dostupné informace, které mohou ovlivnit spln� ní vytý� eného 

cíle. Nejvhodn� jším p�ístupem bude rozd� lit celý problém  na jednotlivé � ásti, a tyto 

pak �ešit samostatn�  a poté je op� t spojit ve funk� ní celek. 

V�dy je t�eba myslet na mo�nost, �e jednotlivé � ásti spolu nemusí být v souladu a 

proto bude vhodné konkretizovat celkový náhled a zajistit si tak kontrolu nad správností 

provád� ných � inností. 

Areál bude zahrnovat za�ízení slou�ící k relaxa� nímu, regenera� nímu a sportovnímu 

vy�ití obyvatel m� sta a jeho blízkého okolí. V objektech areálu budou provozovány: 

relaxa� ní cvi� ení v sále pohybové kultury, masá�e, jak klasické tak speciální, 

kosmetika, perli� ková koupel a dále sauna s bazénem. V areálu bude poskytováno 

ob� erstvení v baru a zajišt� no hlídání d� tí. 

Uvedená firma se �adí mezi  malé (3zam� stnanci) a v projektu budou vyu�ity 

nejd� le�it � jší metody  strategické analýzy n� kterých p�edních odborník� , jakým je 

nap�íklad Porter a další.  Na základ�  takto provedené strategické analýzy pak budou 

firm�  doporu� eny návrhy pro realizaci diverzifikace v dané organizaci. 

 

V diplomové práci chci splnit následující díl� í cíle, které budou zahrnovat: 

·  Konkretizovat poslání firmy a její cíle 

·  Zachytit externí  a interní prost�edí firmy 

·  Vytvo�ení strategické analýzy 

·  Výb� r a implementace optimálního �ešení 

·  Provedení kontroly a korekce realizace 
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3 Teoretický p� ístup k � ešení 

Problematika rozhodnutí, zdali zatí�it existující ziskovou firmu další zcela odlišnou 

podnikatelskou aktivitou, je velice slo�itá a zárove�  riskantní. Tato alternativa, 

obzvlášt�  pokud se týká � innosti, které jsou zcela odlišné ne�li celý dosavadní pr� b� h 

� inností vzhledem k sou� asnému stavu, kdy firma vykazuje stálý rostoucí zisk, má své 

dobré renomé, zam� stnanci jsou spokojeni a majiteli firmy je pravideln�  vyplácena 

odm� na z nerozd� leného zisku, tak takovéto po� ínání obnáší celé velké mno�ství 

jednotlivých problém� .   Pokud se budeme soust�edit na budoucnost  a zvá�íme všechna 

rizika,  tak jist�  dojdeme k záv� ru, �e diverzifikace � innosti firmy je také diverzifikací 

rizika a tudí� z hlediska budoucnosti firmy pozitivní jev. P�esto, �e je ka�dá 

podnikatelská aktivita velmi slo�itý komplexní systém na jeho� vzniku, fungování, 

trvání a dobrých ekonomických výsledcích a dalších d� le�itých faktorech má vliv 

mnoho aspekt�  a zvolených rozhodnutí. 

Otázka, zdali tuto cestu podstoupit, � i nikoli, je zde však bezp�edm� tná, jeliko� 

majitel firmy  se ji� rozhodl, a  je tedy pouze otázkou, kterou cestou vytý� eného cíle 

dosáhnout k co nejv� tší spokojenosti všech zú� astn� ných, tj. majitele firmy a budoucích 

návšt� vník�  relaxa� ního centra. 

 

3.1 Strategické � ízení jako cesta k napln� ní cíl�  

Pojem strategie je odvozen s �eckého „strategos“ znamenající souhrn manévr�  

pot�ebných k p�ekonání nep�ítele. Nejp�ínosn� jší zp� sob jednání, dovednost vybírat 

nejlepší alternativy. Plánovat, modelovat, � init nejd� le�it � jší rozhodnutí, … Také 

v� domé rozhodnutí o sm� ru a zp� sobu konání. Strategie má také spole� né body 

jednotlivých definic: d� raz na budoucnost, sm� r a priority. Jinými slovy, strategie je 

výb� r budoucích mo�ností.  

Strategické myšlení je prvotním základem pro strategické �ízení a plánování. 

Abychom zvládly strategické myšlení, musíme ovládat pot�ebné znalosti, být 

obdarováni intuicí a p�edvídavostí. K formování strategických postup�  p�ispívá intuice, 

ochota k výkonu a pocit d� le�itého poslání. Dalo by se �íci, �e ve srovnání se 
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strategickým plánováním vychází strategické myšlení z intuitivn� jšího a tvo�iv� jšího 

hodnocení ne� reality prost�edí a organiza� ních mo�ností. O lidech, je� jsou schopni 

takto myslet, pou�íváme p�ídavná jména,jako nap�. tvo�ivý a intuitivní. Musí ovšem pro 

správné vyhodnocení t� chto svých p�edností také zvládnout porozum� t minulosti, znát 

sou� asnost a utvo�it vizi  s budoucností. 

Strategické �ízení m� �eme pokládat za hlavní povinnost neju�šího vedení firmy, 

proto�e  spo� ívá v upevn� ní a udr�ení �ivotaschopnosti organizace v delším horizontu . 

Jedná se o v� domé rozhodování a strategickém sm� ru v m� nícím se prost�edí . 

 

Základní prvky strategického �ízení:  

o Pojmenování prost�edí organizace a zm� nových faktor�   

o Schopnost � init dlouhodobá rozhodnutí  

o Rozpoznání d� le�itých v� cí od t� ch mén�  d� le�itých  

o Hledání nových �ešení a inovací  

o Rozum� t vztahu mezi strategickými a operativními úkoly  

 

Strategické a operativní �ízení  je mo�no charakterizovat skute� ností, �e strategické 

�ízení ur� uje cíle a úkoly taktickému �ízení, které je p�enáší dále do operativního �ízení.  

 
  Efektivní strategie 

·  má jasné cíle  

·  buduje sílu organizace  

·  s sebou p�ináší iniciativu a energii k pln� ní úkol�   

·  vytvá�í prost�edí odhodlání a d� v� ry  

·  je politicky p�ijatelná  

·  je spjatá s filosofií a hodnotami organizace  

·  funguje  
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3.2 Pojem strategického � ízení v rámci firemní organizace 

 

„ Strategické �ízení, uskute�� ované top-managementem, p�ípadn�  i vlastníky firmy, 

zahrnuje aktivity, zam�� ené na udr�ování dlouhodobého souladu mezi posláním firmy, 

jejími dlouhodobými cíly a disponibilními zdroji a rovn� � mezi firmou a prost�edím, 

v n� m� firma existuje.  Obdobn�  jako u obou ni�ších úrovní �ízení - taktické a 

operativní, lze i strategické �ízení charakterizovat jako mix základních mana�erských 

� inností - plánování, organizování, vedení a kontroly, jejich� proporce v jednotlivých 

úrovních �ízení jsou odlišné .“ 2) Podle n� kterých odborník�  rozhodování ve strategické 

úrovni �ízení  ovliv� uje úsp� šnost podnikání a� z 80%.  Strategické �ízení m� �eme 

chápat jako nikdy nekon� ící proces, který ve fungující firm�  pulzuje. 

 

 

 

 

 

 

  

 

Obrázek 1:  Struktura základních mana�erských funkcí na jednotlivých úrovních �ízení   

 

 

3.2.1 Standardní slo�ky strategického � ízení 

 

Proces strategického �ízení se skládá ze � ty� � ástí: 

·  strategická analýza 

·  výb� r podnikové strategie 

·  implementace strategie 

·  zp� tná vazba – strategický controlling 

                                                 
3)  KE	 KOVSKÝ,M.,VYKYP � L,O.,  Strategické � ízení. Vysoké u� ení technické, 2002, str. 4. 
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Strategická analýza  identifikuje sou� asné podnikové mise a cíle. Má za úkol zjistit 

skute� ný stav strategického �ízení v dané spole� nosti. Poté probíhají analýzy jak 

vn� jšího, tak i vnit�ního prost�edí. V rámci analýzy vn� jšího prost�edí zjiš� ujeme 

pomocí PEST metody politické a právní, ekonomické, sociáln�  kulturní a technologické 

vlivy. Analýza konkuren� ního prost�edí zohled� uje hrozbu potenciálních konkurent� , 

sílu zákazník�  a dodavatel� , hrozbu substitut�  a úrove�  konkuren� ní rivality. 

V rámci analýzy podnikových zdroj�  zjiš� ujeme stav fyzických zdroj� , lidské 

zdroje, finan� ní zdroje a ostatní nehmotné zdroje.  Definovat vztah mezi zdroji a jejich 

mo�nostmi podpo�it výkon organizace � ili ur� it, jak podnikové aktivity podporují 

konkuren� ní sílu podniku, umo�� uje analýza hodnototvorného �et� zce. 

Pro následnou úsp� šnou implementaci podnikové strategie pak nesta� í pouze 

definovat obecné cíle � asto pouze finan� ního charakteru, ale další cíle spl� ující 

podmínky konzistence, reálnosti a splnitelnosti. Pro ka�dou spole� nost, která usiluje o 

dlouhodobou konkurenceschopnost, je nezbytné zavést strategický systém m�� ení 

výkonnosti podniku. Následuje rozpracování cíl�  dané oblasti do perspektiv, p�i�azení 

m�� ítek cíl� m, jejich zp�es� ování a nalezení cílových hodnot. Poslední sou� ástí  

strategického �ízení je strategický controlling. Strategický controlling p� sobí formou 

zp� tné vazby k procesu strategického �ízení, vyhodnocuje odchylky ukazatel�  od cíle, a 

to jak p�edsti�ných, tak zpo�d� ných. Vzniklé odchylky jsou podrobovány detailní 

analýze, na ni navazuje opat�ení, které m� �e zp� sobit zm� nu cíl�  a m�� ítek � i korekci 

strategie ve vazb�  na m� nící se podmínky. 

Tímto jsme se seznámily s fakty, �e sestavení strategické analýzy obsahující 

všechna mo�ná �ešení alternativ, jejich výb� ru, implementace vybrané strategie do dané 

firmy s nepostradatelnou kontrolou, je� sleduje vize, cíle a dosa�ených stav� . Vše 

� iníme k jedinému cíly o tj. napln� ní  vytý� eným metám a posláním firmy. Optimalizaci 

�ešení p�i výb� ru vhodné strategie a její implementace poté také následn�  zhodnotíme.  
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Obrázek 2:  Proces strategie v podniku   

 

 

3.2.2 Analytické plánování jako základ strategického � ízení 

Cílem v� tšiny firem je vybudovat efektivní  a konkurence schopnou firmu.  

K tomuto napln� ní se pou�ívá analytické plánování jako základ strategického �ízení. 

Externí analýza se pou�ívá k tomu, aby byl podnik úsp� šný v daném politickém, 

ekonomickém, technologickém a sociálním okolí. Dosáhneme toho tím, �e jeho 

struktura musí být konzistentní s jeho okolím. Podnik má šanci dosáhnout lepších 

výsledk�  pouze tehdy, jestli�e se mu poda�í soulad mezi jeho strategií a okolím. Naopak 

interní analýza pomáhá firm�  odhalit  slabé a silné stránky a nalézt specifické p�ednosti, 

je� mu umo�� ují odlišení firmy od konkurence. V dnešních nasycených konkuren� ních 

trzích lze usp� t pouze s výrobkem pop�. slu�bou, která se pr� b� �n �  p�izp� sobuje 

m� nícím se pot�ebám zákazník� , a jejich p�idaná hodnota je vyšší ne�li o� ekávali, � i je 

jinak pro n�  zajímavá. Model �ivotního cyklu výrobku (slu�by), nám pak napomáhá p�i 

správných rozhodnutích o marketingových výdajích, o nákladech, prodeji, plánování 

výroby a budoucích mo�ných strategiích. Hodnototvorný �et� zec odpovídá na otázky 

kde a jak v podniku vzniká hodnota výrobku (slu�by). Naproti  tomu konkuren� ní 

strategie podnikatelských firem ur� ují, jak úsp� šný bude podnik v daném konkuren� ním 

prost�edí.  
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3.3 Úloha a cíl strategického plánování 

 

R� st a rozvoj firmy je cílem ka�dého podnikatelského subjektu a m� �eme toho 

dosáhnout analýzou, je� m� �e vést ke zm� n�  portfolia podniku, výb� rem a návrhem 

organiza� ních struktur, � i jejich zm� n, výb� rem optimální investi� ní varianty a to vše 

pomocí strategického plánování a  obchodních analýz. 

Strategické cíle by m� li spl� ovat SMART (stimulating, measurable, acceptable, 

realistic, timed)  a p�edstavují je nap�. ziskovost, r� st, podíl na trhu, kvalita…. 

 

 

 

 

Obrázek 3:  Strategické plánování   
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3.3.1 Smysl a podstata strategických plán�  

Plánování konkretizuje budoucí zám� ry podnikatele s �ešením otázek typu kde 

jsem, kam se chci dostat a jakým zp� sobem. Na plánování pak navazuje  organizování 

postup� , �ízení podniku managementem a neodmyslitelná kontrola vytý� ených cíl�  s 

plánem a vyhodnocením odchylek.  

Zárove�  by m� l spl� ovat dv�  základní funkce. Interní, která vyplývá z chápání 

strategického plánu  jako nezbytného dokumentu pro �ízení podniku, jako plánovací 

nástroj pro stanovení a koordinaci jednotlivých aktivit. Slou�í tedy výhradn�  pro vnit�ní 

pot�eby podniku. Jde o to, �e podnikové � innosti jako vývoj, výroba, odbyt, financování 

a jiné specializované � innosti se skloubí do komplexního strategického plánu. Tento pak 

m� �e slou�it nejen jako nástroj plánování, ale i jako nástroj kontroly. Srovnávání plánu 

a skute� nosti je pak základním ukazatelem pro zjišt� ní, zda byly plánované cíle 

dosa�eny nebo došlo k n� jakým odchylkám.  

Strategický plán konkretizuje podnikatelský zám� r a je d� le�itým dokumentem jak  

p�i zakládání podniku, jeho novém sm� ru rozvoje, tak i v p�ípadech, kdy se jedná o 

kapitálové posílení podniku. Aby strategický plán spl� oval sv� j ú� el, m� l by tedy 

obsahovat informace o dosavadním vývoji podniku, o jeho cílech, plánovaných 

aktivitách a jejich ú� inku na vývoj základních ukazatel�  charakterizujících výnosnost 

podniku, o p�edpokládané pot�eb�  kapitálu, p�edpokládaném vývoji trhu, o úrovni 

vzd� lání a zkušenostech mana�er�  podniku. Strategii si firma p�izp� sobuje dle m� nících 

se  podmínek ve kterých se momentáln�   nachází, p�i zm� n�  podnikatelského prost�edí, 

� i p�i zm� n�  cíl� . V rámci kontrolní funkce  se vyu�ívá srovnávání, analýza a sou� asn�  i 

zhodnocení. 

 

 

Obrázek 4:  Podstata strategických plán�    
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3.3.2 Strukturální analýza konkuren� ního prost� edí 

 
Konkuren� ní firmy jsou ty, které se zam�� ují na stejnou cílovou skupinu zákazník� , 

prodávají podobné p�íp. stejné výrobky, nabízejí podobné p�íp. stejné slu�by. Je d� le�ité 

myslet i na potenciální konkurenci nap�. p�i rozši�ování sortimentu, � i nov�  p�icházející 

na trh. 

 

P�i analýze konkurence je d� le�ité roz� lenit konkuren� ní firmy na: 

�  hlavní konkurenty – zaujímají významný podíl trhu, nejvíce se podobají 

zam�� ení mé firmy 

�  vedlejší konkurenty 

 

Dále je d� le�ité polo�it si otázky: 

�  Na které cílové skupiny se zam�� uje konkurence? 

�  Jak moc podobné � i shodné zbo�í nabízí p�íp. jak moc podobné � i shodné 

slu�by poskytuje konkurence? 

�  Jaký podíl na trhu zaujímá? 

�  Jakou strategii pou�ívá? 
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Obrázek 5: Analýza konkurence 2) 

 

 

 

                                                 
2)  WUPPERFELD,  U. Podnikatelský plán pro úsp� šný start. Management Press, 2003, str. 71 
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3.3.2.1  Podíl na trhu a r� st trhu 

 

Základním cílem ka�dého projektu je vyu�ití disponibilních zdroj� , nebo 

uspokojení existující poptávky. V obou p�ípadech je pro úsp� ch d� le�itá analýza trhu, 

analýza a prognóza poptávky, vyjasn� ní konkuren� ního prost�edí apod.  

Firma m� �e usp� t v p�ípad�  existence trhu, který p�ijme nabízené zbo�í � i 

slu�by. Je nutné provést analýzu oboru a trhu, aby bylo z�ejmé, zda cílový trh má daný 

potenciál. Je d� le�ité uvést informace jak o trhu jako celku, tak o cílovém trhu. Tomuto 

p�edchází ur� ení vlastního cílového trhu – je nutné najít skupinu zákazník� , kte�í mohou 

mít z nabízeného zbo�í � i slu�by u�itek a jsou ochotni za to zaplatit. 

Jakmile je vymezen trh, je t�eba si o tomto trhu opat�it informace. Po�adují se 

konkrétní � ísla o objemu a r� stu trhu, o konkurentech, ale i o chování zákazník� .  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Obrázek 6: Analýza trhu 2) 
                                                 
2)  WUPPERFELD, U. Podnikatelský plán pro úsp� šný start. Management Press, 2003, str. 64 
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Obrázek 7: Postup p�i analýze trhu 2) 

 

                                                 
2)  WUPPERFELD, U. Podnikatelský plán pro úsp� šný start. Management Press, 2003, str. 67 
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3.3.2.2 SWOT analýza 

 

SWOT analýza je zkratkou anglických slov Strengths (p�ednosti = silné stránky), 

Weaknesses (nedostatky = slabé stránky), Opportunities (p�íle�itosti) a Threats 

(hrozby), p�i� em� se jedná o p�ednosti a nedostatky organiza� ních interních kapacit a o 

p�íle�itosti a hrozby v organiza� ním vn� jším prost�edí. 

Analýza SWOT vychází z p�edpokladu, �e organizace dosáhne strategického 

úsp� chu maximalizací p�edností a vyu�ití p�íle�itostí  a minimalizací nedostatk�   a 

hrozeb.  

Po dokon� ení SWOT analýzy lze posoudit stávající pozici organizace a provést 

zásahy, které lépe p�ipraví podnik na budoucnost.  

Celkovou pozici firmy je mo�no ur� it porovnáním externích p�íle�itostí a hrozeb 

s interními p�ednostmi a nedostatky pomocí rozlo�ení do � ty� kvadrant� . Viz obrázek.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Obrázek 8: Diagram analýzy SWOT (podle R.J. Aldag, T.M.Stearns, 1987) 
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4 Charakteristika firmy PZK servis,s.r.o.  

 
 
 
 

 servis, s.r.o. 
 
 
Obchodní jméno:   PZK servis,s.r.o. 

Sídlo firmy:  Sadová 1247, PS�  742 58 P�íbor 

Datum vzniku: 20.4.2000  

P�edm� t podnikání :  koup�  zbo�í za ú� elem jeho dalšího prodeje a  prodej 

                                  zprost�edkování obchodu a slu�eb 

                                 poradenská � innost v oblasti pr� m., zem., ekon. a slu�eb 

                                  poskytování slu�eb pro zem� d� lství a zahradnictví 

                                  slu�by v oblasti administrativní správy a slu�by organiza� n�                                               

                                     hospodá�ské povahy   u   fyzických a právnických osob 

                                 zastavárenská � innost 

 

Firma vznikla dne 20.4.2000 zapsáním do obchodního rejst�íku v Ostrav� . Byla však 

zalo�ena se zájmem spojit  zkušenosti a schopnosti, a zalo�it spole� nost takovou, která 

bude pro své zákazníky schopna vykrýt celou škálu slu�eb a poradenských � inností.  

     Ú� etnictví jednoduché i podvojné  

   Personalistika a mzdové ú� etnictví  

   Ekonomické poradenství  

   Organiza� ní � innost  

   Zprost�edkovatelské � innosti  

   � innosti pro správce konkurzní  podstaty 

 

Zajiš� uje také jednání na ú�adech a institucích: 

  OSSZ     Krajské ú�ady   M� stské ú�ady 

  Zdravotní pojiš� ovny    Ministerstva   Okresní ú�ady 

  Finan� ní ú�ady     Policie � R    Pojiš� ovny 

  Katastrální ú�ad     Banky    Soudy 
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V  dob�  vzniku se jednalo o firmu je� byla zalo�ena dv� ma spole� níky o vkladu 

ka�dého z nich 50% a statutárním orgánem byli dva jednatelé, kte�í firmu zastupovali 

samostatn�  p�i právních úkonech a jednáních s obchodními partnery. K zajišt� ní 

� innosti firmy a z d� vodu zastupitelnosti v p�ípad�  dovolené, nemoci, jednání 

s obchodními partnery m� la spole� nost ješt�  jednoho zam� stnance. 

Z po� átku se jednalo p�edevším o spolupráci se správci konkurzních podstat, jeliko� 

t� mito lidmi byli ustanoveni v� tšinou advokáti a tito nem� li pot�ebné znalosti z oblasti 

ekonomiky a da� ové problematiky. � innost firmy byla kladn�  p�ijata a práce bylo 

mnoho  po celé severní Morav� . Vysoké pracovní nasazení zam� stnanc�  bylo velice 

dob�e finan� n�  ohodnoceno a ekonomické výkazy firmy, mimo prvního roku podnikání, 

m� lo p�íznivou vzr� stající tendenci zisku.  Svou � inností pro správce konkurzní 

podstaty  zajiš� ovali nejen vedení všech ú� etních evidencí, ale také kompletní servis, 

který se týkal  zastupování p�ed FÚ, OSSZ, Katastrálním ú�adem a ostatními ú�ady, 

které bulo nutné informovat o pr� b� hu konkurzu a stavu majetku a nakládání s ním. 

P�esto, �e tato � innost byla velice zajímavá a tv� r� í, za� ala být tato práce pro 

jednoho z majitel�  firmy moráln�  a eticky nep�ijatelná. Právní benevolence v tomto 

odv� tví a neetické chování v oboru bylo p�í� inou rozvázání všech obchodních  kontakt�  

a vedlo k nutností najít další pracovní nápl�  pro firmu. 

K 31.3.2003 došlo  ke zna� ným zm� nám ve firm� , kdy byl vyplacen druhý 

spole� ník,  byla sepsána zakladatelská listina, rozší�il se p�edm� t � innosti a byly 

zapsány tyto zm� ny do obchodního rejst�íku. Jeliko� v našem ekonomickém prost�edí 

objevili další malou trhlinu, byla u� in� na velká zm� na, která se týkala rozší�ení � innosti 

o „slu�by v oblasti administrativní správy a slu�by organiza� n�  hospodá�ské povahy u 

fyzických a právnických osob“. Díky tomuto �ivnostenskému  oprávn� ní  se za� ali 

zabývat odkupem pohledávek a p�ebírání závazk� , které v naší ekonomice zp� sobily 

zna� né potí�e podnikatel� m, zvlášt�  s tím související druhotná platební neschopnost. 

Také se obm� nilo slo�ení pracovního týmu. Jeden zam� stnanec z� stal pracovat u 

správce konkurzní podstaty  a bylo nutné  zajistit  schopné zam� stnance pro nov�  

vytý� ené úkoly firmy.  
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	 ešení závazk� , pohledávek, a následné platební  neschopnosti je v sou� asnosti 

hlavní � inností firmy. P�istupují k t� mto obchodním vztah� m jako t�etí  nezávislí 

partne�i a pracují na základ�  smluv o postoupení pohledávek, závazk� , � i ekonomickém 

poradenství. Touto svou � inností jsou chápáni  jako finan� ní nebankovní instituce. 

Tato � innost nemá specifické ozna� ení v našem prost�edí, ale bylo pou�ito platných 

da� ových zákon�  a legislativy. Tímto bylo nastoleno zcela nových postup�  v �ešení 

podnikových financí a jejich �ešení. Firma obchoduje na základ�  smluv o postoupení 

pohledávek po celé � eské republice a také na Slovensku.  Jejími zákazníky jsou firmy a 

�ivnostníci, kte�í  mají problémy s pohledávkami po  splatnosti s dobou  nejen n� kolik 

m� síc� , ale také n� kolika let. 

Trh pou�ívá mnoha definovaných  finan� ních operací , ale tento postup �ešení 

vznikl na základ�  pot�eb a poptávky trhu. Nemá p�esn�  definovaný název, ale zp� sob, 

prost�edky a �ešení zcela odpovídají nástroj� m finan� ních derivát� .  

 

 
 

 
 

(PZK servis,s.r.o.) 
 
 
 
 

Obrázek 9: Znázorn� ní pracovního postupu firmy  
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4.1 Analýza obecného okolí – PEST analýza 

 

Firemní prost�edí zahrnuje faktory, jejich� p� sobení m� �e firm�  na jedné stran�  

vytvá�et p�íle�itosti, na druhé stran�  jí m� �e p�inášet mnohé hrozby. 

 

 Zm� ny a faktory v okolí se rozd� lují na: 

�  politické 

�  ekonomické 

�  technické a technologické 

�  sociální 

 

Tyto obecn�  známé faktory na sebe vzájemn�  p� sobí a samoz�ejm�  se budou 

odrá�et i v chodu popisované firmy. 

 

4.1.1 Politické a právní faktory 

 

� eská republika je � lenem Evropské unie (EU). P�ed vstupem do EU došlo k  

harmonizaci legislativy a k úpravám standard�  na úrove�  EU. Tyto zm� ny a jejich 

neustálé sledování mohou vyvolávat problémy zejména v malých firmách.  

P�i rozhodnutí o podnikatelském zám� ru je t�eba vzít v úvahu i právní úpravu v 

podob�  norem, které se k danému druhu podnikání vztahují.  

Postavení podnikatele a obchodní závazkové vztahy jsou upraveny v Obchodním 

zákoníku. �ivnostenský zákon upravuje zejména podmínky, za kterých podnikatelé 

vykonávají  podnikatelskou � innost (vzd� lání, délku praxe apod.). Pracovn� právní 

vztahy mezi zam� stnanci a zam� stnavateli (podnikateli) jsou popsány v Zákoníku práce. 

Mezi zákony, které platí obecn� , pat�í da� ové zákony a zákon o ú� etnictví. Zákon � . 

47/2002 o podpo�e malého a st�edního podnikání popisuje zásady pro poskytování 

podpory p�i zahájení podnikání, p�i upev� ování ekonomického postavení malých a 

st�edních firem. Slabinou našeho právního systému je podle mého názoru stále dosud 

obtí�ná vymahatelnost práva. 
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4.1.2 Ekonomické faktory 

 

 Posledních n� kolik let lze v  � R sledovat celkový hospodá�ský r� st. Podle � SÚ 

ho charakterizuje zlepšení vývoje n� kolika základních ukazatel� : 

 

�  zrychlení ekonomického r� stu: HDP 

�  pozitivní hodnocení ratingu � eské republiky stanoveného Sv� tovou 

bankou. � R byla p�e�azena ze skupiny rozvojových a transforma� ních 

ekonomik do skupiny vysp� lých zemí, které u� nemohou � erpat úv� ry 

ani technickou pomoc. 

�  nízké úrokové míry podporující investi� ní rozvoj 

�  posilování kurzu CZK v�� i USD a EUR, co� nezlomilo p�ízniv�  se 

vyvíjející export a sní�ilo ceny importovaného zbo�í 

�  p�evládající p�íznivý vztah mezi r� stem mezd a r� stem produktivity 

práce  

 

Mezi negativní vlivy  stále pat�í: 

 

�  stále vysoká obecná míra nezam� stnanosti  

�  stále odkládané reformy sociálního a d� chodového systému  

Ministerstvo financí � R zve�ej� uje na svých internetových stránkách novou 

makroekonomickou predikci. V predikci se o� ekává, �e p�íznivý makroekonomický 

vývoj bude i p�es rizika plynoucí z vn� jšího prost�edí nadále pokra� ovat. Reálný r� st 

HDP by m� l v roce 2008 dosáhnout úrovn�  4,9 %. Bude ta�en zrychleným r� stem 

investi� ní aktivity, vliv výsledk�  zahrani� ního obchodu bude ni�ší, r� st spot�eby 

domácností se oproti roku 2007 zpomalí vlivem vyšší inflace. 

� eská republika zastoupená � eským statistickým ú�adem a Ministerstvem financí 

odeslala k 1. 4. 2008 Eurostatu a Evropské komisi data o vládním deficitu a dluhu � R 

za roky 2004 - 2008. Tímto krokem byla spln� na jedna z povinností vyplývajících z 

Paktu stability a r� stu. � SÚ zpracoval data za roky 2004 - 2007, Ministerstvo financí 

p�edlo�ilo predikci pro rok 2008. 
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Vláda na svém pravidelném zasedání schválila Zprávu o pln� ní Národního plánu 

zavedení eura v � R. Tento materiál popisuje dosavadní stav pln� ní úkol�  Národního 

plánu a stanoví úkoly pro letošní rok a po� átek roku 2009.  

Vláda � R a � eská národní banka se dnes dohodly na souboru opat�ení, jejich� 

cílem je zamezit ne�ádoucím dopad� m operací ve�ejného sektoru na devizový trh a 

následn�  na makroekonomickou stabilitu � R. 

Tabulka 1: Nejnov� jší ekonomické údaje (www.czso.cz) 

Ukazatel�� Období�� Meziro� ní r� st 
(pokles) 

v %��

Datum 
zve�ejn� ní��

 Hrubý domácí produkt�� 4. � tvrtletí 2007�� 6,6�� 07.03.2008��

 Index spot�ebitelských cen�� duben 2008�� 6,8�� 12.05.2008��

 Míra inflace�� duben 2008�� 4,7�� 12.05.2008��

 Pr� myslová výroba�� b�ezen 2008�� -2,1�� 12.05.2008��

 Stavební výroba�� b�ezen 2008�� 0,8�� 13.05.2008��

 Tr�by v maloobchod� �� b�ezen 2008�� -2,9�� 19.05.2008��

 Pr� m� rná mzda:  
nominální 

 
reálná 

4. � tvrtletí 2007��

6,8��

06.03.2008��
1,9��

 Indexy cen výrobc� :   
zem� d� lských 
pr� myslových 
stavebních prací 
tr�ních slu�eb��

duben 2008   ��

 
27,9 
4,7 
4,9 
4,3 ��

16.05.2008 

 Zahrani� ní obchod:  
dovoz 

 
vývoz 

b�ezen 2008��

-2,4��

06.05.2008��
-5,6��

 Indexy cen vývozu a dovozu:  

dovoz 

 
vývoz 

b�ezen 2008��

 ��

16.05.2008��

-3,9��

-5,3��

  Míra nezam� stnanosti * �� k 30.04.2008��    5,2* �� 12.05.2008��



 30 

 

4.1.3 Technické a technologické faktory 

 

Vysokou rychlost technologického vývoje, zejména v oblasti informatiky, zp� sobil 

rychlý  rozvoj internetu a  elektronického obchodování. Informace se stávají klí� ovým 

faktorem úsp� chu. Schopnost práce s informacemi se stává d� lící � arou mezi úsp� šnými 

a neúsp� šnými. 

Rostou po�adavky na kvalifikovanou pracovní sílu, zvyšuje se nutnost udr�ovat a 

zvyšovat kvalifikaci nejen ve své specializaci, ale získávat poznatky i z jiných obor�  a 

u�ívat jich v nových souvislostech. Vysoká kvalita produkce se p�i sou� asné úrovni 

konkurence stává okam�it�  standardem. 

Rostou po�adavky zákazník�  na vysokou úrove�  ochrany �ivotního prost�edí. 

 

4.1.4 Sociální faktory 

 

V sou� asné dob�  stále trvá nízká meziregionální mobilita pracovní síly, která podle 

mého názoru souvisí s nedostatkem byt�  i s jejich relativní cenovou nedostupností. Na 

druhou stranu  i  neochotu dojí�d� t za prací do v� tších vzdáleností. 

Obecná míra nezam� stnanosti v � R klesla v roce 2008 na 5,2 % a i další prognózy 

p�edpovídají její pokles. 

R� st HDP a míra inflace (neboli všeobecný r� st cenové hladiny v � ase) vyvolává 

tlak na zvyšování mezd zam� stnanc�  ze státní i soukromé sféry. 

 
 
4.1.5 Záv� ra z analýzy obecného okolí firmy 

 

Z uvedených poznatk�  vyplývá, �e v  sou� asné dob�  bude firma kladn�  ovlivn� na 

faktory ekonomickými a sociálními, zejména  získáváním levných úv� r� , stále se 

zvyšující kvalifikací populace a zvyšováním produktivity práce. Pozitivní vliv se 

ukazuje i v souvislosti se vstupem � R do Evropské unie, co� se projevilo hlavn�  ve 
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výsledcích zahrani� ního obchodu. Také momentální vládní úpravy týkající zavedení 

zm� n ve zdravotnictví, nutí ji� nyní lidi p�emýšlet o tom, zdali není výhodn� jší 

p�edcházet zdravotním problém� m vhodnou preventivní alternativou. 

     

4.2 Analýzy oborového okolí – Porter� v p� tifakrotový model 

Oborové okolí firmy je ovlivn� no p�edevším jeho konkurenty, dodavateli a 

zákazníky.  

Úsp� šné zvládnutí podnikatelské role je z velké � ásti ovlivn� no správnou volbou 

dodavatelské sít� , a�  ji� co se tý� e velikosti, tak i oblasti smluvních obchodních vztah� . 

To jsou otázky platebních podmínek, sortimentní skladby a jakosti, cenové a prodejní 

politiky. Zm� ny v dodavatelském prost�edí mohou výrazn�  ovlivnit chod firmy. Proto 

mnoho firem dává p�ednost nákupu vstup�  od více dodavatel�  tak, aby minimalizovaly 

závislost na svém okolí. 

Firma se musí v prvé �ad�  zajímat, kdo jsou její zákazníci. Stejn�  tak se musí 

zajímat, kdo by se jím ješt�  mohl stát, jaké jsou trendy, které by mohly vést ke zm� nám 

po�adavk�  zákazník� , aby jim firma mohla p�ípadn�  p�edcházet. 

Podle Porterova p� tifaktorového modelu konkuren� ního prost�edí je strategická 

pozice firmy v odv� tví ur� ena p�edevším t� mito základními faktory: 

�  vyjednávací silou zákazník�  

�  vyjednávací silou dodavatel�  

�  hrozbou vstupu nových dodavatel�  

�  hrozbou substitut�  

�  rivalitou firem p� sobících na daném trhu 
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Obrázek 10: Porter� v p� tifaktorový model 
 
 

4.2.1 Sektor zákazník�  

 
Faktory, které ovliv� ují pozici firmy: 

�  budoucí zákazníky firmy budou tvo�it z nejv� tší � ásti obyvatelé m� sta a 

jeho p�ilehlých  obcí 

�  zákazníci budou pravideln�  informováni o novinkách v  nabídce firmy i  

poskytovaných slu�bách 

�  zákazníci budou mít k dispozici pot�ebné tr�ní informace (údaje o 

prodejní cen� , nabídce zbo�í ) 

�  zákazníci mohou snadno p�ejít ke konkurenci, v ekonomické 

terminologii se hovo�í o tom, �e zákazníci mají malé náklady p�estupu 

�  zákazníci budou velmi citliví na kvalitu zbo�í, budou vnímat rozdíly 

mezi nabídkou slu�eb jiných dodavatel�  

Vyjednávací síla 
dodavatel�  

Hrozby substitut�  

Hrozba vstupu 
nových konkurent�  

Vyjednávací síla 
zákazník�  

Potencionální noví 
konkurenti 

Zákazníci Dodavatelé 

Substituty 

Konkurenti v odv� tví 
 

TRH 
 

Rivalita mezi stávajícími 
podniky 
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�  zákazníci budou velmi citliví na cenové zm� ny  

�  zákazníci budou sledovat � etnost a charakter slev a bonus�  

 

4.2.2 Sektor dodavatel�  

 

Vzhledem k  vznikajícímu charakteru firmy bude spolupráce s  dodavatelskými 

firmami velice d� le�itá. Vzhledem k tomu, �e p�ilehlý bar je pouze dopl� kovou � inností 

firmy, nebude obrat zbo�í tak vysoký, jak dodavatelé o� ekávají od svých odb� ratel� . 

Naproti tomu jim ovšem m� �eme nabídnout exkluzivitu a velice atraktivní prost�edí pro 

prodej jejich sortimentu. Zam�� ení na � eské kvalitní výrobky je snahou o podporu 

našich firem, k ší�ení jejich dobrého jména. Prozatím se soust�edíme na 2 dodavatele, 

z nich� jeden p�edstavuje prodejce nealkoholických nápoj�  � eské výroby z Krnova, a 

druhý Vinné sklepy Lechovice, jako p�edstavitele kvalitních � eských vín z Moravy. 

Jist�  dolního sortiment také alkoholickými nápoji, ale i zde se soust�ed� ní na kvalitní 

zna� ky,  bude vhodným krokem, jeliko� se jedná pouze o dopl� kový sortiment. 

 

4.2.3 Hrozba vstup�  nových konkurent�  

Faktory, které ovliv� ují vstup nových konkurent� : 

�  náklady vstupu do oboru podnikání jsou pom� rn�  vysoké, firma musí 

zajistit dostate� né mno�ství nabízených atraktivních aktivit  

�  náklady p�estupu zákazník�  jsou minimální 

 
 
4.2.4 Hrozba substitut�  

 
�  Nabízená slu�ba není pro � lov� ka �ivotn�  d� le�ité, proto je mo�ná 

nahraditelnost  

�  na trhu existuje mnoho substitut�  u ostatních firem, konkurence  tedy 

bude velice silná 
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4.2.5 Rivalita firem p � sobících na daném trhu 

 
�  bude se jednat o rostoucí trh, i p�esto, �e stávající firmy si dr�í svoji 

pozici na trhu  

�  v odv� tví p� sobí velký po� et konkuren� ních firem 

�  konkurenti mohou nabízet hodn�  podobné, p�íp. stejné slu�by, zákazníci 

budou vnímat rozdíly v kvalit�  i cen�   

 

 

4.2.6 Záv� ry z analýzy oborového okolí firmy 

 

Analyzovaná firma bude p� sobit na trhu, kde je ji� velice silné konkuren� ní 

prost�edí. P�esto�e kapitálový vstup na trh je pom� rn�  finan� n�  náro� ný, firma se 

� áste� n�  bude obávat vstupu dalších firem na trh.  R� st reálných mezd bude mít  p�ímý 

vliv na ochotu zákazník�  platit za nabízené slu�by. 

Firma nebude závislá na dodavatelích. V p�ípad�  drobných zákazník�  je 

vyjednávací síla nejmenší, jeliko� musejí akceptovat ceníkové ceny za nabízené zbo�í. 

Nejv� tší vliv na rozhodování zákazník�  bude mít kvalita, cena.  

Rivalita firem p� sobících na daném trhu bude veliká - je zp� sobena širokou 

nabídkou daných slu�eb, i po� tem dodavatel� . 

 

 

4.3   Analýza silných a slabých stránek, hrozeb a p� íle�itostí 

 

K dokon� ení celkové analýzy podnikatelského prost�edí pou�iji SWOT analýzy 

dané firmy. 

SWOT analýza je zam�� ena na podstatné jevy a vychází z p�edešlých provedených 

analýz vn� jšího prost�edí firmy. V této fázi je nutné odhadnout a ocenit silné a slabé 

stránky, budoucí p�íle�itosti a hrozby firmy a ur� it její hlavní konkuren� ní výhody a 

klí� ové faktory úsp� chu. 
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Tato analýza bude zpracována objektivn�  a bude tedy velmi cenným informa� ním 

zdrojem p�i formulaci celkové strategie. Z její podstaty toti� vyplyne základní logika 

strategického návrhu. Tento návrh strategie bude zam�� en na eliminaci slabin a hrozeb 

vyu�itím silných stránek a strategických p�íle�itostí. Ka�dá slabina a hrozba ze SWOT 

analýzy bude mít p�i takovém p�ístupu v návrhu strategie svoje opat�ení, které ji 

eliminuje.  

 

 

 

Tabulka 2: SWOT analýza 

 
 

 

S - silné stránky (Strenghts) 

 

W - slabé stránky (Weaknesess) 

- vhodn�  zvolený název firmy  

- p� kný vzhled relaxa� ního centra 

- p�ehlednost a snadná obsluha  

- zdroj informací pro zákazníky  

- p�im�� ená cena 

- technické problémy 

- komplikované �ešení 

individuálních p�ání 

- nepru�ná reakce na podn� ty 

 

 

O - p� íle�itosti (Opportunities) 

 

T - hrozby (Threats) 

- zvyšující se po� et zákazník�    

- rozší�ení nabízených slu�eb 

- mo�nost seznámení 

k potenciálními klienty 

ekonomické sekce 

- m� nící se pot�eby a vkus 

zákazník�  

- nep�íznivá právní legislativa 

-     vstup nových konkurent�  
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5 Návrh strategie 

V dnešní dob�  shonu  a neustálého problému s nedostatkem volného � asu, je 

namíst�  pozastavit se nad zhodnocením vyu�ití hodin ve dni, pop�ípad�  v týdnu,  a 

dokázat si najít prostor nejen pro spánek a jídlo, ale také pro sportovní aktivity, je� jsou 

d� le�itým aspektem pro zpraví t� la a také pro pohodu a vyrovnanost v duši. 

Zám� r vedoucí k vytý� enému cíly  byl velice prostý a to uspokojování motiva� ních 

pot�eb majitele firmy.  K dosa�ení nejvyšší mety seberealizace mu slou�í krédo,: 

„Peníze jsou prost�edek a ne cíl.“ 

 

 
    

Obrázek 11: Mapa severomoravského kraje 

5.1 Strategický plán 

 

Areál Pohyb + Zdraví + Krása bude zahrnovat za�ízení slou�ící k relaxa� nímu, 

regenera� nímu a sportovnímu vy�ití obyvatel m� sta a jeho okolí. V objektech areálu 

budou provozovány: masá�e, jak klasické tak speciální, kosmetika, perli� kové koupele, 

solária, relaxa� ní cvi� ení (jóga aj.),  masá�ní vany, trena�éry ch� ze, jízdy na kole, dále 

sauny, bazén s mo�skou vodou, vnit�ní i venkovní sportovišt� . V areálu bude 

poskytováno ob� erstvení v baru a zajišt� no hlídání d� tí pro návšt� vníky areálu. 
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�  Aerobic, posilovna, bazén, masá�e, perli� ková láze�  aj. 

�  P�ednášky, besedy zam�� ené na zdraví a zkvalitn� ní �ivota 

O tyto slu�by za� íná být zájem a vzhledem k tomu, �e v regionu, ani v okolí není 

objekt podobného rozsahu a nabídky, jist�  by tento komplex doplnil svou existencí 

poptávku je� zkvalit� uje �ivot jak po stránce sportovní, tak také relaxa� ní a mo�nosti 

rozší�ení svých znalostí. Po�ádání víkendových sportovních, � i relaxa� ních víkend�  

s kvalifikovanými lektory a zajímavými osobnostmi. 

Sportovní areál bude provozován v objektech o rozloze cca 700 m2.   a na p�ilehlých 

pozemcích o velikosti  cca 1.000 m2. 

Tento areál by m� l obsahovat:  sociální za�ízení, šatny, sportovní  halu, masá�e, 

solárium, relaxa� ní místnost ( se speciálním vybavením a zajímavou nabídkou 

relaxace), perli� ková láze� , saunu finskou a infra, bazén, d� tský koutek, d� tské h�išt� , 

venkovní sportovišt�  (petanque, badmington, volejbal…). 

Otevírací doba ji� od 9.00 hod do 21.00 hodin  sedm dní v týdnu. 

 

5.1.1 Charakteristika firmy a jejich cíl �  

PZK servis.s.r.o. se v� nuje p�edevším ekonomickému poradenství. První t� i roky se 

jednalo o zajiš� ování komplexních slu�eb pro správce konkurzní podstaty. Po rozvázání 

obchodních vztah�  se  � innost  zam�� ila pro �ešení druhotné platební neschopnosti.  

A proto�e jsou p�íjmy velice solidní a po� et zam� stnanc�  pro tyto finan� ní slu�by 

nebudou navyšovat,  rozhodla se majitelka � innost firmy rozší�it o provozování 

relaxa� ního, rehabilita� ního a  sportovního centra. Tento sm� r nebude zpo� átku pat�it  

mezi velice ziskové, ale jeliko� jsou schopni po� áte� ní náklady financovat 

z ekonomického poradenství a tím „um� le“ sni�ovat hospodá�ský výsledek, je mo�no 

tuto � innost chápat nejen jako dobro� innost, ale také jako investice do budoucnosti. 



 38 

 

Sídlo firmy se nachází o malém m� ste� ku severní Moravy P�íbor, které má bohatou 

historii.  Je zde mnoho kulturních památek a procházky historickým centrem 

s pr� vodcem doká�í zcela uspokojit i náro� n� jší návšt� vníky. P� sobí zde mnoho 

sportovních oddíl�  z nich� n� které dosáhli také nemalé úsp� chy po celé � R ( basketbal, 

vzpírání..). P�esto se na území m� sta nenachází ucelený komplex, který by nabízel 

návšt� vník� m p�íjemné trávení volného � asu pro širokou  ve�ejnost bez omezení v� ku. 

Pro firmu je ovšem nutné rozší�it svá �ivnostenská oprávn� ní, pro budoucí  zvolené 

podnikatelské aktivity.  

                                 masérské, rekondi� ní a regenera� ní slu�by 

                                 provozování t� lovýchovných a sportovních za�ízení a za�ízení    

                                     slou�ících regeneraci   a rekondici 

                                 hostinská � innost 

Areál v n� m� budou uvedené aktivity provozovány bude v pronájmu, jeliko� je tato 

alternativa jednou z nejvýhodn� jších jak finan� n�  pro majitele, tak vzhledem 

k prostorovým nárok� m a všem nutným úpravám interiéru. 
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Obrázek 12:  2 SBU firmy PZK servis,s.r.o. 
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5.1.2 Strategie firmy 

 

D� raz se klade na všestrannou nabídku slu�eb ur� enou p�edevším �enám. Jeliko� se 

poslední dobou m� �eme stále � ast� ji setkávat s tendencí aktivního vyu�ití volného � asu 

je pot�eba po dob�  kdy sport byl otázkou p�edevším aktivních sportovc�   rozší�it 

nabídku také t� m, kte�í se touto � inností bu
  nezabývali a nebo na ni nem� li dostatek 

� asu. Také nem� �eme opomenout velice d� le�itý vliv pohybu na zdraví � lov� ka.  

Pokusili jsme se proto skloubit jak otázku široké nabídky, tak otázku nedostatku 

� asu tím, �e jsme se sna�ili vše pot�ebné shromá�dit na jediné místo.  

P�íbor, bylo m� sto v n� m�  v minulé dob�   �ili p �evá�n�  vojáci a horníci. Po 

velkých zm� nách, které probíhali v armád�  a také hutním pr� myslu, mnoho se lidí  

odst� hovalo za prací, � i do práce dojí�dí po celém širokém okolí. Starousedlíci jsou lidé 

kte�í mají pom� rn�  vysoký d� chod ( vojáci, horníci), ale tím je také �e� eno do jaké 

v� kové kategorie v� tšina obyvatel pat�í.  Mladí lidé zase naopak vyhledávají 

spole� enské a kulturní akce jim blízké jak v širokém okolí, tak po ve� erech v místních 

restauracích.  

Tabulka 3: V� ková struktura obyvatel P�íbora 

 

rok 0 – 15 15 – 59 60+ celkem 
z toho 

mu�i �eny 

2003 1 376 5 447 1 971 8 794 4 285 4 509 

2004 1 378 5 417 1 988 8 783 4 290 4 493 

2005 1 335 5 417 2 006 8 758 4 295 4 463 

2006 1 311 5 401 2 044 8 756 4 285 4 471 

 

Tabulka 4: V� ková struktura obyvatel P�íbora 

 

rok 0 – 15 
tj. % z 
celku 15 – 59 

tj. % z 
celku 60+ 

tj. % z 
celku celkem 

z toho 

mu�i 
tj. % z 
celku �eny 

tj. % z 
celku 

2003 1 376 15,65% 5 447 61,94% 1 971 22,41% 8 794 4 285 48,73% 4 509 51,27% 
2004 1 378 15,69% 5 417 61,68% 1 988 22,63% 8 783 4 290 48,84% 4 493 51,16% 
2005 1 335 15,24% 5 417 61,85% 2 006 22,90% 8 758 4 295 49,04% 4 463 50,96% 
2006 1 311 14,97% 5 401 61,68% 2 044 23,34% 8 756 4 285 48,94% 4 471 51,06% 
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Výb� r cílové skupina prob� hl na základ�  anketní studie.(viz.P�ílohy) �eny je� jsou 

na mate�ské dovolené ( zajišt� no hlídání d� tí), �eny je� chodí do práce ( regenerace a 

sport), ale také �eny v d� chodovém v� ku, které by rády sv� j � as  trávili se svými p�áteli 

a�  pohybem � i relaxací, v p�íjemném prost�edí, ale klub d� chodc�  se jim zdá ješt�  dost 

„daleko“. 

 
 

  sportovní komplex – aktivní vyu�ití volného � asu, zlepšení fyzické kondice, 

mo�nost sportování bez ohledu na sou� asný zdravotní  stav p�.: t� hotenství , nadváha po 

úraze 

  kvalifikovaní zam� stnanci –  individuální p�ístup s podporou zam�� enou ke spln� ní 

vytý� ených cíl� , profesionální p�ístup všeho personál�  a schopnost kvalitn�  poradit, 

pomoci a poslou�it 

  Po�ádání seminá��  – seznamování se sou� asnými sportovními programy, 

psychickými metodami k sebe poznání a seberealizaci, nabídky produkt�  zdravé vý�ivy 

a p�írodních kosmetických výrobk� , seznamování se správnými stravovacími návyky 

 

  Bar – podpora dodr�ování pitného re�imu,  snaha o za� len� ní zdravých nápoj�  a 

potravin do jídelní� ku 

  Pro všechny v� kové kategorie – za� len� ní do kolektivu lidí se spole� nými zájmy, a 

zlepšení komunikace a nahlí�ení do �ivota r� zných v� kových skupin 

  Relaxa� ní komplex – odreagování od ka�dodenního stresu, p�edcházení civiliza� ním 

chorobám vznikajícím ze psychického vyp� tí 

  Výhodné ceny – spolupráce se zdravotní pojiš� ovnami, permanentky se slevou, 

rodinné slevy, slevy pro studenty a d� chodce, nabídka HAPPY HOURS  

  Otevírací doba – ka�dý den od 8:00 – 21:00 hodin  

  Venkovní sportovišt�  a h�išt�  – mo�nost návšt� vy celé rodiny v rámci víkendové 

procházky  

Samoz�ejmostí by m� la být p�i první návšt� v�  takovýchto sportovních za�ízení:  

 navázání osobního kontaktu trenéra se zákazníkem 

 seznámit se z d� vody návšt� vy 

 zjistit jeho p�edstavy a p�ání 
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 zjišt� ní zdravotního stavu  

 � asové vytí�ení a jeho jiné sportovní aktivity 

 zájmy a záliby 

 zvá�it mo�nosti realizace…. 

Poté následuje v p�ípad�  dohody : 

 seznámení s prost�edím 

 seznámení s tréninkovým plánem:  po� áte� ní míry 

m� sí� ní rozvrh cvi� ení 

úprava jídelní� ku 

odsouhlasení  navrhovaného plánu 

5.2 Marketingový plán 

K formulaci obchodní strategie bylo p�istupováno pomocí rozší�eného 

marketingového mixu1. Strategie vyjad�uje základní strategické cíle a cesty vedoucí 

k jejich dosa�ení 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
1 KE	 KOVSKÝ  M. a VYKYP� L, O. Strategické � ízení: teorie pro praxi. C. H. Beck, 2002, str. 26  
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5.2.1 Marketingový mix 

Produkt - Na základ�  firemní strategie je nabídka zbo�í a slu�eb zam�� ena hlavn�  na 

kvalitu a profesionální p�ístup zam� stnanc� . Zhotovení osobního kondi� ního plánu 

zcela na míru p�esn�  dle specifika je naprostou samoz�ejmostí. Viz p�íloha � . 

Price - Ceny výrobk�  a slu�eb jsou ur� eny dle výše b� �ných cen na trhu. Cílem 

spole� nosti není snaha být nejlevn� jší, ale poskytnout kvalitní slu�by a zajistit 

návratnost investovaných prost�edk� . Budou však nabízeny permanentky, které budou 

finan� n�  zvýhodn� ny , Viz p�íloha � .   

Place - Umíst� ní provozovny bylo zcela p�esn�  dáno sídlem firmy. Pro � innost v oblasti 

ekonomického poradenství zcela vyhovující, ovšem pro vytvo�ení relaxa� ního centra ji� 

mén� . Vzdálenost do centra m� sta ch� zí 15-20min.  

 

         
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Promotion - Firma  informuje zákazníky o své � innosti a produktech formou tišt� né 

reklamy. Jedná se p�edevším o vydávání r� zných prospekt�  a leták� , které nabízejí 

ak� ní nabídku zbo�í a slu�eb, které firma poskytuje a inzerci v regionálním tisku.  

Zákazníky firmy  mohou být jednotlivci i firmy. Pro spole� nost je však d� le�itá skupina 

zákazník�  tvo�ená jednotlivci. Propagace bude dále zajišt� na vytvo�enými webovými 
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stránkami, kde se potencionální zákazníci mohou dov� d� t základní informace o firm� , 

v� etn�  poskytovaných slu�eb.  

People - Personální oblast je zajišt� na t�emi + dv� ma zam� stnanci, z nich� jeden je 

spole� níkem firmy v pracovn� právním vztahu k firm� . Další p�íjem pracovník�  do 

pracovního pom� ru bude zva�ován na základ�  finan� ních výsledk�  firmy, pop�ípad�  

náro� ností vznikajícího provozu.   

Process - Distribuce probíhá formou osobního p�ístupu k zákazníkovi s nabídkou 

kvalitní poradenské � innosti a výb� ru vhodné nabídky p�ímo v areálu firmy.  

Planning - Vymezení cíl�  a �ízení firmy bude zajišt� no spole� níkem firmy. Veškeré 

plánování  budoucího vývoje firmy se bude odvíjet z hospodá�ských výsledk�  na konci 

roku.   

 

5.3 Organiza� ní plán 

 

� ízení firmy - Právní forma - spole� nost s ru� ením omezením. Veškerá pravomoc 

rozhodovací i �ídící bude v rukou jediné jednatelky – Jany Haštabové. Jiné orgány � i 

jiné osoby nebudou mít na �ízení vliv. Jednatelka bude rozhodovat o otázkách 

investi� ních, obchodních, marketingových, provozních i personálních. 

Firma se stane � tvrtletním plátcem DPH, bude podléhat dani z p�íjm�  právnických 

osob. Vedení ú� etnictví, mzdové a da� ové agendy bude firma zajiš� ovat vlastními 

zam� stnanci. P�edpokládá uzav�ení smlouvy s da� ovým poradcem – kontrola dan�  

z p�íjmu, poradenství. P�edpokládané náklady na tuto agendu budou � init ro� n�   K�  

10.000,-.  

Personální obsazení - Na základ�  uzav�ené pracovní smlouvy na dobu neur� itou 

budou p�ijati 2 zam� stnanci k ji� dv� ma stávajícím, pouze na hlavní pracovní pom� r. 

Pro výb� r zam� stnanc�  zvolím následující kritéria: znalosti v oboru, flexibilita, 

p�íjemné vystupování, p�irozená inteligence. Funkci i odpov� dnost jednotlivých 

zam� stnanc�  znázorním graficky v  následujícím schématu:  
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5.4 Finan� ní plán 

 

Pro p�edstavení firmy a jeho ekonomických výsledcích za uplynulé roky pou�ijeme 

roky 2001-2004.V této dob�  došlo ke zm� nám v podnikání, a jsou krásn�  patrné. 

V následujících letech 2005-2006  pak m� �eme pouze konstatovat, �e hospodá�ský 

výsledek jednotlivých let se p�evád� l na ú� et nerozd� lený hospodá�ský výsledek a jeho 

výše ke dni 30.6.2006  � inní � ástku p�evyšující 1,5mil. K� .(rok 2007 da� ové prohlášení 

bude odevzdáno dne 30.6.2008) 

IN01 = 
KBÚ  KZ

OA
*0,09

A
VÝN

*0,21
A

EBIT
*3,92

Ú
EBIT

*0,04  
CZ
A

*13,0
+

++++  

 
ukazatel / rok 2001 2002 2003 2004
IN01 3,74 1,77 1,13 4,36  

 

� .2 a 3 stávající 
zam� stnanci       � .4 a 5 nový 

zam� stnanci 

� .1 Majitel firmy 
v zam� st.  pom� ru 
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Celkovou finan� ní situaci v jednotlivých letech velice p�esn�  vystihuje hodnota 

indexu IN01. P�esn�  dokladuje skute� ný stav firmy v t� chto sledovaných letech 2001 – 

2004. Jak m� �eme dle k�ivky sledovat dobré výsledky roku 2001, následn�  p�echod 

z roku 2002 na 2003, zlom v podnikání a p�echod na jiné zam�� ení a následn�  dob�e 

zvládnutý následující rok 2004 kdy op� t došlo ke tvorb�  zisku p�i dobrém hospoda�ení a 

rozd� lení jak aktiv tak pasiv. 

Hodnota indexu IN01

3,74

1,77

1,13

4,36

0,75 0,75 0,75 0,75

1,77 1,77 1,77 1,771,77
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roky

ho
dn

ot
y

IN01

0 - 0,75 sp� je k bankrotu

0,75 - 1,77 šedá zóna

1,77 a více tvo� í hodnotu

 

 

Majetkový okruh 

Ve sledovaném období let 2001 – 2004  docházelo ke zvyšování podnikového 

kapitálu. Tento trend je pozitivní. Tato hodnota je tvo�ena z � ásti také finan� ními 

prost�edky z nerozd� leného zisku minulých let, které jsou chápány jako cizí zdroje.  Je 

pravdou, �e v rámci investice vlastníka firmy jsou tyto prost�edky dob�e zhodnocovány. 

Hmotný  majetek firmy je tvo�en PC a koupí osobního vozu v roce 2003. Další osobní 

automobil je zakoupen na leasing a jeho hodnota je ú� tována p�ímo do náklad�  a 

nezobrazuje se v hodnot�  majetku firmy.  

 

Rentabilita 

P�esto, �e u t� chto ukazatel�  jsou v jednotlivých letech velké rozdíly, po všechna 

sledovaná období byla firma v zisku. Tyto rozdíly mezi hodnotami jednotlivých let je 
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pot�eba sledovat v souvislosti se zm� nami je� probíhaly ve firm� , kdy pošlo k ukon� ení 

jedné � innosti, která byla nahrazena � inností jinou. P�esto, �e celý tento krok byl velice 

riskantní, je z�ejmé, �e po ur� itých problémech došlo k ustálení situace a firma si 

upevnila své postavení pro další období. 

Likvidita, zadlu�enost 

Dle ukazatel�  hodnot je  likvidita firmy  pom� rn�  dobrá. Okam�itá likvidita dle 

výsledk�  poukazuje na dobré hospoda�ení s kapitálem. Pohotová likvidita má tém��  

stejné výsledky jako b� �ná likvidita, proto�e firma se zabývá ekonomickým 

poradenstvím a zde zásoby netvo�í  tak velkou � ást, jako firmy je� mají nap�. výrobní, � i 

prodejní charakter. Firma b� hem celého svého období prozatím nepo�ádala �ádný 

finan� ní ústav o dlouhodobý úv� r, pouze vyu�ívá výhody kontokorentu. Vzhledem 

k � innosti je� se firma zabývá, bývá otázka rychlosti  vy�ízení závazk�  a pohledávek 

jako t�etí partne�i velice d� le�itá. � ím rychleji dochází k úhrad�  závazk� , tím vyšší 

skonto m� �e být po�adováno.  

Vyu�ití aktiv, produktivita 

Výsledky ukazatele aktivity  jsou v doporu� ených hodnotách co� zna� í �e firma 

hospoda�í se svými aktivy efektivn� . Rok 2002 má hodnocení ni�ší, ale v d� sledku 

p�echodu na jinou � innost podnikání. 

Celkové hodnocení vývoje obchodní a finan� ní  situace firmy 

Celkov�  lze podnik hodnotit pozitivn�  jako kompaktní a stabilní celek se zlepšením, 

které nebudí dojem náhodného jevu. 

Problémový je ukazatel likvidity, a proto by podnik m� l zam�� it své síly na 

zodpov� dné zajiš� ování finan� ních prost�edk�  a na správné hospoda�ení s finan� ním 

majetkem. M� l by se sna�it sní�it dobu splatnosti pohledávek a také hospodá�ský 

výsledek po zdan� ní by m� l � init nejmén�  6 – 10 % celkových aktiv. 

Uvedené finan� ní plány nabízejí odhadovaný p�ehled celkových p�íjm�  a celkových 

výdaj� .  
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Rok 2008 Optimistická varianta Pesimistická varianta

 - p�íjmy 600 000 K� 450 000 K�
Celkové p� íjmy 600 000 K� 450 000 K�

Fixní náklady
 - platby za pronájem 60 000 K�
 - platby za EE, vodné, topení 50 000 K�

Mzdy v� etn�  odvod� 390 000 K�
mobilní telefony 3 000 K�

Variabilní náklady
 - zbo�í 5 000 K�
 - jiné ré�ijní výdaje 5 000 K�
Celkové náklady 513 000 K�

Celkové p�íjmy 600 000 K� 450 000 K�
Celkové výdaje 513 000 K� 513 000 K�
Zisk/Ztráta 87 000 K� -63 000 K�

 

 

Rok 2009 Optimistická varianta Pesimistická varianta

 - p�íjmy (rok 2008 + 10%) 660 000 K� 500 000 K�
Celkové p� íjmy 660 000 K� 500 000 K�

Fixní náklady
 - platby za pronájem 60 000 K�
 - platby za EE, vodné, topení 53 000 K�

Mzdy v� etn�  odvod� 390 000 K�
mobilní telefony 3 000 K�

Variabilní náklady
 - zbo�í 7 000 K�
 - jiné ré�ijní výdaje 5 000 K�
Celkové náklady 518 000 K�

Celkové p�íjmy 660 000 K� 500 000 K�
Celkové výdaje 518 000 K� 518 000 K�
Zisk/Ztráta 142 000 K� -18 000 K�
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Rok 2010 Optimistická varianta Pesimistická varianta

 - p�íjmy (rok 2009 + 10%) 726 000 K� 550 000 K�
Celkové p� íjmy 726 000 K� 550 000 K�

Fixní náklady
 - platby za pronájem 60 000 K�
 - platby za EE, vodné, topení 55 000 K�

Mzdy v� etn�  odvod� 410 000 K�
mobilní telefony 3 000 K�

Variabilní náklady
 - zbo�í 7 000 K�
 - jiné ré�ijní výdaje 5 000 K�
Celkové náklady 540 000 K�

Celkové p�íjmy 726 000 K� 550 000 K�
Celkové výdaje 540 000 K� 540 000 K�
Zisk/Ztráta 186 000 K� 10 000 K�  

Tabulka 8:  Finan� ní plán na rok 2009 

 

 
 

5.5 Ekonomické zhodnocení 

Tak jako u ka�dého projektu ur� eného k realizaci je i v této práci nutné provést  

ekonomické zhodnocení návrhu. Nejd� le�it � jší � ástí tohoto zhodnocení je finan� ní plán 

p�edpokládaných p�íjm� , ze kterého lze zjistit, jaký ekonomický p�ínos pro firmu bude 

mít realizace navr�eného projektu. 

Ekonomický p�ínos pro firmu jako celek je zcela zásadní. Z navr�ených dat 

vyplývá, �e relaxa� ní centrum je samo schopno vytvá�et ro� ní hrubý zisk i v po� áte� ní 

fázi provozu a v p�ípad�  optimistického vývoje na úrovni pr� m� rn�  150 000 K� . Tento 

zisk se, však ji� zvyšovat zcela zásadn�  nebude, jeliko� kapacita místa je zcela 

vy� erpána. Pokud vezmeme do úvahy fakt, �e se jedná pouze o jednu SBU firmy, jsme 

s tímto zcela spokojeni.   
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5.6 Analýza rizik 

 

Navr�ený zp� sob �ešení problematiky vytvo�ení relaxa� ního centra �ádným 

výrazným zp� sobem neovlivní chod firmy. Zm� ny v po� tu osob zam� stnanc�  ani 

rozší�ení technickém vybavení, nebude mít �ádný vliv na ji� existující SBU. Na 

vytvo�ení originálního designu relaxa� ního centra bude pracovat majitel, který bude 

p�edávat své návrhy ke konzultaci p�ímo architektovi a ten je zpracuje do projektové 

dokumentace. Majitel má také vystudovanou v Praze FTVS obor osobní a kondi� ní 

trenér a tím si zajistí sám dohled nad p�ijatým personálem. Tyto znalosti budou vyu�ity 

i p�i tvorb�  osobních kondi� ních plán�  pro návšt� vníky centra. 

Stanovením rizik podnikatelského zám� ru jsou zhodnoceny negativní situace, které 

mohou nastat v d� sledku velikosti nep�íznivých dopad�  na podnikatelský projekt 

vzhledem ke zm� nám podnikatelského prost�edí a dále je zhodnocena flexibilita firmy 

na danou situaci reagovat. 

Jedno z nejv� tších rizik tohoto podnikatelského zám� ru vidím v nár� stu pot�eby 

finan� ních vstup� , a jeliko� nechceme zatí�it firmu p� j� kou v bance, m� �e se projekt 

rozkouskovat na jednotlivé etapy. 

Velkým rizikem m� �e být nezískání dostate� ného po� tu zákazník� . Toto riziko 

bude aktuální p�edevším v  prvním období podnikatelské � innosti, ale firma se bude 

sna�it eliminovat toto riziko dostate� nou propagací nabízených slu�eb. 

Dalším rizikem m� �e být zm� na celkového ekonomického prost�edí – p�ípadné 

zvýšení cen potravin, � i elektrické energie, co� by se mohlo negativn�  projevit v nár� stu 

vstupních re�ijních náklad�  a zárove�  by nutila lidi za� ít více šet�it na svých volno-

aktivitách. 

Mezi další rizika mohou pat�it problémy se zam� stnanci, kte�í budou d� le�itou 

sou� ástí pro vytvo�ení úsp� šné firmy.  Eliminovat toto riziko úpln�  nebude mo�né, 

jednatelka firmy se bude sna�it p�edcházet tomuto riziku výb� rem pracovník�  na 

základ�  zvolených kritérií: znalosti v oboru, flexibilita, p�íjemné vystupování, p�irozená 

inteligence.  



 50 

 

5.7 � asový plán 

 

� asový plán podnikatelského zám� ru poskytne d� le�ité informace o dob�  zahájení 

podnikatelské � innosti, o po� átku startu projektu, o ostatních stanovených cílech firmy. 

 

 Rozd� lení � inností v � asovém po�adí: 

1. zpracování podnikatelského plánu - � erven roku 2007 

2. získání stavebního povolení -  � ervenec roku 2007 

3. zahájení marketingových � inností  - prosinec roku 2007 

4. kolaudace a zahájení podnikatelské � innosti - leden roku 2008 

 

 

6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
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6 Záv� r 

 V této diplomové práci jsem se pokusila navrhnout firm�  PZK servis,s.r.o. 

kvalitní a také efektivní rozvoj podnikatelské � innosti cestou diverzifikace. Úsp� šnost 

celého projektu  bude záviset p�edevším na správn�  zvolené obchodní strategii, 

pochopení po�adavk�  zákazník�  a nabídce kvalitních slu�eb. Získanými finan� ními 

prost�edky pak bude moci své aktivity podporovat a dále rozvíjet.   

Pro úsp� šné dosa�ení vytý� eného cíle práce bylo nutné projít r� zné oblasti týkající 

se externího a interního okolí, a v neposlední �ad�  také marketingu. P�i �ešení práce 

jsem vycházela p�edevším z informací, které mi poskytl majitel firmy. P�esto�e tyto 

informace vycházeli z jeho d�ív� jších zkušeností v této oblasti, bylo velmi dob�e patrno, 

�e vývoj  jde neustále dop�edu. Pro správné pochopení pot�eb zákazník�  jsme pou�ili 

anketní lístky a pomocí dotaz�  zpracovali strukturu zákazník� .   

Hlavními informa� ními zdroji pro tuto práci byla odborná literatura se zam�� ením 

na strategické �ízení a marketing. Nesmím opomenout nejvíce vyu�ívaný zdroj 

informací, kterým je bezpochyby Internet. Nabízí toti� nejaktuáln� jší informace ze 

všech po�adovaných oblastí. Neocenitelnou pomocí byly provedené výzkumy n� kterých 

spole� ností zp�ístupn� né ve�ejnosti. T� ch nebylo mnoho, nebo�  v� tšina podmi� ovala 

jejich  zp�ístupn� ní uskute� n� ním platby. Dalšími vyu�itelnými informacemi by byly 

bezesporu informace od samotných  

Vše je urychlováno a p�esto, �e vše neodkladn�  sm�� uje  k um� lé inteligenci, já 

v�� ím, �e � lov� k k tomu, aby duševn�  rostl pot�ebuje nejen knihy pop�. elektroniku ( 

audio a video kontakt), ale p�edevším osobní kontakt s lidmi. Tomu nasv� d� uje i velká 

obliba e-mailu, který v podstat�  nahrazuje psaní dopis� .  

Co bychom pak d� laly my, �eny, které se kv� li kontaktu s mu�i krášlíme, dr�íme 

diety a p�i komunikaci s nimi vyu�íváme nejen slov, ale také �e�  t� la?  

A co by d� lali mu�i?  Za kým by se otá� eli, o � em by si povídali?   

Není mo�né p�ehlí�et fakta, ani pot�ebu neustálého udr�ování kroku s technickou 

revolucí v ni� �ijeme. Vše souvisí se vším a proto se budeme stále u� it pou�ívat, 
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zdokonalovat, hledat a vyu�ívat všech novinek , a p�itom se budeme neustále setkávat 

abychom si popovídali, usmáli se na sebe ( z o� í do o� í ), a mohli si podat ruce na d� kaz 

sympatií a p�átelství. 

Volbu pro�  práce �eny, je� jsou od p�írody p�edur� eny k mate�ství, neustále se 

potýkají s problémy se svou váhou a tvarováním postavy. Cesta za zdravím a krásou 

v� tšinou p�ivede �eny do sportovních za�ízení a naším zájmem a p�áním by m� lo být 

jim dopomoci k tomu aby si sformovali postavu, dob�e vypadaly a cítili se skv� le.  

Mnoho lidí své problémy neradi �eší na ve�ejnosti p�ed zraky všech, a proto je 

velice d� le�ité od prvopo� átku myslet na vhodn�  zvolenou polohu, vzhled, nabídku a 

p�edevším profesionální p�ístup provozovatel�  a cvi� itel�  fitness  center.   

Jak vyplývá z ankety,  relaxa� ní centrum se zam�� ením na �eny je dobrá volba. 

Také v� kové zam�� ení na zralé �eny naprosto podtrhuje vizi pro zkvalitn� ní �ivota 

aktivních, pracujících �en, které ji� mají d� ti. Tato kategorie také má nejv� tší zájem o 

zdraví �ivotní styl a po�ádání seminá��  na dané téma bude jist�  velice zajímavým 

p�ínosem.. 

Mu�i se sportovním aktivitám v� nují, ale dávají p�ednost kolektivním sport� m a na 

mo�nost návšt� v v takovémto centru nereagují. 

V dob�  zkracování  je jednou z nep�ehlédnutelných sou� ástí našeho �ivota 

elektronika, elektronická komunikace a také elektronický obchod. 

Vše je urychlováno a p�esto, �e vše neodkladn�  sm�� uje  k um� lé inteligenci, já 

v�� ím, �e � lov� k k tomu, aby duševn�  rostl pot�ebuje nejen knihy pop�. elektroniku ( 

audio a video kontakt), ale p�edevším osobní kontakt s lidmi. Tomu nasv� d� uje i velká 

obliba e-mailu, který v podstat�  nahrazuje psaní dopis� .  

 Zpracování tohoto tématu bylo velmi zajímavé a p�ineslo mi �adu nových 

poznatk�  a zkušeností. Cením si vst�ícnosti lidí, kte�í mi zp�ístupnili pot�ebné informace 

nebo mi byli nápomocni svými zkušenostmi a radami. 
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ANKETA 
1. Pohlaví:                   M �                   � �  
 
2. V� k:                6-16 �       17-27 �        28-46 �          47-67 �          jiný �  
 
3. Myslíte si, �e m� sto P�íbor nabízí dostate� nou nabídku sportovních a 
relaxa� ních aktivit?                                            ANO �             NE �  
 
4. Jaké aktivity zde postrádáte?…………………………………………….. 
 
5. Dbáte na zdravý �ivotní styl?                      ANO �               NE �  
 
6. Uvítali by jste mo�nost navšt� vovat relaxa� ní centrum?  ANO �    NE �  
 
7. Které aktivity up�ednost� ujete?      �   Kolektivní( fotbal, basketbal…)  
                                                              �   Individuální ( tenis, squash…) 
                                                              �   Aktivní ( plavání, jóga…) 
                                                              �   Pasivní ( sauna, masá�e…) 
 
8. Jaké slo�ení sportovních a relaxa� ních aktivit je pro vás optimální? 
(p�. Fitnes, sauna, ,masá�e, bazén, perli� ková láze� , bar, hlídání d� tí ) 
……………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………… 
 
9. Které dny a hodiny, jsou pro vás zajímavé jako  otevírací doba? 
…………………………………………………………………………….. 
 
10. Navšt� vovali by jste  regenera� ní a relaxa� ní centrum v P�íbo�e?  
                                                                           ANO �              NE �  
             
11. Vaše nám� ty a post�ehy: 
………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………… 
 
Vypln� né anketní lístky odevzdejte prosím na m� stském informa� ním 
centru  v pracovní dny v dob�  od 8:00 do 17:00 hod. do konce dibna 2007. 
Jestli�e  uvedete své jméno a adresu, dostanete se do slosování o volné 
vstupy do regenera� ního, relaxa� ního a sportovního centra Pohyb Zdraví Krása 

servis,s.r.o. v P�íbo�e, které bude zahajovat sv� j provoz v lednu 2008 . 
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Pohotové  pen� �ní prost �edky / Krátkodobé dluhy 52,82 25,65 0,22 33,23 

(Ob� �ná aktiva - Zásoby) / Krátkodobé dluhy 75,70 34,35 98,90 179,95 

Ob� �ná aktiva / Krátkodobé dluhy 75,70 86,59 99,23 179,95 

Pen� �ní tok z provozní � innosti / Krátkodobé dluhy 0,00 0,00 0,00 0,00 

� ISTÝ PRACOVNÍ KAPITÁL 18 67 -11 1607 

Ukazatele � ízení dluhu, finan � ní a majetkové struktury       

Dluhy / Aktiva 59,62 63,83 90,99 50,40 

Dlouhodobé dluhy / Vlastní jm� ní 0,00 43,26 0,00 0,00 

VLASTNÍ JM� NÍ / AKTIVA 40,38 36,17 9,01 49,60 

Vlastní jm� ní / Stálá aktiva 112,00 81,79 97,61 533,15 

Stálá aktiva / Aktiva 36,06 44,22 9,23 9,30 

Stálá aktiva / Ob� �ná aktiva 69,77 105,98 10,22 10,26 

Dlouhodobý kapitál / Stálá aktiva 112,00 117,18 97,61 533,15 

� istý pracovní kapitál / Ob� �ná aktiva 8,37 18,21 -0,24 44,43 

� istý pracovní kapitál / Aktiva 4,33 7,60 -0,22 40,30 

Vlastní jm� ní / Cizí kapitál 67,74 56,66 9,90 98,41 

Dluhy / Ob� �ná aktiva 115,35 152,99 100,78 55,57 

Krátkodobé dluhy / Pasiva 68,27 48,19 90,99 50,40 

Zásoby / Aktiva 0,00 25,17 0,30 0,00 

Hmotný IM v z� statkových cenách / Aktiva  36,06 14,63 9,23 7,20 

Dluhy / Vlastní jm� ní 147,62 176,49 1009,80 101,62 

Ukazatele vyu�ití aktiv         

Tr�by / Aktiva 4,56 1,14 3,25 0,02 

Tr�by / Stálá aktiva v z � statkových cenách 12,65 2,58 35,25 0,18 

Výkony / (HIM v z� st.cenách+NIM v z� st.cenách) 12,65 5,67 1,04 4,34 

Tr�by / HIM v z � statkových cenách 12,65 7,81 35,25 0,23 

Tr�by / Ob � �ná aktiva 8,83 2,74 3,60 0,02 

Tr�by / Zásoby 0,00 4,54 1080,87 0,00 

Doba obratu zásob                          [=Zásoby/(Tr�by/360)] 0,00 79,36 0,33 0,00 

Tr�by / Pohledávky 29,20 27,22 3,62 0,02 

Doba obratu pohledávek          [=Pohledávky/(Tr�by/ 360)] 12,33 13,23 99,34 16085,45 

Doba obratu obch.dluh�   58,64 74,74 1747,45 530,09 

Ukazatele ziskovosti         

(HV P� ED ZDAN� NÍM + NÁKL.ÚROKY) / AKTIVA 63,70 31,86 29,86 76,43 

Hosp.výsledek p�ed zdan� ním / Aktiva 63,70 31,86 29,86 76,43 

(Hosp.výsledek po zdan� ní + Nákl.úroky) / Aktiva 16,35 22,45 5,30 38,34 

Hosp.výsledek po zdan� ní / Aktiva 16,35 22,45 5,30 38,34 

Hosp.výsledek p�ed zdan� ním / Vlastní jm� ní 157,74 88,09 331,40 154,10 

Hosp.výsledek po zdan� ní / Vlastní jm� ní 40,48 62,07 58,80 77,30 

Hosp.výsledek p�ed zdan� ním / Tr�by 13,96 27,90 9,18 4618,18 

Hosp.výsledek po zdan� ní / Tr�by 3,58 19,66 1,63 2316,67 

Hosp.výsledek po zdan� ní / Stálá pasiva 40,48 43,33 58,80 77,30 

Hosp.výsledek po zdan� ní / Náklady celkem 3,72 24,47 1,66 9,29 

Hosp.výsledek po zdan� ní / � istý pracovní kapitál 377,78 295,52 -2400,00 95,15 

Hosp.výsledek po zdan� ní / Základní jm� ní 68,00 198,00 264,00 1529,00 

Provozní HV p�ed zdan� ním / Celkový HV p�ed zdan� ním 40,00 58,72 18,95 74,15 
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