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Abstrakt 

Ve své diplomové práci se zabývám sestavením podnikatelského plánu 

pro konzultační společnost v HR. Cílem práce je vypracování podni-

katelského plánu a zjištění všech potřebných informací spojených se 

založením nové společnosti.  

 

Klíčová slova 

Podnikatelský plán, podnikání, plán, analýza trhu, scénáře, finanční 

plán.  

 

 

 

Abstract 

In my diploma thesis I deal with the preparation of a business plan 

for a consulting company in HR. The aim of this work is to elaborate 

a business plan and find out all the necessary information connected 

with the establishment of a new company. 
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Úvod 

Účelem této diplomové práce nazvané „Podnikatelský plán pro založení 

konzultační společnosti v oblasti HR“, je zjištění všech potřebných 

informací spojených se založením nové společnosti a vytvoření pod-

nikatelského plánu. Cílem je pak odpovědět na otázku, zda je podni-

katelský nápad životaschopný a měl by se realizovat. 

 

První část diplomové práce je analýzou dostupných zdrojů týkajících 

se tvorby podnikatelského plánu a základních informací o podnikání. 

Je definováno, co je podnikaní a s jakými druhy podnikání se můžeme 

setkat. Následně je v práci rozpracována struktura podnikatelského 

plánu a jednotlivé náležitosti, které jsou nezbytné pro vytvoření 

plánu.  

 

Praktická část této diplomové práce obsahuje podnikatelský plán pro 

HR konzultační společnost. Podnikatelský plán obsahuje všechny ná-

ležitosti uvedené v odborné literatuře, jako jsou: úvodní list, ob-

sah, účel dokumentu, shrnutí plánu, popis podnikatelské příleži-

tosti, základní informace o podniku, analýzu trhu, marketingovou a 

obchodní strategii, analýzu rizik, finanční plán na první tři roky 

a přílohy. 

 

V závěru práce jsou shrnuty klíčové informace a je zde popsáno roz-

hodnutí pro realizaci podnikatelského záměru na základě zpracovaného 

podnikatelského plánu.  
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1 Definice podnikatelského plánu  

„Podnikatelský plán je písemný dokument, který popisuje všechny 

podstatné vnější a vnitřní okolnosti související s podnikatelským 

záměrem. Je to formální shrnutí podnikatelských cílů, důvodů jejich 

reálnosti a dosažitelnosti a shrnutí jednotlivých kroků vedoucích 

k dosažení těchto cílů.“ (Orlík, 2011, s. 14) 

 

Červený, Ficbauer, Henzelková a Keřkovský (2014, s. 1) uvádí,  

že podnikatelskému plánu (business plánu) obvykle předchází snaha 

budoucího podnikatele o vybudování vlastní firmy. Business plán ale 

často zpracovávají i existující firmy. Ty tak konají především  

v situacích, kdy chtějí své podnikaní rozšířit či inovovat. Podni-

katelský plán je tedy většinou chápan jako koncepce budovaného pod-

niku, nebo jeho části, v písemné podobě. Jedná se o dokument, který 

má podnikatelům pomáhat jak v počátcích při vytváření potřebných 

podmínek pro zahájení podnikatelské činnosti, tak i později při 

řízení podniku. V podnikatelském plánu jsou většinou pouze všeobecné 

a ne zcela přesné představy o zamyšleném podnikání. Business plán, 

který obsahuje i vytyčené cíle vztažené na delší časový horizont, 

lze využít ke kontrole úspěšnosti podnikání.  

 

Dle Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 59) slouží podnikatelský 

plán k možnému posouzení reálnosti a životaschopnosti podnikatel-

ského nápadu. Dokument popisuje všechny podstatné vnitřní a vnější 

faktory související s podnikatelskou činností. Měl by usnadnit  

odpovědi na otázky typu: „kde jsme“, „kam se chceme dostat“ a „jak 

se tam dostaneme“. Podnikatelský plán slouží převážně k interním 

účelům. Uvnitř společnosti slouží jako plánovací nástroj, podklad 

pro rozhodovací procesy či jako nástroj kontroly. Někteří  

podnikatelé dávají stručný výtah z podnikatelského plánu k dispo-

zici i svým zaměstnancům za účelem seznámení se základními cíli 

společnosti a pro posílení identity pracovníků s firmou. Podnika-

telský plán může být důležitý také pro externí subjekty. Kvalitně 

zpracovaný plán může významně přispět k získání potřebného kapitálu 

ať už od investora či banky.  

Dle zásad pro zpracování by podnikatelský plán měl být: 
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• inovativní 

• srozumitelný a stručný  

• logický a přehledný 

• pravdivý a reálný  

• respektující rizika 

 

Wupperfeld (2003, s. 13) nahlíží na podnikatelský plán jako  

na nástroj k řízení. Tento plán je pro zakladatele firmy ústřední 

řídící dokument. Podnikatelský plán slouží k uspořádání a předsta-

vení podnikové koncepce. Pokud firmu zakládá více osob, tak právě 

tento plán nutí zakladatele firmy, aby se dohodli na přesných  

cílech, strategiích a opatřeních. Dokument také slouží jako nástroj 

pozdějšího srovnávání mezi plánem a skutečností. Dojde-li k význam-

ným odchylkám, musí se v plánu najít příčiny a slabá místa.  

 

Podnikatelský plán tedy v zásadě slouží k přesnému promyšlení pod-

nikatelské koncepce a jejímu kritickému přezkoumání.  

2 Definice podnikání 

Před sestavením podnikatelského plánu, je potřeba zaměřit se na to, 

co podnikání znamená. V této kapitole je definováno, kdo je to pod-

nikatel a s jakými typy podnikání se můžeme setkat. Tyto skutečnosti 

mohou podnikateli pomoci s výběrem formy jeho podnikání.  

2.1 Podnikatel  

Dle zákona č. 89/2012 Sb., § 420 občanského zákoníku je podnikate-

lem:  

(1) Kdo „samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost výděleč-

nou činnost živnostenským nebo obdobným způsobem se záměrem činit 

tak soustavně za účelem dosažení zisku, je považován se zřetelem 

k této činnosti za podnikatele.  

(2) Pro účely ochrany spotřebitele a pro účely § 1963 se za podni-

katele považuje také každá osoba, která uzavírá smlouvy související 

s vlastní, nebo obchodní, výrobní nebo obdobnou činností při samo-

statném výkonu svého povolání, popřípadě osoba, která jedná jménem 

nebo na účet podnikatele.“  
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Dle § 421 je za podnikatele také považována osoba zapsaná v obchod-

ním rejstříku a podnikatelem je také osoba, která má k podnikání 

živnostenské nebo jiné oprávnění podle zákona.  

 

Srpová, Řehoř a kolektiv (2010, s. 20) uvádějí definici podnikání 

dle obchodního zákoníku (§2), kde je podnikání definováno jako: 

„soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem vlastním  

jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.“  

 

Tito autoři upozorňují, že k pochopení definice je za potřebí  

vysvětlit jednotlivé pojmy použité v definicích. Pojem soustavnost 

znamená, že podnikatel musí svou činnost vykonávat opakovaně (pra-

videlně) a ne pouze příležitostně. Vlastní jméno se liší, dle toho, 

zda je podnikatelem fyzická, nebo právnická osoba. U fyzické osoby 

činí podnikatel právní úkony svým jménem a příjmením. Pokud je pod-

nikatelem právnická osoba, jedná pod svým názvem (obchodní firmou). 

Samostatnost se také liší dle druhu podnikání. U fyzické osoby  

to znamená jednat osobně, u právnické osoby to znamená jednat pro-

střednictvím svého statutárního orgánu. Na vlastní odpovědnost zna-

mená, že podnikatel nese veškeré riziko, za výsledky své činnosti. 

Činnost musí být také vykonávána s úmyslem dosáhnout zisku, není 

již však povinností zisku skutečně dosáhnout.  

 

Dle Vebera, Srpové a kolektivu (2012. s. 15) je podnikatelem osoba 

realizující podnikatelské aktivity s rizikem ztráty nebo rozšíření 

vlastního kapitálu. Mezi společné znaky podnikatelů dle nich patří 

například schopnost nacházet příležitosti a vytyčovat cíle, zabez-

pečení finančních prostředků nezbytných k podnikání, ochota podstu-

povat riziko, sebedůvěra, vytrvalost a schopnost poučit se z vlastní 

zkušenosti.  

 

2.2 Typy podnikání z hlediska právní formy 

Podnikání se dá dělit více způsoby. Prvním dělením je dělení dle 

právní formy. Pokud chce kdokoli začít s podnikáním, může si zvolit, 

zda chce podnikat jako fyzická či právnická osoba.  
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Synek a kolektiv (1996, s. 24) uvádí hlavní kritéria, podle kterých 

volíme právní formu podniku. Jsou to především:  

 

1. způsob a rozsah ručení (podnikatelské riziko); 

2. oprávnění k řízení, tj. zastupování podniku navenek, vedení  

podniku, možnost spolurozhodování apod.; 

3. počet zakladatelů; 

4. nároky na počáteční kapitál; 

5. administrativní náročnost založení podniku a rozsah výdajů spo-

jených se založením a provozováním podniku; 

6. účast na zisku (ztrátě); 

7. finanční možnosti, zvláště přístup k cizím zdrojům; 

8. daňové zatížení; 

9. zveřejňující povinnost. 

 

2.2.1 Podnikání fyzických osob 

Podnikání fyzických osob může probíhat na základě živnostenského 

oprávnění. Dle Kameníka, Hrabánkové a Orlové (2014, XXIII)  

je živnostenské podnikání v současní době nejrozšířenější formou 

podnikatelské činnosti v České republice.  

 

V živnostenském zákoně (§2) nalezneme definici: „Živností je sou-

stavná činnost provozována samostatně, vlastním jménem, na vlastní 

odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených 

tímto zákonem.“ (Srpová, Řehoř a kolektiv, 2010, s. 20)  

Rozhodne-li se fyzická osoba začít podnikat, potřebuje k provozování 

živnostenské činnosti získat živnostenské nebo jiné oprávnění, které 

jí to umožní. Pro získání tohoto oprávnění, musí splňovat všechny 

náležitosti pro získání živnostenského oprávnění. Tyto podmínky jsou 

uvedeny v Živnostenském zákoně § 6 odstavec 1. Patří mezi ně: 

 Dosažení věku 18 let  

 Způsobilost k právním úkonům  

 Bezúhonnost  

Druhy živností: podnikání na základě živností se dělí na: 

 

Ohlašovací: jsou provozovány na základě ohlášení, dále se dělí na: 
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 Řemeslné, je-li podmínkou provozování živnosti odborná způso-

bilost uvedená v § 21 a 22. (Požadované vzdělání nebo dosažení 

požadované praxe v oboru, např. řeznictví, zednictví.) 

 Vázané, je-li podmínkou provozování živnosti odborná způsobi-

lost uvedená v příloze č. 2, není-li stanoveno jinak. (Potřeba 

odborné způsobilosti, např. autoškola, masérské služby) 

 Volné¸ u tohoto typu živnosti není stanovena podmínka odborné 

způsobilosti. Např. zprostředkování obchodu, velkoobchod  

a maloobchod.  

 

Koncesované: jsou provozovány na základě koncese. Dle Kameníka, 

Hrabánkové a Orlové (2014, s. 111) jsou do těchto živností zařazeny 

činnosti, které smějí být z důvodu ochrany zvláštního zřetele  

hodného veřejného zájmu provozovány na základě státního povolení 

k provozu živnosti (koncese) udělované ve správním řízení.  

 

Mezi koncesované živnosti patří například: taxislužba; výzkum,  

vývoj, výroba, ničení, zneškodňování, zpracování, nákup a prodej 

výbušnin. (ipodnikatel.cz, 2011)   

2.3 Podnikání právnických osob  

Založení právnické osoby je administrativně náročnější, než začít 

podnikat jako fyzická osoba. U většiny právnických osob je také 

zapotřebí při založení vložit základní kapitál, což jsou další  

náklady pro začínajícího podnikatele.  

 

Osobní společnosti   

Veřejná obchodní společnost 

Veřejná obchodní společnost patří mezi osobní společnosti. Zkrátka 

této společnosti je v. o. s. a její přesné podmínky nalezneme  

v zákonu o obchodních korporací § 95 až 117.  

 

Dle Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 70)se jedná o jednu z  

historicky nejstarších forem obchodního podnikání. Tato společnost 



| 12 

může být založena jen za účelem podnikání nebo správy majetku. Spo-

lečníci ve v. o. s. ručí za závazky společnosti společně a neroz-

dílně celým svým majetkem. Statutárním orgánem je každý společník.  

 

Komanditní společnost 

Komanditní společnost je vymezena v zákonu o obchodních korporacích 

§ 118 až 131. Jedná se o společnost, ve které alespoň jeden společník 

ručí za dluhy společnosti omezeně (komanditista) a alespoň jeden 

ručí neomezeně (komplementář). Označení komanditní společnost může 

být nahrazeno zkratkami „kom. spol.“ nebo „k. s“. Pokud není spole-

čenskou smlouvou určeno jinak, jsou statutárním orgánem společnosti 

všichni komplementáři.  

 

Komanditní společnost dle Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 72) 

vzniká jako právnická osoba zápisem do obchodního rejstříku. Koman-

ditní společnost byla v minulosti velmi častou využívána především 

proto, že umožňovala podnikání osobám, které kvůli svému povolání 

nemohly být obchodníky (kněží, důstojníci, šlechtici). Se vznikem 

společností s ručením omezeným začaly komanditní společnosti upa-

dat. 

 

Kapitálové společnosti 

 

Společnost s ručením omezeným 

Společnost s ručením omezeným (zkráceně „s. r. o.“ je v zákonu  

o obchodních korporacích vymezena §132 až 242. Jedná se o společ-

nost, za jejíž dluhy ručí společníci společně a nerozdílně do výše, 

v jaké nesplnili vkladové povinnosti podle stavu zapsaného  

v obchodním rejstříku v době, kdy byli věřitelem vyzváni k plnění.  

 

Nejvyšším orgánem společnosti, jak uvádí Veber, Srpová a kolektiv 

(2012, s. 74) je valná hromada. Statutárním orgánem společnosti jsou 

jednatelé jmenování valnou hromadou. Těmto jednatelům náleží  

obchodní vedení. Na základě ustanovení společenské smlouvy je také 

možnost stanovit dozorčí radu.  
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Prvním krokem pro založení společnosti s ručením omezeným je sepsání 

zakladatelského dokumentu. Tento dokument se v případě jediného  

společníka nazývá zakladatelská listina. V případě dvou a více  

společníků se jedná o společenskou smlouvu. Dokument musí mít ze 

zákona formu notářského zápisu. V zakladatelské listině (nebo  

společenské smlouvě) se vymezují základní právní vztahy zakládané 

společnosti s ručením omezeným. Obsahuje zejména tyto informace: 

 

1. název společnosti (obchodní jméno) 

2. sídlo společnosti 

3. předmět podnikání 

4. volba statutárního orgánu s.r.o. (jednatele/jednatelů) a určení 

způsobu jejich jednání 

5. společníci s.r.o. 

6. základní kapitál 

7. určení správce vkladů 

8. ostatní údaje (např.: o hlasování, jednání valné hromady atd.) 

 

Druhým krokem je vyřízení živnostenského oprávnění. Toto oprávnění 

lze vyřídit na kterémkoli živnostenském úřadě. K vyřízení je zapo-

třebí notářský zápis o založení společnosti a souhlas majitele  

nemovitosti s umístěním sídla společnosti. Po získání živnostenského 

oprávnění obdrží základna s.r.o. na své jméno výpis z živnostenského 

rejstříku. Tento výpis následně slouží jako podklad k zápisu  

společnosti do obchodního rejstříku. 

 

Dalším krokem je splacení vkladu do banky. Správce vkladu založí  

na jméno společnosti zvláštní účet, na který složí vklad. Potvrzení 

o tomto vkladu následně rovněž slouží jako podklad pro zápis  

společnosti do obchodního rejstříku. 

 

Po splnění výše zmíněných úkolů, se celý proces dovrší podáním  

návrhu na zápis od obchodního rejstříku. Tento návrh se podává  

na speciálním formuláři. K návrhu je také potřebné přidat přílohy. 

Těmito přílohy jsou: 

 

1. zakladatelský dokument s.r.o. ve formě notářského zápisu, 
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2. čestné prohlášení jednatele a jeho podpisový vzor, 

3. souhlas s umístěním sídla od majitele nemovitosti, 

4. výpis z rejstříku trestů, 

5. kolek v hodnotě 6 000 Kč, 

6. prohlášení správce vkladů, 

7. potvrzení banky o splacení vkladů na zvláštní účet 

 

Společnost následně vzniká zápisem do obchodního rejstříku a v tomto 

okamžiku je společnosti také přiděleno vlastní IČO. Po vyzvednutí 

výpisu z obchodního rejstříku, je zapotřebí změnit zvláštní bankovní 

účet na běžný. Posledními úkoly, spojenými se založením s.r.o.  

je zaregistrování společnosti u finančního úřadu. Zde je společnosti 

přiděleno daňové identifikační číslo (DIČ). Pokud společnost dispo-

nuje zaměstnanci, musí svou s.r.o. registrovat také na zdravotní 

pojišťovně a správě sociálního zabezpečení. (profispolecnosti.cz, 

2019)   

 

Dle Vebera, Srpové a kolektivu (2012, s. 74) se jedná o nejrozšíře-

nější formu podnikání právnických osob. Mezi hlavní výhody této 

formy podnikání dle autorů patří např.: omezené ručení společníků, 

možnost vložení nepeněžitého vkladu či možnost ustanovení kontrol-

ního orgánu. Další velkou výhodou společnosti s ručením omezeným je 

nově možnost jejího založení s minimální výší vkladu 1 Kč. Vklad do 

společnosti může být také učiněn nepeněžní formou.  

 

Naopak jako nevýhody autoři zmiňují např.: náročnou administrativu 

při založení společnosti. Dále možnost, že v očích obchodních part-

nerů mohou působit méně důvěryhodně (oproti a.s. či osobní obchodní 

společnosti) či dvojí zdanění zisku.  

 

Akciová společnost 

Akciová společnost, zkráceně „a.s.“ nebo „akc. spol.“ je společnost, 

jejíž základní kapitál je rozvržen na určitý počet akcií. Akciová 

společnost je vymezena v zákoníku o obchodních korporací § 243 až 

551.  
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Způsob založení akciové společnosti je poměrně komplikovaný.  

Společnost vzniká dnem, kdy je zapsána do obchodního rejstříku. 

Založení se liší podle toho, zda chceme akcie veřejně nabídnout či 

nikoliv. Jak uvádí Srpová, Řehoř a kolektiv (2010, s. 78), pokud 

chceme založit a. s. s veřejnou nabídkou akcií (sukcesivní) musí 

základní kapitál činit alespoň 20 mil. Kč. Pokud se jedná  

o společnost s neveřejnou nabídkou akcií (simultánní), činí základní 

kapitál 2 mil. Kč.  

 

Po složení základního kapitálu je nutné uskutečnit první zasedání 

valné hromady, kterého se účastní akcionáři. Na tomto zasedání se 

provádí volba orgánů společnosti. Po vložení vkladů a splacení emis-

ního ážia (kladný rozdíl mezi ekonomickou a jmenovitou hodnotou 

akcie), může rejstříkový soud povolit zapsání společnosti, čímž do-

jde k oficiálnímu vzniku společnosti.(akciovespolecnosti.com, 2012) 

 

Výkonné orgány jsou také povinny schválit stanovy firmy. Dle Srpové, 

Řehoře a Koubka mají tyto stanovy funkci společenské smlouvy. Dle § 

250 Zákonu č. 90/2012 Sb., je osoba, která přijímá stanovy a podílí 

se na úpisu akcií, zakladatel. Tyto stanovy obsahují například: 

firmu a předmět podnikání nebo činnosti; výši základního kapitálu; 

počet akcií a jejich jmenovitou hodnotu; počet hlasů spojených 

s jednou akcií a způsob hlasování na valné hromadě atd.  

 

Nejvyšším orgánem akciové společnosti je valná hromada. Tento orgán 

tvoří všichni akcionáři. Řídícím orgánem je představenstvo. Před-

stavenstvo je oprávněno i povinno rozhodovat o všech záležitostech 

společnosti. Kontrolní roli v a.s. zastává dozorčí rada.  

 

V akciové společnosti ručí za své závazky společnost celým svým 

majetkem. Akcionáři za trvání akciové společnosti a její závazky 

nijak neručí.  
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Družstvo   

Poslední formou právnické osoby je družstvo. Jedná se o společenství 

neuzavřeného počtu osob, které je založeno za účelem vzájemné pod-

pory svých členů nebo třetích osob, případně za účelem podnikání. 

Družstvo je definováno v zákonu o obchodních korporací § 552 až 773.  

 

Dle Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 82)založení družstva  

vyžaduje konání ustavující schůze družstva. Základní podmínkou pro  

konání této schůze je přítomnost alespoň pěti zájemců o účast v druž-

stvu. Výše základního kapitálu činní minimálně 50 000 Kč. Družstvo 

následně vzniká zápisem do obchodního rejstříku. 

 

Členové svým majetkem nijak neručí, za závazky družstva se odpovídá 

pouze majetkem družstva.  

2.4 Typy podnikání z hlediska velikosti firmy  

Veber, Srpová a kolektiv (2012, s. 18) uvádí dva druhy dělení dle 

velikosti podniku. Podle Eurostatu (statistického úřadu Evropské 

unie) se podniky dělí na malé (do 20 zaměstnanců), střední (do 100 

zaměstnanců) a velké (100 a více zaměstnanců). 

  

Druhý způsob dělení vyplývá z nařízení komise Evropské unie. Ti při 

své metodě stanovení velikosti podniku využívají čtyři kritéria: 

 

• počet zaměstnanců 

• roční obrat 

• bilanční sumu roční rozvahy 

• nezávislost (podnik není vlastněn z více než 25% jiným podnikem) 

 

Na základě těchto kritérii následně podniky dělí na: 

• Mikropodnik (drobný podnikatel) – do 10 zaměstnanců, roční obrat 

do 2 mil. Eur nebo bilanční suma roční rozvahy do 2 mil. EUR. 

• Malý podnik – do 50 zaměstnanců, roční obrat do 10 mil. EUR nebo 

bilanční suma roční rozvahy do 10 mil. EUR. 

• Střední podnik – do 250 zaměstnanců, roční obrat do 50 mil. EUR 

nebo bilanční suma roční rozvahy do 43. mil EUR  

• Velký podnik – podniky nad 250 zaměstnanců  
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Znát velikost své firmy je v dnešní době velmi důležité. Podle  

velikosti totiž můžeme následně žádat o podporu a různé dotační 

programy. (czechinvest.org, 2014) 

 

Dle Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 39) patří mezi největší 

výhody malého a středního podnikání: 

 

• flexibilita 

• jednoduchá organizační struktura 

• schopnost generovat pracovní příležitosti při nízkých kapitálových  

  nákladech 

• blízký vztah k zákazníkovi 

• méně rozsáhlá administrativa 

• menší náročnost provozních činností na energie a suroviny  

 

Naopak jako nevýhody uvádějí například: 

• negativní společenské vnímání podnikatelů 

• obtížnější přístup ke kapitálu 

• administrativní zátěž  

• omezené inovační kapacity a nízké výdaje do vědy a výzkumu 

• vysoká citlivost na změny v podnikatelském prostředí 

• omezený přístup k veřejným zakázkám  

• ohrožená ze strany velkých podniků  

• rostoucí počet a změny právních předpisů   

2.5 Bariery v podnikání  

Bariery v podnikání jsou dle Vebera, Srpové a kolektivu (2012,  

s. 17) faktory, kvůli kterým člověk nechce, nemůže nebo neumí pod-

nikat. Tyto bariery dělí na interní a externí.  

Mezi základní interní faktory patří: 

• Člověk nechce podnikat – nemá motiv k podnikání; má obavy z rizik 

podnikání; či kvůli osobním vlastnostem jako jsou nedostatek cíle-

vědomosti či preferování jistoty. 

• Člověk neumí podnikat – chybí předmět podnikání (nápad); nedosta-

tečná identifikace, hodnocení a využití příležitostí; neznalost zá-

kladních požadavků souvisejících s podnikáním; nedostatečné předpo-

klady pro výkon role podnikatele. 
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• Člověk nemůže podnikat – nedisponuje potřebnými zdroji (kapitá-

lem); nedisponuje vhodnými prostory; chybí podpora relevantního 

okolí. 

 

Externí bariéry jsou dány: 

• Právním prostředím – založení a fungování podnikatelských aktiv 

či provozování podnikatelských aktivit. 

• Ekonomickým prostředím – účetní, celní, daňové a další požadavky, 

podpora podnikání. 

• Podnikatelskou infrastrukturou 

• Veřejným míněním – obecná atmosféra a názory na podnikatele  

a podnikání.  

3 Struktura podnikatelského plánu 

Osnova podnikatelského plánu není přesně stanovena. Dle Srpové, 

Svobodové, Skopala a Orlíka (2011, s. 14), má každá banka či investor 

jiné požadavky na jeho strukturu a rozsah.  Z důvodu nedostatku času 

dnes také mnozí investoři požadují, aby byl podnikatelský plán zpra-

cován jen ve formě prezentace. U bank se naopak můžeme často setkat 

s jejich požadavkem na řadu dalších dokumentů a informací, než  

klasický podnikatelský plán obsahuje. Mezi základní body, které by 

měl podnikatelský plán obsahovat, patří: 

 

1. titulní strana; 

2. obsah;  

3. úvod, účel a pozice dokumentu; 

4. shrnutí; 

5. popis podnikatelské příležitosti; 

6. cíle firmy a vlastníků; 

7. potencionální trhy; 

8. analýza konkurence; 

9. marketingová a obchodní strategie; 

10. realizační projektový plán; 

11. finanční plán; 

12. hlavní předpoklady úspěšnosti projektu, rizika projektu; 

13. přílohy. 
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Koráb, Peterka a Rezňáková (2008, s. 36) uvádí, že se v literatuře 

můžeme setkat s velkým množstvím struktur podnikatelského plánu. 

Obsah podnikatelského plánu je tedy pro každý podnik individuální 

záležitostí. Autoři také upozorňují, že podnikatelský plán je částí 

procesu plánování v podniku, tudíž se jedná o neustále se opakující 

proces, který je znázorněn ve schématu:  

 

 

Obrázek č. 1 Podnikatelský plán jako součást procesního plánovaní 

Zdroj: Koráb, Peterka, Režňáková (2008, s. 37) 

3.1 Titulní strana 

Srpová, Svobodová, Skopal a Orlík (2011, s. 15) uvádí, že titulní 

strana by měla obsahovat:  

• obchodní název firmy 

• logo firmy (pokud již existuje) 

• název podnikatelského plánu 

• jméno autora 

• jména klíčových osob 

• jména zakladatelů  

• datum založení. 

 

Dále doporučují uvést na titulní straně prohlášení typu: „Informace 

obsažené v tomto dokumentu jsou důvěrné a jsou předmětem osobního 

tajemství. Žádná část tohoto dokumentu nesmí být reprodukována,  

kopírována, nebo jakýmkoli způsobem rozmnožována nebo ukládána 
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v tištěné či elektronické podobě bez písemného souhlasu autora.  

Srpová, Svobodová, Skopal a Orlík (2011, s. 15) 

3.2 Obsah 

Většina autorů obsah ve struktuře podnikatelského plánu neuvádí. 

Dle Srpové, Svobodové, Skopala a Orlíka (2011, s. 15) tomu tak může 

být především z důvodu, že zařazení obsahu do rozsáhlého písemného 

dokumentu požadují za samozřejmost. Možná právě z tohoto důvodu se 

na tuto kapitolu často zapomíná. Uvedení obsahu zjednodušuje vyhle-

dávání, díky čemuž může čtenář snáze a rychleji nalézt požadovanou 

informaci. Obsah by měl být krátký, což v tomto případě znamená 

jedna až jedna a půl stránky formátu A4. Z důvodu přehlednosti by 

do obsahu měly být uvedeny pouze nadpisy první, druhé a třetí úrovně.  

3.3 Úvod, účel a pozice dokumentu 

Úvod, jak už název napovídá, se řadí hned na začátek podnikatelského 

plánu. Dle Srpové, Svobodové, Skopala a Orlíka (2011. s. 15) se tak 

činí především z preventivních důvodů, tedy aby nedošlo k nedorozu-

mění mezi autorem a čtenářem dokumentu ohledně účelu podnikatelského 

plánu. Kromě účelu se zde také uvádí rozsah, podrobnosti a úplnosti.  

V případě, že se nejedná o finální verzi, je také dobré tuto  

skutečnost uvést hned na začátku dokumentu, aby čtenář případné 

informace zbytečně v plánu nehledal.  

 

Účel podnikatelského plánu je dle Korába, Peterky a Režňákové (2008, 

s. 41) jednou z klíčových podmínek úspěšnosti podnikatelského plánu. 

Odpovídá totiž na otázku, pro koho je tento dokument určen. Uvádějí, 

že v zásadě existují dva základní typy určení, které nejsou vzájemně 

v rozporu. Podnikatelský plán tedy může vzniknout jako: 

• manažerský nástroj – určený k řízení živnosti či společnosti 

• podklad pro získání cizích (finančních zdrojů) – určený k získání 

potřebných finančních zdrojů, nejčastěji úvěru z banky. 

 

Tyto dva důvody jsou hlavní, ne však jediné. Autoři v návaznosti na 

tyto důvody uvádějí i důvody sekundární. Podnikatelský plán může 

být použit například pro argumentaci při prosazení svého podnika-

telského záměru ať už před společníky firmy, pracovním týmem, či 
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jinými klíčovými lidmi pro naše podnikání jako jsou přátelé či ro-

dinní příslušníci. Plán může být také tvořen čistě jen k utříbení 

myšlenek a nápadů.  

3.4 Shrnutí 

Shrnutí, neboli exekutivní souhrn, jak tuto podkapitolu podnikatel-

ského plánu nazývají Koráb, Peterka a Režňáková (2008, s. 75), tvoří 

souhrn celého podnikatelského plánu. Jsou zde ve zkrácené formě 

uvedeny všechny důležité informace, které podnikatelský plán  

obsahuje. Právě z tohoto důvodu se tento souhrn dělá, až když je 

celý plán dokončen. Toto shrnutí by nemělo být delší než dvě stránky, 

aby neodradil investora, či toho pro koho je plán tvořen, od čtení. 

Kratší shrnutí by však nemuselo poskytnout všechny potřebné  

informace.  

 

Fotr a Souček (2005, s. 305) tuto část nazývají jako realizační 

resumé. Jedná se o stručný souhrn celého podnikatelského plánu. 

Obsahuje nejen charakteristiku firmy, ale i produkt či zamýšlenou 

službu, samotný popis trhu, strategie i strategické zaměření firmy 

a samozřejmě i finanční aspekty celého projektu 

 

Dle Wupperfelda (2003, s. 17) by měla kapitola shrnutí odpovědět 

především na otázky:  

 

• Co je předmětem vašeho podnikání? 

• Jakými výrobky či službami chcete obsloužit které trhy? 

• Jak se má zajistit přístup na trh? 

• Jak velký je tržní potenciál dnes a jak velký bude zítra? 

• Jakých důležitých milníků v rozvoji podniku jste zatím dosáhli? 

• Co vám pomůže k úspěchu? Jaké jsou vaše konkurenční výhody a v  

  čem spočívá užitek pro zákazníka?   

• Jaké cíle jste si stanovili?  

• Jak chcete těchto cílů dosáhnout (konkrétní kroky) 

• Jaký obrat a zisk plánujete v příštích pěti letech? 

• Kolik potřebujeme kapitálu?  
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3.5 Popis podnikatelské příležitosti 

V této části dokumentu se objasňuje, v čem spatřujeme naši podnika-

telskou příležitost. Dle Srpové, Svobodové, Skopala a Orlíka (2011, 

s. 16) může jít například o objevení nového technického principu. 

Účelem této kapitoly je čtenáře přesvědčit, že právě nyní je ten 

nejvhodnější okamžik pro realizaci našeho nápadu. Uvádí se zde, kdo 

výrobek či službu potřebuje a jak náš podnikatelský záměr převedeme 

do podoby tržeb a zisku. Je potřeba zde také uvést, jaké má zákazník 

současné možnosti řešení daného problému a jaké nové možnosti  

přinese náš výrobek nebo služba.  

 

Dle Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 61) může být podnikatelský 

záměr úspěšný jen tehdy, pokud náš produkt přinese užitek pro  

zákazníka. Náš výrobek či služba musí být lepší než nabídka  

konkurence. Obzvlášť v současné době, kdy vládne tvrdá konkurence,  

nováčkovi na strhu nestačí být stejně dobrý jako ostatní firmy. 

Musíme tedy přijít s lepší nabídkou. Právě proto je při popisu pod-

nikatelské příležitosti důležité zdůraznit, jaký prospěch plyne 

z naší nabídky pro zákazníky a proč by měli zákazníci nakupovat 

právě u nás. Je potřeba také ukázat současné možnosti zákazníků, 

čímž prokážeme znalost trhu. Mnoho podnikatelů dělá v této fázi 

chybu, když se domnívají, že jejich nápad nemá konkurenci. Zpravidla 

totiž existují konkurenční nabídky, které řeší stejný problém nebo 

uspokojují stejné potřeby zákazníků jen jiným způsobem.  

 

Wupperfeld (2003, s. 18) doporučuje také zmínit původ podnikatel-

ského záměru. Ať už se jedná o službu nebo výrobek, je dle jeho 

názoru důležité vysvětlit, jak jsme přišli na svůj podnikatelský 

záměr. Kromě původu vzniku podnikatelského záměru, stejně jako výše 

zmínění autoři, uvádí, že v kapitole o popisu podnikatelského záměru 

či podnikatelské příležitosti je důležité zmínit především: 

 

• Popis výrobku  

• Popis služby  

• Užitek pro zákazníka  

• Konkurenční výhody   
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3.6 Cíle firmy a vlastníků 

Srpová, Svobodová, Skopal a Orlík (2011, s. 17) doporučují v této 

fázi nejprve stručně zmínit historii firmy. Shrnutí by mělo obsaho-

vat datum založení, právní formu, vlastnickou strukturu, oblasti 

činnosti či hlavní produkty. Po úvodním shrnutí je potřeba definovat 

vizi společnosti, což je představa o tom, kam chceme firmu směřovat 

a kam se v určitém časovém horizontu má posunout. Na základě vize 

se dále volí cíle firmy. Ty by vždy měly být SMART. Zkratka SMART 

značí, že by cíl měl být: specifický, měřitelný, akceptovatelný, 

reálný a termínovaný. Autoři také doporučují, aby formulace cílů 

byla krátká a trochu reklamní. Cíle firmy by pro podnikatelský plán 

měly být definované přibližně na 5 let s konkretizací na jeden až 

dva roky.  

 

Jakubíková (2011, s. 40) kromě vize zmiňuje také poslání a strate-

gii. Vize je dle jejích slov strategický dokument, který vyjadřuje 

představu úspěšné budoucnosti firmy, která vychází ze základních 

hodnot nebo filosofie, se kterou jsou pojeny plány a cíle firmy. 

Vize má čtyři role a těmi jsou: role komunikační, motivační, spojo-

vací a prezentační. Poslání definuje jako důvod existence firmy. 

Poslání vytváří základ pro stanovení politiky firmy, kterou společ-

nost bude uplatňovat vůči svému okolí. Firemní strategie vymezuje 

rozsah firmy ve smyslu trhů a odvětví, ve kterých společnost působí. 

Rozhoduje se zde o diverzifikaci, vertikální integraci, akvizicích, 

založení nových společností nebo odprodeji stávající. Ze strategic-

kých cílů firmy následně vycházejí konkrétní dílčí cíle.  

 

Dle Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 63) je při definování 

strategie firmy důležité také definovat cestu k dosažení dlouhodo-

bých cílů. Formulace cílů by měla být vyjádřena slovně i číselně a 

je také vhodné uvést zdroje, které budou pro dosažení cíle k dispo-

zici. 

 

Do kapitoly o cílech firmy a vlastníků doporučují Srpová, Svobodová, 

Orlík a Skopal (2011, s. 18) zařadit také představení klíčových 

osobností firmy. U těchto osob je důležité popsat, jakou roli ve 

firmě budou zastávat. Tento krok je důležitý především proto, aby 
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bylo od začátku jasné, že se lidé ztotožňují s cíli firmy a dokáží 

prodiskutovat cíle vlastníků a klíčových manažerů. Také tímto krokem 

můžeme dokázat, že osoby v podniku mají dostatečné kompetence. Dle 

Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 63) je dobré zmínit o těchto 

osobách údaje o dosaženém vzdělání a praktické zkušenosti vedoucích 

pracovníků v řídících funkcích.  

3.7 Analýza trhu 

Při realizaci podnikatelského plánu můžeme dle Srpové, Svobodové, 

Skopala a Orlíka (2011, s. 19) uspět pouze tehdy, když bude existovat 

trh, který bude mít zájem o naše produkty.  Případné investory  

či společníky proto zajímají fakta o potencionálních trzích  

a možnostech uplatnění. Potenciál trhu se prokazuje na základě  

důkladné analýzy oboru a trhu. K této analýze se využívají údaje o: 

 

• velikosti trhu 

• oborové výnosnosti 

• překážkách vstupu na trh 

• o zákaznících  

 

V podnikatelském plánu je důležité trh rozdělit na celkový trh (trh, 

který zahrnuje všechny myslitelné možnosti využití daného výrobku 

nebo služby) a cílový trh. Je nezbytné přesně určit, na kterou 

cílovou skupinu zákazníků se chceme přesně zaměřit.  

 

Abychom mohli správně zanalyzovat trh, je zapotřebí podrobně  

prozkoumat okolí firmy za pomoci vhodně zvolených metod.  

 

3.7.1 Analýza makroprostředí 

Obecně je makroprostředí bráno, jako prostředí, které nemůžeme 

ovlivnit. Pro zkoumání makroprostředí se běžně využívá analýza PEST. 

Tato analýza se zabývá faktory, které mohou mít dopad na podnikání 

firmy. Cílem PEST je, kromě zjištění faktorů působících na společ-

nost, identifikace účinků těchto faktoru a určení faktorů, které 

jsou pro firmu v blízké době nejdůležitější. Firmu bezprostředně 

ovlivňují faktory: politické, ekonomické, sociální a technologické. 
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V některých případech se můžeme setkat s rozšířením této analýzy  

o faktory legislativní a ekologické. V takovém to případě se analýza 

nazývá PESTLE.  

 

• Politické faktory: mezi politické faktory patří například poli-

tická stabilita, ochrana spotřebitele, daňová politika či pracovní 

právo. 

 

• Ekonomické faktory: ekonomickými faktory jsou například ekonomický 

růst, HDP, měnové kurzy, státní výdaje či inflace.  

 

• Sociální faktory: dalšími faktory, kterými se v makroprostředí 

zabýváme, jsou sociální faktory, mezi které patří spotřební zvyky 

kupujících, demografické faktory, změny životního stylu, vzdělání 

či chování žen a mužů. 

 

• Technologické faktory: posledními faktory ze základní PEST ana-

lýzy, jsou faktory technologické, mezi které patří například výrobní 

technologie, komunikace, skladovací technologie, patenty či státní 

výdaje na vědu a výzkum. 

 

• Legislativní faktory: legislativní faktory, které jsou uváděny 

v rámci analýzy PESTLE, se týkají všech právních předpisů. 

• Ekologické faktory: posledním typem faktorů, kterých se v analýze 

zabýváme, jsou faktory ekologické. Těch se týkají například chráněná 

území či ekologické normy. (marke.cz, 2015) 

 

3.7.2 Analýza mikroprostředí  

Za mikroprostředí je považováno prostředí, které svým přičiněním 

může firma ovlivnit. Jedním z nástrojů, jak můžeme mikroprostředí 

zanalyzovat, je za pomoci analýzy pěti sil (Porter‘s five forces). 

Jedná se o způsob analýzy odvětví a jeho rizik, při kterém se zkoumá 

vliv pěti subjektů a objektů, kterými jsou: stávající konkurenti, 

potencionální konkurenti, dodavatelé, kupující a substituty. 
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• Stávající konkurenti: dle Korába, Peterky a Režňakové (2008, s. 

50) se jedná o konkurenci, která podniká ve stejném typu či oblasti, 

v níž podniká nebo hodlá podnikat i naše firma. 

 

• Potencionální konkurenti: v případě, že vstoupí na trh, mohou 

ovlivnit cenu a nabízené množství daného výrobku či služby. Jak 

uvádí Koráb, Peterka a Režňáková (2008, s. 50) je zjištění tohoto 

rizika velmi obtížné. Metodou zjištění je odhad na základě analýzy 

charakteru trhu.  

 

• Dodavatelé: disponují velkým vlivem, jelikož spoluurčují cenu  

a nabízené množství potřebných vstupů. 

 

• Kupující: disponují schopnosti ovlivnit cenu a poptávané množství 

daného výrobku nebo služby.  

 

• Substituty: mohou stejně jako konkurenti ovlivnit cenu a poptávané 

množství výrobku či služby.  

 

 

 

Obrázek č. 2. Porterův model konkurenčního prostředí/odvětví. 

Zdroj: Červený, Ficbauer, Hanzelková, Keřkovský (2014, s. 76) 
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3.7.3 Interní analýza  

Co se týče interní analýzy, hodnocení firem často vychází z analýzy 

jejich zdrojů. Podle Korába, Peterky a Režňákové (2008, s. 53) se 

díky efektivnímu využití zdrojů zajistí vytváření našeho produktu, 

který následně proměníme na výnosy a zisk. Zdroje se dělí na: 

 

• Finanční zdroje: tento pojem označuje finanční prostředky firmy. 

V rámci analýzy finančních zdrojů je důležité zahrnout do soupisu 

finančních prostředků také odhad cen vkládaných nehmotných  

a hmotných prostředků. Dále je potřeba kromě současného stavu  

finančního stavu uvést odhad chybějících financí, které budeme  

v budoucnu potřebovat. 

 

• Hmotné zdroje: mezi hmotné zdroje patří vše fyzické, co je pro 

podnikání potřeba. Patří sem například automobil, mobilní telefony, 

počítače, kanceláře, kancelářská výbava aj. Kromě seznamu jednotli-

vých zdrojů, je také vhodné posoudit jejich parametry užitečnosti  

a potencionálního rizika.   

  

• Lidské zdroje: hodnocení lidských zdrojů se liší podle toho, jak 

velkou firmu plánujeme. Mnoho firem začíná svou živnost jako  

„one man show“. V takovém to případě je analýza jednoduchá až do 

doby, než se podnik začne posouvat. Existují i oblasti, kde není 

problém, aby byl podnik o jedné osobě, a naopak to může představovat 

i výhodu (odborný konzultant, právník aj.). Pokud je firma zakládána 

více společníky, je důležité, aby hned od začátku byly jasně rozdě-

lené role ve firmě a jednotliví lidé, podílející na založení firmy, 

měli sjednocené představy a očekávání o nejbližší budoucnosti. Do 

lidských zdrojů také patří zaměstnanci firmy a to jak interní, tak 

i externí.  

 

• Nehmotné zdroje: mezi nehmotné zdroje patří vše, co není „hmotné“, 

ale lze to využít k efektivnějšímu chodu našeho podnikání. Mezi 

nehmotné zdroje patří například: síť kontaktů na dodavatele,  

či potencionální zákazníky. Dále sem patří patenty, softwarové pro-

gramy či certifikáty aj.  

 



| 28 

3.7.4 SWOT analýza  

SWOT analýza je dle Srpové, Řehoře a kolektivu (2010, s. 132) 

jednoduchým nástrojem, který slouží k zjištění klíčových faktorů 

ovlivňujících strategické postavení firmy. Tato analýza umožňuje 

konfrontaci vnitřních zdrojů a schopností firmy se změnami v okolí. 

Jedná se o analýzu: 

 

• S - silných stránek 

• W - slabých stránek 

• O - příležitostí 

• T - hrozeb 

 

Přičemž analýza silných a slabých stránek patří do interní analýzy 

firmy a analýza hrozeb a příležitostí patří do externí analýzy. Aby 

SWOT analýza přispěla k tvorbě strategie, je potřeba po identifikaci 

jednotlivých faktorů vytvořit kombinace klíčových potencionálních 

příležitostí a hrozeb spolu se zjištěnými silnými a slabými stránky. 

Na základě těchto kombinací vzniknou čtyři rozdílné vzorové situace, 

které mohou sloužit k volbě strategie. Těmito situacemi jsou: 

 

• Strategie SO: firma má ve svém okolí několik příležitostí a zároveň 

je schopná nabídnout i množství silných stránek, které podporují 

příležitosti v okolí. Výsledkem by měla být růstově až agresivně 

orientovaná politika.  

 

• Strategie ST: firma je v situaci, kdy jsou její silné stránky 

podrobeny nepřízni okolí. Tato situace nastává, když se silné 

stránky střetnou s hrozbami. V této situaci je potřeba identifikovat 

hrozby, které následně s využitím silných stránek přemění na příle-

žitosti. Výsledkem je diverzifikační strategie.  

 

• Strategie OW: firma má mnoho příležitostí, ale má mnoho slabých 

stránek. V tomto případě je důležité využít příležitostí k překonání 

slabých stránek, které se firma snaží eliminovat.  

 



| 29 

• Strategie WT: firma je v situaci, kdy převažují slabé stránky nad 

silnými a zároveň se v okolí vyskytuje mnoho hrozeb. V takové situ-

aci je potřeba minimalizace slabých stránek a rizik. Výsledkem  

je defenzivní strategie, při které se často uzavírají kompromisy.  

 

3.7.5 Analýza zákazníků 

Mnoho začínajících podnikatelů se rozhoduje, v jakém oboru začnou 

podnikat. Dle Jakubíkové (2011, s. 73) je právě výběr správného 

cílového trhu, porozumění tomuto trhu a jeho následná „obsluha“ 

nezbytností pro každou firmu. Z pohledu marketingu je trh souhrnem 

všech stávajících a potencionálních zákazníků. Jelikož firma větši-

nou nemůže uspokojit všechny zákazníky v daném oboru, který si  

vybrala, vzniká zde potřeba identifikovat tržní segment, na který 

se následně zaměří. Tomuto procesu se říká segmentace.  

 

„V Marketingovém prostředí se velmi často pojem segmentace chápe ve 

smyslu poznávání tržních segmentů, tedy jako proces, ve kterém se 

snažíme najít, odkrýt tržní segmenty, které nejlépe odrážejí v daném 

směru podstatné diference mezi spotřebiteli, zákazníky. Segmentace 

trhu jako proces probíhá v několika fázích. Využívá se přitom růz-

ných přístupů, různých metod.“ (Koudelka, 2005, s. 15)  

 

Podle Koudelky (2005, s. 15) lze segmentaci shrnout jako proces, 

jehož smyslem je poznání reálných tržních segmentů, které slouží 

jako základ pro strategické rozhodování.  

 

Jakubíkova (2011, s. 73) uvádí 3 fáze segmentace: 

1. Průzkumná fáze – v této fázi probíhá dotazování potencionálních 

zákazníků s cílem porozumět jejich postojům, motivacím a chovaní  

a zkoumají se zde demografické, geografické a další charakteristiky.  

2. Analytická fáze – vytvoření maximálně odlišných segmentů. 

3. Fáze profilování – vymezení základních charakteristik jednotli-

vých segmentů.  
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Proces segmentace se poté skládá z 6 následujících kroků:  

1. Definování celkového trhu, na kterém chce firma působit. 

2. Identifikovat tržní segmenty – dostatečně velké homogenní skupiny 

spotřebitelů podle jejich potřeba 

3. Určení profilu pro jednotlivé segmenty.  

4. Analýza velikosti segmentu. 

5. Zpracováním marketingového mixu, který bude odpovídat specifickým 

potřebám cílového segmentu 

6. V případě velkého množství segmentu zvážit sloučení některých 

segmentů. 

 

Segment musí být měřitelný, dostatečně velký, dostupný, stabilní  

a především ziskový. Segmentace trhu se také musí neustále opakovat, 

jelikož se trhy rychle vyvíjí.  

 

Srpová, Svobodová, Skopal a Orlík (2011, s. 20) doporučují ověřit, 

zda jsme správně zvolili daný segment za pomoci kritérii, kterými 

jsou:  

• velikost segmentu; 

• růst segmentu; 

• možnost vymezit se vůči konkurenčním produktům; 

• dosažitelnost zákazníků; 

• shoda produktu a potřeby zákazníků; 

• síla konkurence. 

 

Průzkum trhu, který je jednou ze základní části segmentace, si firma 

může nechat udělat od externí společnosti, nebo tak učinit sama. 

Pokud se rozhodne pro druhou možnost, tak nejen že ušetří finanční 

zdroje, ale také může lépe poznat tržní segment a získat důležité 

kontakty. Pro průzkum trhu je vhodné zvolit následující postup: 

  

1. Sestavíme si seznam otázek, na které budou respondenti odpovídat 

2. Sepíšeme, které informace potřebujeme, abychom mohli odpovědět 

na zmíněné otázky, a odkud získáme nezbytné údaje. 

3. Připravíme si dotazník nebo kontrolní seznam otázek a absolvujeme 

co nejvíce pohovorů. 
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4. Kromě číselných údajů, které zjistíme z dotazníků, je potřeba se 

zaměřit také na popis cílového trhu, obor a jeho budoucnost. Sou-

časně je dobré odhadnout, jaké faktory budou tento vývoj ovlivňovat 

a jaká význam pro firmu budou mít.  

3.8 Marketingová a obchodní strategie 

Marketingová a obchodní strategie se liší podle segmentu, ve kterém 

chceme podnikat.  

 

Základem každého marketingu, je marketingový mix. Tento mix je dle 

Kotlera (2000, s. 114)rámec pro tvorbu marketingové strategie. Zkrá-

ceně se marketingový mix značí jako 4 P, podle počátečních písmen 

jednotlivých složek, kterými jsou: 

 

• Product (produkt): produkt nebo nabídka je základem pro každé 

podnikání. Podnik se snaží docílit, aby jeho produkty nebo nabídky 

odlišil od ostatních a zlepšil je takovým způsobem, aby je trh 

preferoval před konkurencí a ideálně, aby za ně platil i vyšší cenu. 

Dle Kotlera (2012, s. 166) se produkt dělí na dvě části. Těmi jsou 

klíčový produkt a okolí produktu. Uvádí, že klíčový produkt nás 

stojí 80% nákladů a jeho dopad je 20% zatímco okolí produktu nás 

stojí 20% nákladů ale jeho dopad je 80%.  

 

• Price (cena): cena jako jediná ze čtyř složek marketingové mixu 

produkuje příjmy. Firma usiluje o takovou výši příjmů, aby dosáhla 

po odečtení nákladů co nejvyšších zisků. Velkou sílu mají v dnešní 

době slevy, jelikož je poskytování slev dnes tak rozšířené, že má-

lokdo nakupuje za ceníkovou cenu.  

 

Mezi základní typy pro tvorbu ceny patří dle Kotlera (2000, s. 118) 

nákladová tvorba cen, kdy se vypočítají náklady a produkt se ná-

sledně prodává za cenu nákladů plus marže, kterou si stanoví. V oboru 

manažerského poradenství konzultantské firmy obvykle stanovují své 

honoráře na dvaapůlnásobek nákladů na příslušného konzultanta. Oče-

kávají, že tato cena pokryje celkové náklady a ještě zbyde dostatek 

na ziskovou marži. Druhým typem stanovení ceny je hodnotová tvorba 

cen. Tato cena se určuje na základě odhadu, za kolik by maximálně 

kupující dané zboží pořídil.  
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Jakubíková (2011, s. 122) uvádí kromě způsobu zvolení ceny na  

základě nákladů či hodnotové tvorby ceny ještě dvě další možnosti. 

Jednou z těchto možností je stanovení cen na základě poptávky. Podle 

této metody se ceny zvyšují, pokud dochází ke zvýšené poptávce  

a naopak při poklesu poptávky ceny klesají. Tato forma tvorby cen 

umožňuje firmě zvyšovat ceny a tím dosahovat vyšších zisků do té 

doby, dokud zákazníci vyšší ceny akceptují. Dalším způsobem je  

stanovení ceny podle konkurence. Tato metoda je poměrně oblíbená.  

U tohoto typu stanovení cen je důležité si uvědomit, že zákazníci 

posuzují hodnotu podle cen, které za podobné produkty požaduje  

konkurence.  

 

• Place (místo): na začátku každého prodeje se musí rozhodnout, jak 

bude daný produkt nebo služba nabízen cílovému trhu. Kotler (2000, 

s. 121) uvádí, že existují dvě cesty jak dané zboží nabídnout. 

Jednou z možností je přímý prodej zboží a druhou možností je prodej 

přes prostředníka.   

 

• propagace zahrnuje veškeré komunikační nástroje Promotion (propa-

gace, které mohou předat sdělení cílovému publiku. Tyto nástroje se 

označují jako marketingový komunikační mix. Do tohoto mixu, jak 

uvádí Jakubíková (2011, s. 135), patří: reklama, podpora prodeje, 

práce s veřejností, osobní prodej a přímý marketing.  

 

Ke každému „P“ z pohledu producenta hodnot také existuje tzv.  

marketingový mix z pohledu zákazníka. Ten se stává, jak uvádí  

Jakubíková (2011, s. 97), pro mnoho firem stále důležitější. Tento 

mix se nazývá 4 C. Jednotlivé vztahy mezi 4P a 4C jsou: 

 

Produkt → Hodnota z hlediska zákazníka 

Cena → Náklady pro zákazníka 

Místo → Pohodlí 

Propagace → Komunikace  
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Můžeme se také setkat s typem podnikání, kde klasické 4P není  

dostačující. Takovým případem je nabídka služeb. Jak uvádí Jakubí-

ková (2011, s. 146), marketingový mix v oblasti služeb je kromě 

klasických „4P“ rozšířen o další 3 prvky kterými jsou: 

  

• People (lidé): většinu služeb poskytují lidé, kteří přímo či ne-

přímo ovlivňují kvalitu produktu a spokojenost zákazníků. Mnoho 

služeb vyžaduje aktivní zapojené zákazníka do procesu jejich posky-

tování, čímž se zákazník stává spoluproducentem služby. 

 

• Physical evidence (materiální prostředí): zahrnuje především  

prostředí, kde je služba poskytována, ale jiné fyzické prvky jako 

je například oblečení zaměstnanců a celkové prostředí firmy.  

 

• Proces – procesy: firmy, které se zabývají tvorbou a nabídkou 

služeb mohou zvolit různé procesy jejich poskytování. Pomocí těchto 

procesů se snaží odlišit své služby od konkurence. Tyto procesy jsou 

ovlivněny především neoddělitelností služeb od osoby poskytovatele 

a často i od zákazníka. Dochází zde velmi často k interakci mezi 

zákazníkem a poskytovatelem služby. Díky této interakci se často 

mohou objevit kritická místa, která je následně potřeba upravit, 

díky čemuž může dojít ke zkvalitnění služby. Jako nástroj pro pre-

venci kritických míst se často používá metoda CPM neboli metoda 

kritických cest.  

 

Po provedení analýz trhu včetně interní analýzy, která v sobě skýtá 

i poznání současné pozice (poznání vlastního produktu – marketingový 

mix) můžeme propojit cíle firmy s marketingovými strategiemi, které 

vycházejí ze strategických cílů. Tyto cíle by měly být stejně jako 

všechny cíle SMART.  

 

Mezi základní strategie firem (malých) dle Vebera, Srpové a kolek-

tivu (2012, s. 197) patří:  

 

• Strategie koncentrace na vybraný tržní segment: jedná se o jednu 

z nejčastěji uplatňovaných strategiích mezi malými firmy. Tyto firmy 

nemají moc velkou možnost konkurovat velkým firmám na největších 
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segmentech trhu. Právě proto je úzké zaměření na přesně vybrané 

segmenty, které jsou pro velké firmy nezajímavé a neefektivní  

vzhledem k jejich velikosti. Největším problémem této strategie je 

nalezení vhodného segmentu. Správný výběr segmentu vyžaduje kvalitní 

marketingový průzkum s cílem identifikovat správného zákazníka  

a zvolit odpovídající marketingové nástroje.  

 

• Strategie diferenciace: tato strategie spočívá především v konku-

rování kvalitou. Obecně může být tato strategie založena na kterém-

koli z prvků marketingového mixu. Jejím cílem je odlišit se od kon-

kurence, nejlépe nabídnout něco víc.  U malých firem by v rámci 

nabídnutí vyšší kvality měl být samozřejmostí úzký kontakt se  

zákazníkem.  

 

• Strategie diverzifikace: tento typ strategie přináší velká rizika, 

nicméně i tak bývá často používána.  Z důvodu nedostatečné stability 

trhu dnes mnoho firem podniká v několika oblastech trhu. Právě díky 

diverzifikaci mohou rizika snižovat. Strategie spočívá ve využití 

současných zdrojů, které jsou přeorientovány na oblast podstatně 

odlišnou.  

 

• Strategie kooperace: tato strategie je vhodná především pro firmy, 

které jsou eliminovány svými zdroji, ať už finančními, lidskými či 

jinými. Díky této strategii může firma částečně eliminovat bariéry 

efektivní činnosti, kterými může být výše zmíněný nedostatek zdrojů. 

Ke kooperaci může dojít mezi konkurenčními firmami, ale i těmi, 

které mezi sebou nekonkurují. Vytváření sdružení může být také 

vhodné v případě rozvoje malé firmy.  

 

I přes snahu plánovat a řídit firmu co nejlépe se každý někdy může 

dopustit chyby. Dle Kotlera (2005, s. 20) existují v marketingu 

chyby, které mohou být pro firmu až smrtelné. Doporučuje, aby každý, 

kdo řídí nějakou společnost, probral se svými kolegy tyto, dle jeho 

označení „hříchy“, aby se jich mohli případně vyvarovat. Mezi tyto 

chyby patří: 
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1. Firma se nedostatečně orientuje na trh a není „řízena“ zákazníky. 

2. Firma zcela neporozuměla potřebám cílových zákazníků. 

3. Firma potřebuje lépe vymezit a sledovat chování svých konkurentů 

4. Firma nevěnuje dostatek pozornosti svým vztahům se zaměstnanci, 

dodavateli, distributory a investory.  

5. Firmě se nedaří vyhledávat nové obchodní příležitosti. 

6. Firma má problémy s marketingovým plánováním. 

7. Firemní produkty nejsou provázány se souvisejícími službami. 

8. Firma nezvládá budování značky a komunikační politiky 

9. Firma není dobře organizována, aby mohla provádět účinný  

a efektivní marketing. 

10. Firma dostatečně nevyužívá nejmodernější technologie.   

 

Kotler a Keller (2013, s. 166) uvádějí také důležitost dopadu  

spokojenosti zákazníků, která je dnes vlivem internetu silným  

marketingovým nástrojem. Pozornost spokojenosti musí být věnována 

obzvlášť proto, že se na internetu rychle šíří jak dobrá hodnocení, 

tak především ta špatná.  

 

3.9 Hlavní předpoklady úspěšnosti a analýza rizik  

Tato kapitola dle Srpové, Svobodové, Skopala a Orlíka (2011, s. 31) 

úzce souvisí se SWOT analýzou, díky které známe, jak své silné  

a slabé stránky, tak i příležitosti a hrozby. Právě zmíněné hrozby 

jsou největším rizikem pro naší firmu, a proto je potřeba se na ně 

předem připravit.  

 

Výhodou podnikatelského rizika, jak uvádí Vlachý (2006, s. 13) je, 

že u něj existuje exaktní kritérium, na jehož základě lze dopad 

rizika měřit. Oproti obecnému riziku, kde je určena užitková funkce, 

je zde kritériem hodnota podniku vyjádřena v penězích.  

 

V souvislosti s fungováním trhu uvádí dvě základní pravidla racio-

nálního podnikatelského rozhodování:  

 

• Mezi alternativami se stejným rizikem vybírej vždy tu s vyšším 

očekávaným výnosem. 
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• Mezi alternativami se stejným očekávaným výnosem vybírej tu s niž-

ším rizikem. 

 

Autor dále uvádí, že se v praxi často můžeme setkat s obecnými 

pravidly, dle kterých je doporučeno vyhýbat se katastrofám a nevší-

mat si možností, které jsou velmi nepravděpodobné.  

 

Fotr, Švecová a kolektiv (2016, s. 255) uvádějí základní nástroje 

pro stanovení a zobrazení dopadů rizikových variant vzhledem ke 

zvoleným kritérium hodnocení. Mezi tyto nástroje patří například: 

 

• Scénáře: scénáře slouží k zachycení podstaty nejistoty o budouc-

nosti a to takovým způsobem, abychom mohli dojít ke stanovení  

důsledků jednotlivých variant. Jsou popisem možného budoucího stavu 

světa, pro který se stanovují důsledky rizikových variant. Díky 

analýze scénářů mohou firmy stanovovat svůj strategický plán, který 

bude obsahovat více možných strategických variant v závislosti na 

budoucím vývoji firmy a jejího okolí.  

 

Zpravidla se uvádějí tři typy scénářů. Jedná se o: 

 

Optimistický scénář, ve kterém se vše vyvíjí tak jak si přejeme.  

Nejpravděpodobnější scénář, který obsahuje trendy podle nejlepších 

odhadů.  

Pesimistický scénář, tento typ scénáře uvádí stav, ve kterém se vše 

vyvíjí v rozporu s cíli podniku. 

Někdy bývá také použit čtvrtý scénář, takzvaný scénář bez překva-

pení, který je založen na aktuálních trendech. U tohoto typu scénáře 

se v budoucnu neočekávají změny.  

 

• Pravděpodobnostní stromy jsou grafickým nástrojem zobrazujícím 

důsledky jednotlivých rizikových variant v závislosti na vývoji  

rizikových faktorů. Tento typ analýzy lze využít ke kvantifikaci 

pravděpodobností, že nastane určitá skutečnost (scénář) v závislosti 

na předchozím vývoji rizikových faktorů. Metodu lze také využít při 

znázornění strategických možností řešení problému.  
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3.10 Realizační projektový plán 

Realizační plán je časový harmonogram všech činností, které jsou 

v rámci podnikání potřeba zajistit. Dle Srpové, Svobodové, Skopala 

a Orlíka (2011, s. 28) si nejprve musíme určit všechny důležité 

kroky a aktivity, které musíme podniknout v souvislosti s realizací 

podnikatelského plánu. K těmto krokům následně musíme stanovit ter-

míny jejich dosažení.  

 

Koráb, Peterka a Režňáková (2008, s. 85) doporučují využít sofisti-

kovaného nástroje, kterým je Ganttův diagram. Mezi klíčové milníky, 

které by se v plánu měli objevit, patří například: termín zákonného 

založení podnikání, založení účtů, čas pořízení nástrojového  

vybavení, časy uzavření dohod s klíčovými dodavateli, případně čas 

na získání finančních prostředků a podobně.  

3.11 Finanční plán  

Finanční plán transformuje předchozí části plánu do číselné podoby. 

Dle Srpové, Svobodové, Skopala a Orlíka (2011, s. 28) prokazuje 

reálnost podnikatelského záměru z ekonomického hlediska.  

 

Finanční plán slouží k plnění finančních cílů, které mohou být 

různé. V případě podnikatelského plánu jde především o prokázání 

reálnosti podnikatelského záměru. Kalouda (2017, s. 19) uvádí  

za nejčastější finanční cíle podniku: 

 

• maximalizace zisku 

• maximalizace výnosu na úrovni zisku cashflow 

• maximalizace tržní hodnoty podniku 

• zajištění likvidity 

• maximalizace hodnoty podniku (vlastní jmění) 

• přežití podniku 

 

3.11.1 Rozvaha  

Rozvaha podniku je dle Scholleové (2017, s. 13) účetní výkaz, který 

popisuje stav majetku (aktiv) a kapitálu (pasiv) vždy k určitému 

datu. Veličiny obsažené v rozvaze jsou nazývány stavové. Rozvahu je 

možné sestavit kdykoliv, většinou se tak ale dělá při účetní  

závěrce.  
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V rozvaze podniku nalezneme na levé straně aktiva a na pravé straně 

pasiva. Aktiva a pasiva se vždy musí rovnat, jelikož zde platí 

bilanční princip.  

 

Aktiva Pasiva 

Dlouhodobý majetek Vlastní kapitál 

Nehmotný Základní kapitál 

Hmotný Vytvářené fondy ze zisku 

Finanční Zisky ponechané v podniku pro 

další rozvoj 

Oběžný majetek Cizí zdroje 

Zásoby Dlouhodobé 

Pohledávky Krátkodobé 

Krátkodobý finanční majetek Rezervy  

Tabulka č. 1. Rozvaha. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Mezi dlouhodobý majetek patří věci, jejíchž vstupní cena je vyšší 

než 40 000 Kč a využívají se déle než jeden rok.   Oběžný majetek 

se neustále mění podle činnosti firmy (materiál, který je opracovaný 

na výrobek).  

 

Vlastní kapitál je kapitál, který zakladatel vložil do podniku na 

začátku podnikání. Vlastní kapitál může být také postupně navyšován 

ze zisku podniku. Cizí kapitál má podnikatel pouze zapůjčen, tudíž 

ho bude muset někdy vrátit.  

3.11.2 Výkaz zisku a ztrát 

Výkaz zisku a ztrát, je dle Scholleové (2017, s. 18) účetní výkaz, 

který sleduje výsledky hospodaření podniku. Často se tomuto výkazu 

říká zkráceně „výsledovka“. Výsledovka sleduje výnosy a náklady 

vztahující se k určitému období. Výnos je peněžní vyjádření výsledku 

hospodaření firmy. U výnosu nezáleží na tom, zda byla provedená 

skutečná transakce peněžních toků. Náklad je peněžním vyjádřením 

spotřeby firmy, rovněž bez nutnosti skutečné peněžní transakce. Ná-

klady snižují ekonomický prospěch a udávají opotřebení majetku ve 

formě odpisů. Snižováním nákladů či zvýšením výnosů lze korigovat 

efektivnost podniku.  
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Kromě výkazu zisku a ztrát existují i další možnosti, jak lze  

charakterizovat výsledky hospodaření podniku. Scholleová (2017, s. 

22) uvádí jako často používané:  

 

• EAT = zisk po zdanění 

• EBT = zisk před zdaněním 

• EBIT = zisk před úroky a zdaněním 

• EBITDA = zisk před úroky, zdaněním a odpisy 

• NOPAT = provozní zisk po zdanění  

 

3.11.3 Peněžní tok – Cash flow  

Třetím účetním výkazem, je dle Scholleové (2017, s. 27) výkaz cash 

flow. Tento výkaz slouží k zachycení skutečných peněz, které  

do podniku přicházejí a odcházejí. Výkaz cash flow podobně jako 

výsledovka zachycuje tokové veličiny (za určité období). V tomto 

případě se jedná o příjmy a výdaje. Příjmy jsou reálné peníze, které 

do podniku přicházejí, zatímco výdaje jsou reálné peníze, které 

z podniku odcházejí. Díky tomuto přehledu podnik může snadno zjis-

tit, kde podnik peníze získává, a kde o ně naopak přichází.  

 

Na následujícím schématu je názorně vidět provázanost mezi rozvahou, 

výkazem zisku a ztrát a výkazem cash flow. 

 

Obrázek č. 3. Provázání účetních výkazů a jejich souvislosti. 

(Scholleová, 2017, s. 39) 
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3.11.4 Výnosy, náklady a bod zvratu  

Cílem hospodaření podnikatele je dle Scholleové (2017, s. 40)  

vytváření zisku, v ideálním případě stabilního zisku. Toho dosáh-

neme, budou-li výnosy převažovat nad náklady. Základním provozním 

výnosem jsou tržby, které vznikají prodejem nějakého množství zboží 

„Q“ a za každou jednotku zboží zaplatí cenu „p“. Tržby tedy zjistíme 

ze vztahu: 

 

T = p x Q 

 

Náklady se z manažerského pohledu dělí na variabilní (vn), které 

jsou přímo vázané na výrobek a fixní, které jsou nezávislé na pro-

duktovém množství (FN). Celkové náklady v závislosti na obejmu vý-

roby (Q) zjistíme za použití tzv. nákladové funkce, která má tvar: 

 

N = FN + vn x Q 

 

Bod zvratu představuje stav, kdy se tržby rovnají nákladům. Objem, 

při kterém nastává bod zvratu, lze vyjádřit: 

𝑄𝐵𝑧 = FN / p – vn 

 

Grafické znázornění bodu zvratu: 

 

Obrázek č. 4. Grafické znázornění bodu zvratu. Zdroj: Scholleová 

(2017, s. 47)  
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3.12 Přílohy 

Rozsah příloh závisí vždy na konkrétním případě. Srpová, Svobodová, 

Skopal a Orlík (2011, s. 33) uvádějí, že v některých případech může 

mít příloha i více než 50 stran. V takovém případě doporučují uvést 

seznam příloh, aby orientace v nich byla snazší.  

 

V přílohách je dle Fotra (1995, s. 173) možné uvést např.: výpisy z 

obchodního rejstříku; životopisy klíčových osobností firmy; výkresy 

nebo fotografie výrobků; výsledky průzkumu trhu, schéma výroby či 

reference významných osobností. Z finanční části podnikatelského 

plánu je dobré uvést výsledovky; rozvahy; toky hotovosti.  

 

Z výše zmíněných bodů vychází s drobnými úpravami i podnikatelský 

plán zpracovaný v praktické části diplomové práce.  
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PRAKTICKÁ ČÁST 
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4 Podnikatelský plán společnosti 

HR-dina  

4.1 Titulní strana  

 

Název společnosti: HR – dina, s. r. o.  

Logo společnosti:                         

 

Sídlo společnosti: Mírové náměstí 49, Kadaň 43201. 

 

Právní forma: Společnost s ručením omezeným  

 

Předmět podnikání: Poradenská a konzultační činnost 

 

Jednatel: Bc. Petr Hrdina  

 

Datum vzniku oprávnění: xx 

 

Vypracoval: Bc. Petr Hrdina  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Informace obsažené v tomto dokumentu jsou důvěrné a jsou předmětem 

obchodního tajemství. Žádná z informacích z podnikatelského plánu 

společnosti nesmí být reprodukována, kopírována nebo jakkoliv jinak 

sdílena či ukládána bez písemného souhlasu autora.  
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4.3 Účel dokumentu  

Podnikatelský plán slouží ke zjištění, zda má podnikatelský záměr 

založení konzultační společnosti v oblasti HR potenciál být úspěšný.  

4.4 Shrnutí podnikatelského plánu 

Firma HR - dina podniká jako společnost s ručením omezeným. Sídlo 

společnosti se nachází na Mírovém náměstí v Kadani. Firma plánuje 

působit jako konzultační společnost v oblasti HR. Vizí společnosti 

HR – dina je být externím partnerem společností, které ji budou brát 

jako svého interního partnera. Do 3 let navázat co nejbližší vztahy 

se zákazníky a spolu s klienty růst, díky čemuž se společnost stane 

žádanou firmou na severozápadě Čech, konkrétně v Ústeckém  

a Karlovarském kraji, kde společnost nabízí 3 základní služby.  

 

První služba spočívá v konzultační činnosti při získávání a výběru 

zaměstnanců. Tato služba je určena pro menší firmy, které nedispo-

nují vlastním personálním oddělením a nechtějí platit vysoké ceny 

personálním agenturám za nalezení pracovníka, který často nesplňuje 

firmou požadované vlastnosti. Služba spočívá ve spoluúčasti v rámci 

celého procesu získávání a výběru zaměstnanců. Konzultant se aktivně 

podílí na spolupráci s firmou od popisu pracovní pozice, při kterém 

má konzultant možnost poznat firemní kulturu, přes výběr vhodného 

nástroje získávání, až po samotné výběrové řízení. Z analýzy trhu, 

která proběhla na základě dotazníkového šetření, vyplynul dostatečný 

zájem o tuto službu. Původním záměrem společnosti bylo nabízet tuto 

službu i obcím, které nedisponují vlastním personálním oddělením či 

personalistou. Z analýzy trhu byl však zjištěn nízký zájem o tyto 

služby, a proto nebude tento záměr realizovaný. Konkurenční výhodou 

společnosti HR - dina je nižší cena, než je klasicky stanovená 

částka personálními agenturami spolu s osobní angažovaností.  

 

Druhou službou, kterou společnost nabízí je karierní poradenství 

určené pro studenty středních škol. V rámci přednášky konzultant 

naučí studenty jak správně sepsat životopis, jak pro ně najít vhod-

nou práci a jak se připravit na samotné výběrové řízení dle pozice. 

Služba je určena především studentům posledního ročníku. V rámci 
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této služby se nabízí i možnost spolupráce s firmami, které sídlí 

v okolí škol, kterým můžeme nabídnout reklamu na těchto  

akcích.  

 

Poslední službou, kterou firma HR - dina nabízí je individuální 

karierní poradenství. V rámci této služby probíhá individuální  

příprava na výběrové řízení.  

 

Z analýzy trhu byl zjištěný dostatečný počet potencionálních  

klientů, díky kterým je podnikatelský záměr reálný. V blízkém okolí 

společnosti se nachází sedm konkurenčních subjektů. Lokalita, ve 

které se společnost nachází, je pro podnikání vhodná a to jak na 

základě výše zmíněného dostatečného počtu potenciálních klientů, 

ale také díky podpoře podnikání, která přichází jak ze strany  

Ústeckého kraje, tak i ze strany města Kadaně.  

 

Největším rizikem, se kterým se společnost může v rámci podnikání 

setkat, je nezájem trhu o služby. Z dotazníkového šetření jsme  

zjistili, že tento stav by neměl nastat. V případě, že by k této 

situaci došlo, by krizovou situaci firma řešila pomocí vyšších  

investic do marketingu, čímž by zvýšila povědomí o společnosti  

a mohla přilákat nové klienty. Klíčové pro získávání klientů však 

budou především reference, tudíž je důležité služby vždy odvádět co 

nejlépe a přijímat zpětnou vazbu, na základě které může společnost 

zlepšovat své služby. 

 

Kromě analýzy trhu, ve které jsme zkoumali vliv makro prostředí, 

mikro prostředí i podnik samotný, došlo k pozitivnímu výsledku  

i při finanční analýze podniku. Dle očekávaného scénáře, by měla 

společnost dosáhnout zisku již v prvním roce. Zisk v prvním roce by 

měl činit 11 518 Kč, ve druhém roce 28 518 Kč a ve třetím roce 

179 528 Kč Výsledky společnosti se odvíjí převážně od první služby, 

kterou je konzultace firmám. Tato služba je zároveň prioritou  

společnosti. Bod zvratu přichází s 4 klienty měsíčně, což je i plá-

novaná kapacita společnosti. S bodem zvratu přichází nejen vyrovnání 

nákladů, ale také dosažení zisku.  
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4.5 Popis podnikatelské příležitosti  

Příležitost k úspěšnému podnikání spatřuji především díky velkému 

počtu potenciálních zákazníků. Většina personálních společností se 

zaměřuje na velké podniky a pro malé firmy jsou příliš drahé. Oblast 

podnikání v oboru personální konzultace nabízí možnost získat za 

své klienty kromě firem i zájemce o zaměstnání. Z analýzy trhu se 

společnost rozhodla nabízet tři služby.  

 

První službou, kterou společnost HR – dina nabízí, je konzultační 

služba pro firmy hledající zaměstnance. Společnost HR - dina  

nabízí za fixní částku pomoc během celého řízení získávání a výběru 

zaměstnance. Dle mého názoru personální agentury nemohou jen na 

základě krátké komunikace, nejčastěji po telefonu, pochopit dané 

požadavky na zaměstnance, kterého firma hledá. Cena za tuto službu 

se mi pak zdá až neúměrná vzhledem k nízké integraci s firmou, která 

je zákazníkem personální společnosti (dvojnásobek až třínásobek ná-

stupní mzdy). Můj názor sdílí i většina firem, jak se potvrdilo  

v dotazníkovém šetření. Z tohoto důvodu věřím, že společnost  

HR – dina, která nabízí konzultaci po celou dobu výběrového  

řízení, má vysokou šanci na úspěch. Zákazníkům totiž nabízí, aby  

se na výběru spolupodíleli a to ne až ve fázi, kdy si vybírají 

z navržených kandidátů. Zároveň však nebudou mít s procesy získávání 

a výběru zaměstnanců tolik práce, aby to ovlivnilo provoz jejich 

firmy, jako kdyby tuto činnost museli vykonat sami. Za pevně  

stanovenou částku zaměstnanec společnosti projde spolu s osobou  

zodpovědnou za výběrové řízení informace o pracovním místě, na  

základě kterých pomůže napsat inzerát a vybere vhodné nástroje pro 

inzerci. Samozřejmostí je také příprava smluv a asistence při  

výběrovém řízení. Firma touto službou cílí především na menší firmy 

bez vlastního personálního oddělení.  

 

Druhou službou, kterou firma nabízí je příprava studentů středních 

škol na výběrové řízení. Služba bude zaměřena na střední školy  

v Ústeckém a Karlovarském kraji, na které se společnost speciali-

zuje. V rámci služby konzultant naučí jak správně sepsat životopis, 

vybrat pracovní pozici, na kterou se uchazeč hodí a připraví klienty 

na výběrový pohovor. Klient díky této službě zvýší své šance na 
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získání vysněné práce. Potenciál této služby společnost vidí přede-

vším v možnosti spolupráce s krajem, či firmami působícími v regi-

onu, kde se vždy konkrétní škola nachází.  

 

Poslední nabízenou službou je individuální příprava na výběrové ří-

zení. Tato služba bude nabízena všem, kteří by se chtěli připravit 

na získání lepší pracovní pozice.  

4.6 Základní informace o společnosti HR - dina  

Název společnosti HR – dina vychází z možnosti využít první dvě 

písmena v příjmení, k zdůraznění oboru podnikání. Této skutečnosti 

bylo využito také při tvorbě loga. Hrdina, což je příjmení zaklada-

tele, také umožňuje reklamní spojení s vyhledáváním zaměstnanců „Na-

jdeme vám do společnosti hrdinu, kterého potřebujete“ či reklamní 

spojení pro zákazníky hledající pracovní místo.  

 

Společnost zvolila pro své podnikání právnickou formu společnosti 

s ručením omezeným. Základní kapitál této společnosti činí 100 000 

Kč. Předmětem podnikání je Poradenská a konzultační činnost.  

 

Oblast působení, jak už bylo zmíněno výše, je konzultační činnost 

v oblasti HR se zaměřením především na malé firmy, střední školy a 

individuální zájemce o karierní poradenství v Ústeckém a Karlovar-

ském kraji.  

 

Vize: 

Vizí společnosti HR – dina je být externím partnerem společností, 

které ji budou brát jako svého interního partnera. Do 3 let navázat 

co nejbližší vztahy se zákazníky a spolu s klienty růst, díky čemuž 

se firma stane žádanou firmou na severozápadě Čech.  

 

Mise: 

Společnost chce svými službami pomoci k zlepšení pracovního trhu 

v Ústeckém a Karlovarském kraji. Firma HR - dina vzniká pro zajiš-

tění personální pomoci společnostem, které si sami nemohou dovolit 

vlastní personální zaměstnance. Posláním společnosti je naučit 

správnému získávání a výběru pracovníků, za ceny které si budou moci 
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dovolit i menší podnikatelské subjekty.  Rovněž chce společnost 

pomáhat zájemcům o zaměstnání přípravou na výběrová řízení, díky 

čemuž se může zlepšit celkový pracovní trh, který v této oblasti 

není ideální. 

 

Cíle:  

Mezi hlavní cíle společnosti patří: 

 

• V prvním roce dosáhnout zisku.  

 

• Zajistit si do 3 let takové postavení na trhu, aby společnost  

  vykonávala službu personálního konzultanta u 5 firem měsíčně.  

 

• Do 3 let působit jako karierní poradce na minimálně 25 školách. 

 

4.7 Analýza trhu 

4.7.1 Analýza makroprostředí 

Pro analýzu makroprostředí trhu, byla zvolena metoda PESTLE, která 

se zabývá faktory ovlivňující firmu. Patří sem: 

 

Politické faktory 

V současné době lze v České republice celkem snadno začít s podni-

káním. Minimálně tomu tak je z politického hlediska. Velké firmy 

přicházející ze zahraničí často dostávají od státu výhodné podmínky 

v podobě daňových prázdnin, což znesnadňuje podnikání lokálním men-

ším firmám. Možnost podnikání je zde však vysoká. V Ústeckém kraji, 

kde společnost HR – dina bude sídlit, jsou navíc lidé motivování 

k podnikání pomocí dotačních programů. Podnikání by také ovlivnily 

změny v oblasti pracovního práva, které politici mohou učinit.  

 

Ekonomické faktory 

Dle českého statistického řadu bylo v Ústeckém kraji na konci roku 

2018 evidováno celkem 176 111 ekonomických subjektů. Z toho nejvyšší 

část tvoří soukromí podnikatelé podnikající dle živnostenského  

zákona, kterých bylo evidováno 125 862. Obchodních společností bylo 

celkem evidováno 20 464. Více obchodních společností je evidováno 

pouze v Praze, Středočeském kraji a Jihomoravském kraji. Z této 



| 50 

statistiky vyplývá, že je v Ústeckém kraji velké množství společ-

ností, což by mělo přinášet vyšší nabídku pracovních příležitostí 

jak pro zaměstnance, tak pro externí firmy hledající spolupráci. 

Naopak v Karlovarském kraji je počet ekonomických subjektů nižší. 

Samozřejmě zde hraje vysokou roli velikost Karlovarského kraje, 

který je v rámci republiky nejmenší. Celkově zde v roce 2018 bylo 

evidováno 75 198 ekonomických subjektů, konkrétně se jednalo  

o 10 263 obchodních společností. Méně obchodních společností se na-

chází pouze v kraji Vysočina. (ČSU, 2019) 

 

Do ekonomických faktorů, které ovlivňují Ústecký a Karlovarský kraj 

patří také průměrná hrubá měsíční mzda a medián mzdy. Karlovarský 

kraj si v tomto srovnání vede nejhůře ze všech krajů v České  

republice. Průměrná měsíční hrubá mzda v tomto kraji byla za rok 

2018 stanovena na 29 236 Kč. Medián měsíční mzdy v Karlovarském 

kraji byl 26 774 Kč. V Ústeckém kraji je průměrná hrubá měsíční mzda 

o něco vyšší a v roce 2018 činila sumu 30 802 Kč. Mediánem pak byla 

částka 27 901 Kč. V porovnání s republikovým průměrem, kde byla za 

rok 2018 hrubá měsíční mzda 31 885 Kč, oba kraje zaostávají. Mzdy 

v těchto lokalitách, stejně jako v jiných částech ovlivňují cizinci, 

kteří jsou v mnoha případech ochotni pracovat za nižší finanční 

ohodnocení. Ke konci roku 2018 bylo v Ústeckém kraji zaměstnáno 

25 773 cizinců a v Karlovarském kraji 17 026 cizinců, což jsou  

v porovnání s velikostí krajů vysoká čísla. Nutno podotknout,  

že v těchto krajích jsou nižší životní náklady. Například ceny za 

bydlení jsou na severozápadě v průměru nižší, než je republikový 

průměr. V Karlovarském kraji ve v roce 2017 prodávaly rodinné domy 

s kupní cenou 2 362 za m³ a byty za průměrnou cenu 12 194 za m². 

V Ústeckém kraji se dům prodával v průměru za 2 062 Kč za m³ a byt 

za cenu 7 266 za m², což je nižší kupní cena než je průměr v České 

republice. Vše se samozřejmě liší také dle města a lokality. Repub-

likový průměr cen za dům byl u domu v období 2015 – 2017 2 494 Kč 

za m³ a bytu 21 543 Kč za m². (ČSU, 2019)  

 

Dalším ukazatelem ekonomických faktorů pro danou oblast je podíl 

nezaměstnanosti. Dle evidence uchazečů o zaměstnání na úřadu práce 

vyplývá, že na konci roku 2018 byla v Ústeckém kraji nezaměstnanost 

4,5%, což je druhá nejvyšší nezaměstnanost napříč Českou republikou. 
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Celkem je na úřadu práce v tomto kraji evidováno 26 335 uchazečů  

o zaměstnání. V Karlovarském kraji bylo ke konci roku 2018 evidováno 

6 229 uchazečů o zaměstnání a nezaměstnanost činila 2,93% (ČSU,2019) 

 

Mnoho lidí také využívá možnost práce v zahraničí, konkrétně v Ně-

mecku. Ve spolkové republice Německo totiž kromě vyšších výdělku 

nabízí také přídavky na děti a to ve výši 194 eur měsíčně na první 

a druhé dítě. To vše bez ohledu na to, zda rodina žije v Německu.(Za-

chová, 2018). Průměrná mzda v Německu za rok 2018 činila 95 508 Kč. 

Na tuto částku samozřejmě většina českých pracovníků nedosáhne, 

nicméně minimální mzda v roce 2019 činí v Německu zhruba 40 000 Kč 

(pracomat.cz, 2019), zatím co v České republice je minimální mzda 

13 350 Kč. V hodinové sazbě je to cca 230 Kč, což je zhruba 3x více 

než minimální mzda v České republice, která činí přibližně 83 Kč. 

(Bureš, 2019) 

 

Sociální faktory 

Sociální faktory úzce souvisí s ekonomickými faktory. Rodinný příjem 

totiž výrazně ovlivňuje životní styl. Když se na sociální faktory 

podíváme více ze statistického hlediska, zjistíme, že v Ústeckém 

kraji žilo při posledním sčítání obyvatel v roce 2011 celkem 808 

961, z toho v produktivním věku bylo celkem 565 358 obyvatel,  

a v Karlovarském kraji žilo 295 595 obyvatel, z toho bylo 207 480 

obyvatel v produktivním věku. Vlivem demografické vývoje, kdy se po 

roce 2000 rodilo méně dětí, můžeme pozorovat snižování počtu  

studentů na středních školách. V Ústeckém kraji v roce 2018/2019 

studovalo na středních školách 31 151 žáků. Ze statistik základních 

škol však vidíme postupné zlepšení. V roce 2018/2019 studovalo 

v tomto kraji 76 391 žáků, takže lze předpokládat, že v budoucích 

letech poroste počet středoškoláků. Vysokou školu studovalo ve škol-

ním roce 2018/2019 celkem 15 102 studentů s trvalým bydlištěm 

v kraji. Právě na vysokých školách je vidět největší pokles  

studentů. Například v roce 2014/2015 studovalo vysokou školu 18 989 

studentů. Z těchto statistik lze odhadnout, že v posledních letech 

nastupuje většina pracovníků do zaměstnání po absolvování střední 

školy. Statistiky v Karlovarském kraji jsou podobné trendům  

v Ústeckém kraji. I zde dochází k poklesu počtu žáků na středních 

školách. Vzhledem k velikosti kraje zde však studuje méně žáků.  
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Ve školním roce 2018/2019 zde studovalo 10 541 žáků. Vysokoškolských 

studentů s trvalým bydlištěm v Karlovarském kraji bylo 5 121  

a i zde můžeme vidět pokles proti předchozím ročníkům. Na základních 

školách postupně žáků přibývá a v roce 2018/2019 základní školy 

navštěvovalo 25 185 žáků. Co se týče celorepublikového srovnání 

v rámci vzdělávání, tak ze statistik z roku 2018 vyplývá,  

že v Ústeckém a Karlovarském kraji dosahují lidé nejnižšího vzdělání 

v republice. Podíl vysokoškoláků v Ústeckém kraji činil k roku 2018 

11,2 %. V Karlovarském kraji je podíl vysokoškolsky vzdělaných osob 

pod 13 %, je zde ale nejvyšší podíl osob, které dosáhly pouze  

základního vzdělání. Statistiky z obou krajů jsou ovlivněny vylou-

čenými lokalitami, které se zde nacházejí. Při pohledu na zaměstnání 

podle odvětví zjistíme, že v Ústeckém kraji pracovalo k roku 2018 

nejvíce lidí ve zpracovatelském průmyslu. Konkrétně se jednalo o 26 

%. Druhým odvětvím následně byl velkoobchod, maloobchod; opravy  

a údržba motorových vozidel, kde pracovalo zhruba 13 %. Třetím  

odvětvím s nejvyšším počtem zaměstnanců v kraji pak byla doprava  

a skladování 8 %. V Karlovarském kraji byl rovněž nejrozšířenějším 

odvětvím zpracovatelský průmysl, který zaměstnával zhruba 26 %. 

Druhým odvětvím s největším zastoupením byla zdravotní a sociální 

péče 9 %. Třetím odvětvím byla veřejná správa a obrana a povinné 

sociální zabezpečení. V tomto odvětví pracovalo 8%. (čsu.cz, 2018 a 

2019) 

 

Technologické faktory 

Technologické faktory podnikání v oblasti HR konzultace přímo  

neovlivňují, jelikož tento druh podnikání nepotřebuje speciální 

stroje ani softwary. Svou roli však technologie přece jen hrají. 

Technologie dnes ovlivňuje drtivou většinu obyvatel. Lidé jsou dnes 

téměř celé dny online a firmy vyhledávají své partnery převážně za 

pomoci internetu. V kurzu jsou také sociální sítě, jejichž vliv se 

také stále zvětšuje. Z tohoto důvodu je potřeba, aby každá firma 

byla online a nabízela veřejně ty nejdůležitější informace o svém 

podnikání.  
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Legislativní faktory 

Abychom mohli založit společnost s ručením omezeným, je zapotřebí 

splnit dané podmínky. Zakladatel společnosti je povinen získat  

živnostenské oprávnění. Tyto podmínky jsou uvedeny v Živnostenském 

zákoně § 6 odstavec 1. Patří mezi ně: Dosažení věku 18 let, způso-

bilost k právním úkonům a bezúhonnost. Dalším nezbytným krokem  

je sepsání zakladatelského dokumentu. Po získání živnostenského 

oprávnění a sepsání zakladatelské listiny je podnikatel povinen 

zřídit v bance účet a vložit na něj vklad. Následně se proces dovrší 

podáním návrhu na zápis do obchodního rejstříku, který se podává  

na speciálním formuláři. Společnost následně vzniká zápisem do ob-

chodního rejstříku, čímž jí vznikají povinnosti u finančního úřadu. 

Pokud společnost disponuje zaměstnanci, musí se také zaregistrovat 

na zdravotní pojišťovně a správě sociálního zabezpečení. Společnost 

je také povinna dodržovat všechny zákony týkající se zaměstnávání a 

ochrany spotřebitele.  

 

Jako společnost s ručením omezeným firma odpovídá za své závazky 

pouze do výše svého nesplaceného vkladu. Konzultační společnosti 

v současné době nemusí mít EET, což usnadní začátek podnikatelské 

činnosti. Pro obor podnikání konzultace také nejsou stanoveny  

konkrétní podmínky, které by musel podnikatel splnit. Rovněž  

povolání karierního poradce není vázáno licencí pro výkon této 

služby. (inspiromat,2017)  

 

Ekologické faktory 

Ekologické faktory podnikání firmy HR – dina neovlivňují. 

 

4.7.2 Analýza mikroprostředí 

Pro analýzu mikroprostředí byla zvolena PORTEROVA analýza.  

 

Vliv dodavatelů 

Jelikož je firma HR – dina konzultační společností, není vázaná na 

vliv dodavatelů.  
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Vliv odběratelů/zákazníků 

Vliv zákazníků je pro náš podnikatelský záměr klíčový. Bez zákazníků 

nemůže být podnikatelská subjekt nikdy úspěšný. Z tohoto důvodu bude 

většina pozornosti věnována právě zákazníkům a jejich potřebám.  

Mezi klíčové zákazníky společnosti patří menší firmy, které  

si nemohou dovolit vlastní personální oddělení či personálního  

zaměstnance. Naopak menším vlivem z potenciálních zákazníků  

disponují individuální zájemci o karierní poradenství. V rámci  

spolupráce se středními školy chce společnost spolupracovat  

i s většími společnostmi, kterým by zde nabídla možnost reklamy. 

Tato služba však stejně jako individuální poradenství nebude  

tolik výdělečná jako poradenství při výběrových řízení.  

 

Vliv substitučních výrobků 

Do substitučních výrobků, v tomto případě služeb, jsem zařadil per-

sonální agentury. Tyto služby, stejně jako služby nabízené společ-

ností HR – dina, napomáhají k získání zaměstnanců, nicméně dle mého 

názoru jiným způsobem. Personální agentury pracují většinou se svou 

databází, což jim dává výhodu v podobě mnoha potencionálních pra-

covníků a kontaktů, které mohou svým klientům nabídnout. Mezi hlavní 

personální agentury působící v regionu patří: 

 

Man power                              

Tato mezinárodní společnost disponuje světovou sítí s téměř 4 400 

pobočkami ve více než 80 zemích světa. V České republice disponuje 

22 pobočkami. V rámci regionu, kde hodlá působit společnost HR – 

dina, má společnost Man power pobočky v Chomutově a v Ústí nad 

Labem. Společnost kromě recruitmentu nabízí také agenturní zaměst-

návání. Společnost dále disponuje dceřinými společnostmi, které se 

zabývají dalšími HR procesy, jako je například talent management, 

či poskytováním IT služeb.  

  

Mezi hlavní výhody společnosti patří:  

+ Jméno společnosti – světově známá firma 

+ Velká databáze klientů – firem i uchazečů o zaměstnání 

+ Velká síť poboček  

+ Know how  
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+ Zdroje společnosti – diverzifikace  

 

Mezi hlavní nevýhody patří: 

- vysoké ceny za služby (standardně trojnásobek mzdy na obsazované 

pozici, což při průměrné mzdě činí částku 40 050 Kč)   

- velké množství klientů (neosobní přístup pro malé subjekty)  

https://www.manpower.cz/manpower/cs/ 

 

Hoffman Personal                                     

Společnost Hoffman Personal je původem německou personální agentu-

rou. Společnost má své dceřiné společnosti v České republice,  

Rakousku, Švýcarsku, Itálii, Slovensku, Anglii a USA. V České re-

publice společnost působí od roku 1993, kdy byla založena pod názvem 

WIZARD. Od roku 2005 firma Hoffman-Wizard s.r.o. k firemní skupině 

Hofmann. Společnost kromě recruitmentu nabízí agenturní zaměstná-

vání, což je hlavní služba, kterou společnost nabízí. V České re-

publice má společnost celkem 12 poboček. V regionu působnosti spo-

lečnosti HR - dina disponuje společnost třemi pobočkami, které se 

nacházejí v Chebu, Chomutově a Ústí nad Labem.  

 

Mezi hlavní výhody společnosti patří:  

+ dlouhodobá spolupráce s klienty 

+ zkušenosti na trhu 

+ zdroje 

+ pověst 

 

Mezi hlavní nevýhody patří: 

- cena (standardně trojnásobek mzdy na obsazované pozici, což při 

průměrné mzdě činí částku 40 050 Kč)   

https://www.hofmann-personal.cz/cz/ 

 

Adecco                                                   

Společnost Adecco působí v České republice od roku 1992, disponuje 

zde 20 pobočkami a patří k lídrům na trhu. Celkově zaměstnává 31 000 

zaměstnanců ve více než 5000 pobočkách v 60 zemích. Na severozápadě 

Čech disponuje firma pobočkami v Ústí nad Labem a v Chomutově.  

https://www.manpower.cz/manpower/cs/
https://www.hofmann-personal.cz/cz/
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Společnost nabízí služby personální agentury, ale i agenturní  

zaměstnance či služby na testování zaměstnanců.  

 

Mezi hlavní výhody společnosti patří:  

+ Jméno společnosti – světově známá firma 

+ Velká databáze klientů – firem i uchazečů o zaměstnání 

+ Velká síť poboček  

+ Zkušenosti  

+ Know how  

+ Zdroje společnosti   

 

Mezi hlavní nevýhody patří: 

- vysoké ceny za služby (standardně trojnásobek mzdy na obsazované 

pozici, což při průměrné mzdě činí částku 40 050 Kč)   

http://www.adecco.cz/ 

 

Grafton Recruitment, s.r.o.                     

Společnost Grafton působí v 6 zemích, jedná se o Českou republiku, 

Slovensko, Maďarsko a Polsko, Irsko a Severní Irsko. V České  

republice společnost disponuje pobočkami ve 14 městech. Na severo-

západě Čech má své pobočky v Ústí nad Labem a v Chomutově. Firma 

dodává zaměstnance na hlavní pracovní poměr i formou agenturního 

zaměstnávání.  

 

Mezi hlavní výhody společnosti patří:  

+ Jméno společnosti  

+ Velká databáze klientů – firem i uchazečů o zaměstnání 

+ Velká síť poboček  

+ Reference  

+ Zkušenosti  

+ Know how  

+ Zdroje společnosti  

+ Mobilní aplikace  

+ Cílí i na malé firmy   

 

 

 

http://www.adecco.cz/
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Mezi hlavní nevýhody patří: 

- vysoké ceny za služby (standardně trojnásobek mzdy na obsazované 

pozici, což při průměrné mzdě činí částku 40 050 Kč)   

https://www.grafton.cz/ 

 

Vliv stávajících konkurentů 

Peraspera group                                     

Společnost Peraspera se svou činností nejvíce podobá službám nabí-

zeným společností HR - dina. Společnost disponuje třemi pobočkami, 

z toho dvě se nachází v oblasti, ve které plánuje působit společnost 

HR - dina. Tyto pobočky se nacházejí v Ústí nad Labem a v Karlových 

Varech. V rámci služeb se společnost zaměřuje jak na firmy, tak i 

na jedince. Firmám nabízejí služby recruitmentu a vzdělávání. Spo-

lečnost klade důraz na individuální řešení potřeb svých klientů, 

s čímž souvisí úzká spolupráce. Jednotlivcům společnost nabízí ka-

rierové poradenství a koučování.  

 

Mezi hlavní výhody společnosti patří:  

+ individuální přístup 

+ pomoc při volbě strategie 

+ zkušenost v oblasti HR na pobočce v Karlových Varech 

+ záruka na kandidáta po dobu zkušební lhůty  

+ vstupní sezení u karierního poradenství zdarma  

Mezi hlavní nevýhody patří: 

- reference na webu jsou uvedeny bez názvů zdroje, tudíž nejsou  

  důvěryhodné 

- dle webových stránek zaměstnanci na pobočce v Ústí nad Labem  

  nedisponují velkými znalostmi z oblasti HR a zkušenosti získávají  

  až na současné pozici 

http://www.perasperagroup.cz/index.php 

 

Asista                                                   

Společnost Asista se zabývá především rekvalifikačními kurzy  

a firemním vzděláváním. Nabízí ale také službu personální agentury 

a poradenství. Poradenství nabízí ve dvou programech, kterými jsou 

„Nikdy není pozdě“ a Věř si a začni znova. První z programů probíhá 

https://www.grafton.cz/
http://www.perasperagroup.cz/index.php
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v Chomutově a druhý ve Vejprtech. Sídlo společnosti je ve městě 

Most.  

 

Mezi hlavní výhody společnosti patří:  

+ projekty Evropské unie  

+ široká nabídka služeb (především kurzů) 

+ bezplatné služby zprostředkování zaměstnání 

 

Mezi hlavní nevýhody patří: 

- webové stránky nejsou aktuální 

- Dle serveru justice.cz firma stále funguje, na webu však nelze  

  najít žádné aktuální informace 

http://www.asista.cz/poradenstvi/ 

 

Irena Kameníková  

Paní Kameníková podniká jako fyzická osoba ve městě Chomutov. Mezi 

služby, které nabízí, patří především personální poradenství pro 

firmy. Kromě poradenství ve firmách, pořádá semináře a kurzy o zá-

kladních procesech v oblasti HR. Další činnosti, které se profesi-

onálně věnuje je koučování a karierní poradenství 

 

Mezi hlavní výhody patří:  

+ 12 let zkušeností z trhu práce 

+ velká síť na pracovním portálu linkedin.com  

+ nezávislost  

 

Mezi hlavní nevýhody patří: 

- ručení za výsledky 

- omezené zdroje 

http://www.prace-kouc.cz/o-mne 

 

Vliv nových konkurentů  

Riziko vstupu nových konkurentů je v každém odvětví podnikání. 

Vzhledem k současné situaci, kdy bude firma vytvářet svou pozici na 

trhu od nuly, není vliv nových konkurentů na podnikání vysoký,  

jelikož společnost HR – dina zatím nemá klienty, které by mohla 

ztratit. Je však samozřejmé, že nová konkurence na trhu ovlivní 

http://www.asista.cz/poradenstvi/
http://www.prace-kouc.cz/o-mne
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získávání klientů. Takováto konkurence se však v blízké době neoče-

kává.  

 

4.7.3 Interní analýza 

Firma HR – dina bude při svém založení disponovat základními zdroji. 

Výhodou předmětu podnikání, ve kterém firma bude působit  

je nenáročnost na hmotné zdroje. Mezi základní zdroje, kterými bude 

firma disponovat, patří: 

 

Lidské zdroje 

Ve firmě bude po jejím založení zaměstnán jeden zaměstnanec. Tímto 

zaměstnancem bude zakladatel společnosti Bc. Petr Hrdina. Petr  

Hrdina je studentem posledního ročníku magisterského studia  

na Masarykově ústavu vyšších studií ČVUT v Praze. Oborem studia je 

projektové řízení inovací. Díky tomuto studiu disponuje teoretickými 

znalostmi o finančním řízení firmy a projektovém managementu.  

Své bakalářské studium absolvoval rovněž na Masarykově ústavu 

vyšších studii, tentokrát v oboru Personální management. Díky této 

specializaci disponuje základními informacemi v oblasti HR. Tyto 

informace zužitkoval při své bakalářské práci, která se zabývala 

získáváním a výběrem zaměstnanců ve společnosti sídlící v Ústeckém 

kraji, díky čemuž mohl poznat pracovní trh v oblasti, ve které chce 

podnikat. Své akademické znalosti také využíval při své 3 leté praxi 

v oblasti HR. 

 

Firma bude spolupracovat také s externími společnostmi. Účetnictví 

ve firmě bude zastávat firma EPONA – Ekonomika s.r.o. sídlící  

v Kadani. Právní záležitosti budou konzultovány s právníkem  

sídlícím v Chomutově. 

 

Finanční zdroje 

Základní kapitál, kterým firma bude disponovat při svém vzniku, činí 

částka 100 000 Kč.  
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Hmotné zdroje 

Sídlo společnosti a zároveň její provozovna bude na Mírovém náměstí 

v Kadani. Jedná se o prostory 50 metrů od radniční věže o rozměru 

40 metrů čtverečních. K výkonu služby bude k dispozici notebook  

a mobilní telefon. Kancelář bude vybavena dvěma pracovními stoly. 

Jeden bude umístěn v zadní části kanceláře. Druhý bude umístěn 

v přední části kanceláře a bude sloužit pro jednání s klienty.  

Kancelář bude dále doplněna skříňkami s úložnými prostory, sloužící 

ke skladování administrativních podkladů a archivaci. Pro občer-

stvení klientů a pracovníků bude k dispozici kávovar a minilednička. 

Z důvodu pracovních cest za klienty, bude firma využívat automobil 

patřící majiteli společnosti.  

 

Nehmotné zdroje  

Mezi nehmotné zdroje společnosti patří programy Microsoft office, 

dále je to program sloužící k vytváření plakátů a úpravě fotografii, 

certifikát karierního poradce a název společnosti. 

 

4.7.4 SWOT analýza 

 

Tabulka č. 2. SWOT analýza. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Silné stránky: Osobním přístupem je míněna angažovanost zaměstnance, 

který nebude spolupracovat pouze na dálku, ale bude fyzicky navště-

vovat pobočku klienta. Cena je fixně stanovená a vzhledem k tomu, 

že konkurence nabízí své služby za dvojnásobek až trojnásobek  

Silné stránky Slabé stránky

osobní přístup nová společnost

cena omezené zdroje

znalost procesů mladý zaměstnanec

znalost regionu

Příležitosti Hrozby

využití sociálních sítí nezájem trhu

zacílení na malé firmy pracovní neschopnost

využití kontaktů v regionu vstup nové konkurence 

využití dotací nedostatečné povědomí o službě 

rozšíření do dalších krajů zvýšení nákladů

spolupráce s městy a kraji

SWOT 
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nástupní mzdy na dané pozici je naše cena nižší. Znalost procesů je 

nezbytná pro výkon jakékoli procese. Díky znalosti regionu můžeme 

zvolit správné nástroje získávání zaměstnanců i klientů.  

 

Slabé stránky: Nová společnost má z důvodu nedostatku referencí 

často problémy se získáním klientů. Z důvodu omezených zdrojů, pře-

devším finančních, nemůže společnost oslovovat širokou veřejnost za 

pomoci drahých nástrojů. Mladý zaměstnanec společnosti může být 

často v očích potenciálních klientů považován za nezkušeného. 

 

Příležitosti: Sociální sítě slouží jako dobrý nástroj pro získávání 

klientů a reklamu. Především protože jsou levnější než klasické 

nástroje marketingu. Na sociálních sítích je také možné získávat 

zaměstnance pro klienty. Zacílení na malé firmy by mělo mít úspěch 

z toho důvodu, že nejsou příliš zajímavé pro klasické personální 

společnosti. Rovněž tyto firmy nechtějí platit za služby personál-

ních agentur, jelikož jejich služby považují za drahé. Díky síti 

kontaktů v regionu by společnost mohla získat první klienty a získat 

tak reference. Využití dotací by mohlo pomoci s vyřešením problému 

omezených zdrojů. V případě úspěchu na trhu je možné získávat i 

klienty z okolních krajů čímž se rozšíří množství potencionálních 

klientů. Díky spolupráci s městy a kraji se nabízí možnost nových 

zakázek.  

 

Hrozby:  Největší hrozbou je pro každý podnikatelský subjekt nezájem 

trhu. Se zákazníky přicházejí výnosy, bez kterých společnost nemůže 

fungovat. Jelikož firma počítá v úvodu činnosti s jedním zaměstnan-

cem, jeho pracovní neschopnost by měla za následek úplné zastavení 

činnosti společnosti. Vstup nové konkurence může vždy uškodit pod-

nikatelskému subjektu, jelikož usiluje o stejné zákazníky. Nedosta-

tečné povědomí o službě může mít za následek nedostatek klientů. 

Zvýšení nákladů by rovněž mělo negativní dopad na fungování společ-

nosti. 

 

Vzhledem k faktu, že se jedná o novou společnost, kterou silně 

ovlivňují slabé stránky na růstovém trhu, je vhodné použít strategii 

WO - (slabé stránky a příležitosti).  
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Skutečnost, že se jedná o novou společnost, která nemá své postavení 

na trhu, lze ovlivnit za pomoci marketingu. K tomu lze využít soci-

ální sítě, na kterých je vlastník firmy osobně velmi aktivní. Dále 

je zde možnost spolupráce se středními školami, městy a kraji, které 

vybírají partnery především na základě ceny. Problém týkající se 

omezených zdrojů, lze snížit získáním dotací, které jsou ve městě 

Kadaň a celém Ústeckém kraji začínajícím podnikatelům nabízeny.  

Po 3 letech na trhu očekávám etablovanost na trhu a posílení silných 

stránek, což povede k rozvoji společnosti a volnému přechodu na 

strategii SO (silné stránky a příležitosti). 

 

Díky nízké ceně a osobnímu přístupu můžeme zacílit na malé firmy, 

které si nemohou dovolit drahé služby personálních agentur. Nabízí 

se také možnost rozšířit nabídku služeb do dalších krajů. 

 

4.7.5 Analýza zákazníků:  

Za potencionální klienty byly vybrány čtyři skupiny zákazníků. Kon-

krétně se jedná o firmy, střední školy, města a individuální zájemce 

o služby naší společnosti. Analýza jednotlivých skupin je provedena 

na základě statistických údajů z veřejných databází a dotazníkového 

šetření, které zkoumalo zájem o služby nabízené společností HR - 

dina u každé z cílových skupin. Dotazník byl šířen pomocí e-mailů, 

které byly dohledány na webových stránkách nebo získány od známých.   

 

Firmy: 

Jak už bylo zmíněno na straně 56, v Ústeckém kraji se nachází přes 

20 000 obchodních společností a v Karlovarském kraji se nachází více 

než 10 000 obchodních společností.  

 

Ze statistických údajů se zdá počet potencionálních klientů dosta-

tečný. Z těchto statistik však nelze zjistit velikosti firem, ani 

zda firmy disponují personálním oddělením či nikoliv. Z tohoto dů-

vodu bylo provedeno dotazníkové šetření, které mělo za cíl zjistit 

zájem o nabízenou službu personálního konzultanta. Hypotézou pro 

dotazníkové šetření byl očekávaný zájem o službu ze strany menších 

společností, které nedisponují vlastním personálním oddělením či 

personálním pracovníkem a nechtějí platit vysoké ceny personálních 

agentur za získání zaměstnance.  
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Pro dotazníkové šetření se společnosti povedlo získat celkem 154 

respondentů, konkrétně se jednalo o 93 respondentů z Ústeckého kraje 

a 61 z Karlovarského hraje. Z dotazníkového šetření vyplynulo,  

že mezi kraji nejsou výrazné rozdíly, což je zřejmě dáno především 

umístěním krajů. Přímý zájem o služby personálního konzultanta  

projevilo celkem 29 % dotázaných. Odpověď možná zvolilo 34 %  

respondentů, z čehož lze učinit odhad zájmu o službu na zhruba 46 

%. Potvrdila se také očekávání, že velké firmy nemají o službu 

zájem, jelikož disponují vlastním personálním oddělením či persona-

listou. Rovněž u malých firem do 10 zaměstnanců nebyl vysoký zájem. 

Největší zájem o službu projevily firmy od 10 do 50 zaměstnanců a 

následně od 50 zaměstnanců do 250. Statistika je z části ovlivněna 

účastí respondentů. Nejvíce odpovídajících bylo právě ze skupiny od 

10 do 50 zaměstnanců, na které společnost plánuje převážně cílit.  

 

Z otázek týkající se cen za personální služby vyplynulo, že firmy 

považují ceny nastavené personálními společnostmi za příliš drahé. 

Tuto odpověď zvolilo zhruba 50% dotazovaných. Cena byla rovněž hlav-

ním kritériem pro výběr externího dodavatele, spolu si referencemi. 

34 % dotázaných uvedlo, že s personálními agenturami nespolupracují 

převážně z důvodu ceny, která je dle jejich názoru vysoká. Z analýzy 

vyplynulo, že by firmy byly ochotny za službu personálního konzul-

tanta ochotny zaplatit od 10 000 do 20 000 Kč. Což se zdá jako 

rozumné řešení, jelikož pracovník na personální pozici by firmu 

vyšel dráze.   

 

Co se týče spolupráce se středními školy, tak pouze 16 % z dotázaných 

firem v současné době spolupracuje se středními školami. Celkem 66% 

firem by rádo využilo reklamy na středních školách. Největší zájem 

byl ze strany velkých společností, u malých firem do 10 zaměstnanců 

byl zájem o tuto službu minimální. 

  

Střední školy: 

V Ústeckém kraji se v současné době nachází 91 středních škol. 

V nejbližším okolí sídla společnosti (do 40 minut), které  

je v Kadani, se nachází celkem 34 středních škol. Do hodiny se 

nachází dalších celkem 10 škol. Zbylé školy jsou ve vzdálenosti více 
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než 100 km. V Karlovarském kraji se nachází celkem 37 středních 

škol. Všechny tyto školy jsou vzdáleny do hodiny cesty od sídla 

společnosti. (stredniskoly.cz, 2019)  

 

Dotazníkového šetření se celkem zúčastnilo 71 respondentů, z toho 

45 z Ústeckého kraje a 26 z Karlovarského kraje. V Ústeckém kraji 

to značí zhruba polovinu škol a v Karlovarském dokonce více, tudíž 

lze průzkum považovat za dostatečný. Přestože 51 % dotazovaných 

respondentů uvedlo, že škola disponuje vlastním karierním poradcem 

(z 82 % interním), o službu společnosti HR - dina projevilo zájem 

69 % dotázaných. Je zde důležité uvést, že v předběžném dotazníku 

nebyla uvedena cena za tuto službu, která může rozhodování ovlivnit. 

Nicméně jsou tyto prvotní výsledky průzkumu povzbuzující.  

 

Města a obce: 

V  Ústeckém kraji se nachází 354 obcí, z toho 54 obcí disponuje 

statusem města, 9 obcí má status městys a 5 statutární město. Obce 

do 500 obyvatel představují celkem 54 % všech obcí v kraji (kr-

ustecky.cz, 2019). Karlovarsky kraj je nejmenší kraj v České repub-

lice, celkem se zde nachází 132 obcí z toho 28 měst. (karlovarsky-

kraj.webnode.cz, 2019) 

 

Předpokladem pro dotazníkové šetření byla hypotéza, která předpo-

kládala zájem o tuto službu především ze strany malých měst od 

10 000 do 20 000 obyvatel. Nižší zájem se čekal u menších obcí do 

10 000 obyvatel. Naopak u velkých měst se zájem o tuto službu příliš 

neočekával, jelikož většinou disponují vlastním personálním odděle-

ním či personálním pracovníkem. Předpokladem pro úspěšnost této 

služby byla nižší cena za nabízenou službu než u konkurenčních či 

substitučních služeb, jelikož ve veřejné sféře bývá cena často hlav-

ním kritériem výběru externích partnerů.  

 

Z výsledků dotazníkového šetření však vyplynulo, že zájem o tyto 

služby je minimální.  Celkem na dotazník odpovědělo 106 respondentů. 

Z Ústeckého kraje to bylo celkem 72 respondentů a z Karlovarského 

34. Samostatně by se tento počet zdál nedostatečný, nicméně odpovědi 
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se v jednotlivých krajích nelišily a výsledky byly natolik jedno-

značné, že jsou pro současný odhad zájmu dostačující. Hypotéza, že 

velká města disponující personálním oddělením, nebudou mít o nabí-

zené služby zájem, se potvrdila. Nicméně zájem nebyl ani ze strany 

ostatních měst. Celkem 81 % dotazovaných uvedlo, že by o nabízenou 

službu neměli zájem. Zájem o službu projevilo 11 % respondentů a 

zbylých 8 % uvedlo odpověď možná. Většinu z 11 % dotázaných, kteří 

uvedli zájem o službu, tvořila města od 10 000 do 20 000 obyvatel. 

Celkem 71 % dotazovaných souhlasilo s tvrzením, že služby personál-

ních agentur jsou příliš drahé a rovněž byla cena nejdůležitějším 

faktorem pro výběr externí společnosti. Nezájem ze strany měst o 

tyto služby lze zjistit z otázky, zda využívají služeb externích 

personálních agentur, na kterou odpovědělo necelých 70 % dotázaných, 

že těchto služeb nevyužívají, jelikož je nepovažují za důležité a 

vše zvládnou sami.  

 

Z dotazníkového šetření lze vyvodit závěr, kterým je nenabízet 

služby personálního poradce městům. V případě fungování firmy je 

možné se k nabídce služby městům v budoucnu vrátit. Není také  

vyloučeno zaměření na jiné kraje. Ze získaných informací lze  

usoudit, že podmínky na pracovním trhu se na severozápadě republiky 

v blízké době nezmění, jelikož získávání a výběr zaměstnanců nepo-

važují kompetentní lidé za příliš důležitý proces.  

 

Individuální zájemci:  

Poslední skupinou zákazníků jsou zájemci o individuální konzultan-

ství. Tato služba není pro společnost momentálně natolik důležitá 

jako zbývající služby a bude nabízena spíše okrajově. Z tohoto dů-

vodu není v této fázi firmy potřebné analyzovat zájem o tuto službu. 

 

4.8 Marketingová a obchodní strategie 

4.8.1 Marketingový mix 

Pro zvolení správné strategie, je potřebné správně si určit pro-

středí služby a to za pomoci marketingového mixu, v případě služby 

se tento mix skládá ze 7 částí, kterými jsou: 
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Produkt / Služba:  

Služby, které společnost HR - dina nabízí, jsou odborné konzultace 

v oblasti HR. První služba se týká firem, které nabízí odborné kon-

zultanství při procesu získávání a výběru zaměstnanců. Služba  

spočívá v zastání role personalisty, kterým zákazník ve firmě  

nedisponuje. Zaměstnanec firmy HR - dina navštíví daného klienta  

a spolu se zaměstnancem, zastávají povinnosti získávání a výběru 

zaměstnanců projde obsazované pracovní místo. Vytvoří popis pracovní 

pozice, na základě kterého navrhne správný nástroj pro získávání 

potencionálních uchazečů. Díky osobní návštěvě může zaměstnanec  

společnosti HR - dina lépe pochopit firemní kulturu, což by mělo  

pomoci k správnému předvýběru potencionálních zaměstnanců. Po shro-

máždění dostatečného počtu zájemců se zaměstnanec společnosti 

účastní výběrového řízení.  

 

Druhou službou, kterou společnost nabízí, je příprava žáků  

středních škol na výběrové řízení. Tato služba spočívá ve workshopu 

pro skupinu o velikosti přibližně 30 lidí. Během této přípravy se 

žáci naučí, jak správně napsat životopis, jak vyhledávat  

pracovní pozice a jak na ně reagovat. Názorně budou ukázány chyby, 

které jsou při získávání zaměstnání uchazeči nejčastěji opakovány. 

Poté budou prezentovány druhy výběrových řízení, se kterými se budou 

žáci moci při získávání zaměstnání setkat. Následně se účastníci 

workshopu dozvědí, jak se připravit na pracovní pohovor, který je 

nejčastější formou výběru zaměstnanců. V této fázi bude kladen důraz 

na vhodné oblečení uchazečů o zaměstnání a základy chování.  

Po teoretické přípravě si budou moci žáci výběrové řízení vyzkoušet. 

U této služby se také nabízí možnost pro reklamu firem, hledajících 

zaměstnance v oboru, který je na dané škole vyučován. 

 

Poslední službou, nabízenou společností, je individuální příprava 

na výběrové řízení. Během této přípravy se klient dozví, na co by 

se měl před pohovorem připravit, a konzultant společnosti s ním bude 

následně simulovat výběrové řízení. Během této simulace bude klient 

upozorňován na případné chyby, kterých by se dopouštěl.  
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Cena:  

Cena za první službu, kterou je odborné konzultanství při procesu 

získávání a výběru zaměstnanců, činí 17 900 Kč za pozici. V případě 

obsazení více pozic, se cena může měnit. 

 

Za přípravu žáků středních škol na výběrové řízení je 30 Kč za 

osobu, minimální počet účastníků je 30, tzn. minimálně 900 Kč. 

V rámci této služby se zvažuje také možnost reklamy pro firmy hle-

dající pracovníky z oboru, který je studován na dané škole. Cena 

této služby by činila 1500 Kč. 

 

Cena za individuální přípravu na výběrové řízení činí 350 Kč za 

hodinu.  

 

Místo:  

Společnost sídlí na Mírovém náměstí v Kadani. Zde také budou probí-

hat individuální přípravy na výběrové pohovory. Vzhledem k povaze 

podnikání se však větší část služeb bude odehrávat na pracovišti 

klientů.  

 

Propagace:  

K propagaci firma využije základní marketingové nástroje, které jsou 

známy z komunikačního mixu. Nejvíce užívaným nástrojem bude přímý 

marketing. Minimálně na začátku podnikatelské činnosti bude  

potřebné získávat klienty přímým oslovením. Rovněž osobní prodej 

bude velmi důležitý. V případě námi nabízených služeb proběhne vět-

šina kontraktů po osobním jednání (prodeji), která proběhnou na 

základě předchozího přímého oslovení. V rámci reklamy, bude využito 

služeb sociálních sítí, které nabízejí zacílení na požadované kli-

enty. Práce s veřejností bude především v úvodu podnikání obtížná, 

jelikož společnost pravděpodobně nebude mít dostatek zdrojů pro 

tento typ komunikace. K tomuto typu komunikace se společnost pokusí 

využít službu přípravy na výběrové řízení v rámci středních škol. 

Také se zde nabízí možnost spolupráce s úřady práce a městy, což by 

mohlo posloužit jako dostatečné PR. V rámci podpory prodeje se spo-

lečnosti nabízí možnost nabídnutí slevy na opakované využití našich 
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služeb. V případě nízké poptávky středních škol by společnost zvá-

žila na vybraných školách přednášky zdarma za účelem získání refe-

rencí. Další možnost v rámci propagace jsou například přednášky 

v dětských domovech. 

 

Lidé: 

Po založení společnosti bude ve firmě pracovat jeden zaměstnanec, 

kterým je zakladatel společnosti Bc. Petr Hrdina. Bližší informace 

naleznete v interním hodnocení zdroje na straně 59. 

 

Materiální prostředí: 

Kromě sídla firmy bude image firmy ovlivněna pracovníkem  

společnosti. Důležité je, aby už na první pohled působila společnost  

profesionálně. Dress code společnosti bude odvíjen dle dané situace, 

standardem však bude business casual či smart casual a pro  

nejdůležitější jednání business informal. Zaměstnanec společnosti 

bude využívat k provozování služby automobil Volkswagen Passat.  

Domnívám se, že tento typ auto působí důvěryhodně a je pro dané 

služby dostačující.  

 

Procesy: 

Procesy jsou v případě společnosti HR - dina klíčové pro života-

schopnost. Jelikož se jedná o službu, musí být všechny procesy  

výborně zvládnuté. Prvním procesem, který ve firmě probíhá, je  

získání zákazníka. Především na začátku podnikání, kdy bude  

společnost budovat svoji pověst, je důležité dobře oslovovat poten-

ciální klienty. U služby odborné konzultace při procesu získávání a 

výběru zaměstnanců bude po uzavření smlouvy docházet k další řadě 

procesů. Prvním z nich bude analýza podnikové kultury a obsazovaného 

pracovního místa. Po analýze pracovní pozice dojde k popisu  

pracovníka, který by měl danou pozici obsadit. Dle tohoto popisu se 

zvolí nástroje pro získávání zaměstnanců a proběhne inzerce.  

Důležité je během těchto procesů spolupracovat s klientem a upevňo-

vat tak pracovní vztah. Po získání odpovědí od uchazečů o zaměstnání 

proběhne společný předvýběr. Vybrané uchazeče následně pozveme  

k výběrovému řízení, kterého se rovněž účastníme. Po nástupu  

pracovníka je důležité spolupráci úspěšně zakončit a vyžádat si 
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zpětnou vazbu pro případné zlepšení služby. Vhodné je také dále 

udržovat kontakt se zákazníkem i do budoucna, či požádat klienta o 

reference. 

 

4.8.2 Volba strategie  

K naplnění stanovených cílů, firma hodlá využít strategie  

koncentrace na vybraný tržní segment v kombinaci se strategii dife-

renciace. Segmentace trhu spočívá v zaměření na malé firmy, které 

si nemohou dovolit platit dražší služby personálních agentur, nebo 

nedisponují personálním oddělením. Z výzkumu zákazníků vyšlo jako 

nejvhodnější zaměřit se na firmy podnikající ve stavebnictví. Stra-

tegie diferenciace spočívá v osobních vztazích se svými klienty. 

Z důvodu velikosti a omezených zdrojů, společnost nemůže konkurovat 

velkým firmám s pobočkami po celém světě. Na rozdíl od těchto firem 

ale může těžit z užší spolupráce, kterou menší portfolio zákazníků 

umožňuje. Z kombinace těchto dvou strategii vychází jako vhodný ná-

stroj stanovení ceny, která je nižší než u klasických personálních 

společností a odlišením v podobě úzké spolupráce spočívající 

v osobní angažovanosti během celého výběrového řízení. 

 

Strategie pro jednotlivé cíle: 

V prvním roce dosáhnout zisku  

Pro splnění tohoto cíle je zapotřebí získat v průměru 4 klienty 

z řad firem, pro které by společnost vykonávala službu personálního 

konzultanta. Důležitou roli v tomto případě bude hrát marketing. 

Společnost využije marketingu na sociálních sítích a přímého marke-

tingu, v rámci kterého bude aktivně oslovovat firmy. 

 

Zajistit si do 3 let takové postavení na trhu, aby společnost vyko-

návala službu personálního konzultanta u 5 firem měsíčně  

Splnění tohoto cíle bude velmi záležet na výsledcích prvních dvou 

let podnikání. Kromě získání svých klientů je zapotřebí své služby 

poskytovat ve vysoké kvalitě, která zaručí opakované využití našich 

služeb a jejich následná doporučení dalším klientům. Ke zkvalitnění 

služeb bude využívaná zpětná vazba od klientů a pravidelná školení 

a sebevzdělávání.  
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Do 3 let působit jako karierní poradce na minimálně 25 školách 

K dosažení cíle týkajícího se středních škol bude zapotřebí pře-

svědčit především vedení škol o důležitosti této služby a následná 

pozitivní zpětná vazba z řad žáků a absolventů. Především v prvních 

fázích podnikání bude důležité navázat kontakt s řediteli škol. 

První fáze k splnění tohoto cíle již začala při analýze trhu, během 

které jsem zjišťoval zájem o tuto službu. Po přípravě přednášky bude 

zapotřebí získat první klienty z řad škol. V případě nízkého zájmu 

o službu, společnost nabídne vybraným školám tuto službu zdarma pro 

získání referencí. Na základě těchto referencí by mělo být snazší 

získat nové klienty. Důležité je však udržet stávající klienty a na 

školy se pravidelně každý rok vracet.  

4.9 Analýza rizik a předpoklady úspěšnosti  

Jednotlivá rizika jsou nejdříve vypsána a následně je určena prav-

děpodobnost jejich výskytu a intenzita dopadu. Z těchto dvou odhadů 

se dále vypočítá hodnocení rizika.  

 

Tabulka č. 3. Rizika. Zdroj: vlastní tvorba 

 

* (Pro intenzitu dopadu se využívá stupnice: katastrofální,  

významná, střední, nízká a nevýznamná. 

Pro pravděpodobnost výskytu se využívá stupnice: velmi vysoká,  

vysoká, střední, nízká a minimální. 

 

Obě tyto stupnice tvoří hodnoty od 1 do 5, kdy nejvyšší číslo (5) 

je přiřazeno katastrofálnímu dopadu a velmi vysoké pravděpodobnosti 

výskytu.) 

 

 

 

 

 

Faktor Pravděpodobnost výskytu Intenzita dopadu Hodnocení rizika

Nezájem trhu střední katastrofální vysoké

Pracovní neschopnost nízká významná střední

Vstup nové konkurence nizká nízká nízké

Nedostatečné povědomí o službě střední střední střední

Zvýšení nákladů minimální nízká nízké

Time management nízká střední nízké 
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Scénáře  

Faktorem, který nejvíce ovlivní podnikání společnosti, je zájem trhu  

o nabízené služby, a s ním spojená poptávka po službách. V očekáva-

ném scénáři společnost v prvním roce plánuje každý měsíc poskytnout 

konzultanství pro 4 firmy. Cena za jednu konzultaci činí 17 900 Kč. 

Karierní poradenství by využily měsíčně v průměru 3 skupiny (třídy, 

ne školy). Cena této služby by byla minimálně 900 Kč za třídu  

(30 Kč za žáka, minimální počet 30). K této ceně by byla připočtena 

reklama od firem z okolí školy v ceně 1500 Kč. Individuální pora-

denství by měli měsíčně využít dva zákazníci. Cena této služby je 

stanovena na 350 Kč a trvat by měla hodinu. Fixní náklady činí 

v prvním roce 694 800 Kč a variabilní 208 980 Kč. Variabilním  

nákladem jsou náklady na cestovné a cena za litr nafty je stanovena 

na 31 Kč za litr. 

 

Ve druhém roce se očekává nárůst zájmu o služby karierního poraden-

ství na školách a to na 5 přednášek měsíčně. Rovněž u individuálního 

poradenství se očekává nárůst, konkrétně na 4 zákazníky měsíčně. 

Fixní náklady činí ve druhém roce 694 800 Kč a variabilní 217 992 

Kč. Cena za litr pohonných hmot je odhadnuta na 32 Kč za litr. 

 

Ve třetím roce společnost předpokládá, díky získaným zkušenostem a 

referencím, nárůst poptávky o poradenství ze strany firem. Vlivem 

této poptávky společnost zvýší cenu této služby na 19 900 Kč a 

konzultanství poskytne 5 firmám. Rovněž cenu za individuální pora-

denství zvýší na 400 Kč. Fixní náklady se zvýší na 823 440 Kč, 

jelikož dojde k zvýšení mzdových nákladů. Variabilní náklady budou 

činit 246 120 Kč a cena nafty zůstává na 32 Kč.  

 

V optimistickém scénáři by firma mohla zvládnout obsloužit 5 firem 

za cenu na 17 900 Kč. Z důvodu současné nízké kapacity zaměstnanců 

společnost nemůže své služby poskytnout více společnostem. Cena  

ani počet klientů karierního poradenství pro školy a individuální 

klienty se v prvním roce od očekávaného scénáře neliší. Fixní  

náklady zůstávají stejné jako v předchozím scénáři. Variabilní ná-

klady se liší v závislosti na vyšším počtu klientů, s čímž souvisí 

vyšší náklady na dopravu.   
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Ve druhém roce společnost očekává zvýšení zájmu o služby ze stran 

škol a individuálních zájemců. Stejně jako v prvním scénáři by se 

jednalo o 5 přednášek na středních školách a 4 individuální pora-

denství. Cena by zůstala stejná. V tomto roce se očekává zvýšení 

fixních nákladů v závislosti na zvýšení mzdy. Kvůli cestovním ná-

kladům dojde také k zvýšení variabilních nákladů.  

 

Ve třetím roce se očekává zvýšení cen. Stejně jako v prvním scénáři 

se zvýšila cena za personální konzultanství pro firmy na 19 900 Kč 

a pro individuální poradenství na 400 Kč. Vlivem růstu mzdových 

nákladů se zvýší fixní náklady. Variabilní náklady se v tomto pří-

padě nezmění.   

 

V pesimistickém scénáři by společnost měla v prvním a druhém roce 

méně než 4 firmy, pro které by vykonávala poradenskou činnost. Cena 

za tyto služby by byla rovněž 17 900 Kč. Karierní poradenství na 

školách a pro individuální zájemce by mělo zůstat stejné jako v před-

chozích dvou scénářích. Fixní náklady by v prvních dvou letech měly 

činit částku 694 800 Kč. Variabilní náklady v prvním roce dosáhnou 

částky 174 144 Kč. Ve druhém ruce dojde k zvýšení variabilních ná-

kladů z důvodu vyšších cen nafty na 175 800 Kč.  

 

Ve třetím roce by mělo dojít k navýšení poptávky po firemním kon-

zultanství na 4 klienty měsíčně. Vlivem nízké poptávky by však cena 

zůstala na 17 900 Kč. Počet klientů pro individuální karierní pora-

denství a poradenství na školách se nemění ani v tomto případě.  

 

Tyto tři scénáře poslouží jako východisko k finanční části podnika-

telského plánu. 

 

Rozhodovací stromy 

Předpokladem pro úspěšné podnikání je počítat s možnými riziky  

a hledat jejich řešení ještě než nastanou. Jedním z nástrojů, jak 

se připravit na možný nepříznivý scénář, je metoda rozhodovacích 

stromů. V tomto případě bude metoda využita k analýze pesimistického 

odhadu. Díky této analýze bychom měli dojít k řešení, které poten-

cionální situaci zlepší.  
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Pesimistický scénář mohly způsobit výše zmíněné rizikové faktory, 

ať už jeden, nebo více. V případě směřování vývoje směrem k pesi-

mistickému scénáři je nutné učinit opatření k jeho odvrácení, jak 

znázorňuje následující strom  

 

 

 

Obrázek č. 5. Možné přístupy k odvrácení pesimistického scénáře. 

Zdroj: vlastní tvorba 
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4.10 Realizační projektový plán 

Pro zajištění úspěšnosti musí být přesně určeny kroky, které  

je nezbytné vykonat. Mezi základní kroky, které jsou potřebné  

k založení firmy a jejímu následnému fungování patří: 

 

- získaní živnostenského oprávnění 

- založení s.r.o. za pomoci notářské společnosti 

- příprava kanceláře 

- příprava smluv za pomoci právní kanceláře 

- uzavření smluv s externí firmou – účetnictví 

- kontaktování potencionálních klientů  

- výkon služeb  

- školení  

 

Ganntův diagram 

 

Obrázek č. 6. Ganntův diagram. Zdroj: vlastní tvorba 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 .. .. .. .. ..

Získání živnostenského oprávnění

Založení s.r.o. za pomoci notáře

Příprava kanceláře

Uzavření smlouvy s externí firmou - učetnictví

Příprava smluv za pomoci právní kanecláře

Kontaktování potencionálních klientů

Výkon služeb 

Kurz karierního poradce 

Činnost
Doba trvání - dny
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4.11 Finanční plán 

4.11.1 Počáteční rozvaha 

 

Tabulka č. 4. Počáteční rozvaha. Zdroj: vlastní tvorba 

Aktiva 100 000

Dlouhodobý majetek 0

Drobný majetek 37 654

Oběžná aktiva 62 346

Běžný účet 62 346

Hotovost 0

Pasiva 100 000

Základní kapitál 100 000

Zisk/ztráta 0

Cizí Kapitál 0

Úvěr 0

Závazky k zaměstnancům 0

Závazky státu 0

Počáteční rozvaha
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4.11.2 Očekávaný scénář 

Tabulka č. 5. Tržby v očekávaném scénáři. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Tabulka č. 6. Náklady v očekávaném scénáři. Zdroj: vlastní tvorba  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tržby 1. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 17900 4 71600 859200

Karierní poradenství na školách 1400 3 4200 50400

Individuální poradenství 350 2 700 8400

celkem 76500 918000

Tržby 2. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 17900 4 71600 859200

Karierní poradenství na školách 1200 5 6000 72000

Individuální poradenství 350 4 1400 16800

celkem 79000 948000

Tržby 3. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 19900 5 99500 1194000

Karierní poradenství na školách 1300 5 6500 78000

Individuální poradenství 400 4 1600 19200

celkem 107600 1291200

Kč za měsíc Kč za rok Kč za měsíc Kč za rok Kč za měsíc Kč za rok

Pronájem 5000 60000 5000 60000 5000 60000

Náklady na cestovné 17415 208980 18 166 217992 20 510 246120

Internet a telefon 700 8400 700 8400 700 8400

Reklama 3000 36000 3000 36000 3000 36000

Mzda 30 000 360000 30 000 360000 38 000 456000

Webové stránky 4 000 48000 4 000 48000 4 000 48000

Externí firmy 5 000 60000 5 000 60000 5 000 60000

Sociální a zdravotní 10 200 122 400 10 200 122 400 12 920 155 040

65115 903780 65866 912792 89130 1069560

1. rok
Náklady

2. rok 3.rok
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Tabulka č. 7. VZZ v očekávaném scénáři. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Tabulka č. 8. Rozvaha v očekávaném scénáři. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Cash flow se výrazně neliší od zisků po zdanění, jelikož se neplánují 

investice, ani nepředpokládáme, že by nám klienti za služby nepla-

tili.  

Tržby 1. rok 2. rok 3. rok

Firemní konzultanství 859200 859200 1194000

Karierní poradenství na školách 50400 72000 78000

Individuální poradenství 8400 16800 19200

Celkem 918000 948000 1291200

Náklady

Pronájem 60000 60000 60000

Náklady na cestovné 208980 217992 246120

Internet a telefon 8400 8400 8400

Reklama 36000 36000 36000

Mzda 360000 360000 456000

Webové stránky 48000 48000 48000

Externí firmy 60000 60000 60000

sociální a zdravotní 122 400 122 400 155 040

Celkem 903780 912792 1069560

EBT 14220 35208 221640

Daň 19% -2702 -6690 -42112

EAT 11518 28518 179528

Výkaz zisku a ztrát 

1. rok 2.rok 3. rok

Aktiva 154420 186926 412597

Dlouhodobý majetek 37654 37654 37654

Drobný majetek 37654 37654 37654

Oběžná aktiva 116766 149272 374943

Běžný účet 116766 149272 415143

Hotovost 0 0 0

Pasiva 154420 186926 412597

Základní kapitál 100000 100000 100000

Zisk/ztráta 11518 40037 219565

Cizí Kapitál 42901,8 46889,52 93032

Úvěr 0 0 0

Závazky k zaměstnancům 40 200 40 200 50920

Závazky státu 2 702 6 690 42112

Rozvaha
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4.11.3 Bod zvratu 

 

Tabulka č. 9. Bod zvratu. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Variabilní náklady znázorňují výdaje na cestovné. Byla zde stanovena 

průměrná vzdálenost klienta na 70 km. Každého klienta během služby 

zaměstnance navštíví čtyřikrát. Spotřeba auta činí 5,5 litru nafty 

na 100 km. Cena nafty je stanovena na 31 Kč. Z těchto parametrů byly 

pak vypočteny náklady za pomocí serveru wwww.penize.cz  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bod zvratu

Cena 17900

Fixní náklady 57900

Variabilní náklady 3250

Q ?

Q=5790/(17900-3250)

Q 3,9
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4.12 Přílohy 

4.12.1 Drobný majetek 

Do společnosti je pro podnikání potřeba nakoupit základní vybavení. 

Toto vybavení je hrazeno ze základního kapitálu. 

 

Otočná židle RENBERGET, Bomstad černá 

Cena: 1 290,- 

Obrázek č. 7. židle RENBERGET. Zdroj: 

https://www.ikea.com/cz/cs/catalog/products/20339420/ 

 

Psací stůl MALM, bílá 

Cena: 3 490,- 

 

 

Obrázek č. 8. stůl MALM. Zdroj: https://www.ikea.com/cz/cs/cata-

log/products/60214159/ 

 

Komoda KULLEN s 5 zásuvkami, bílá  

Cena: 1290,- 

https://www.ikea.com/cz/cs/catalog/products/20339420/
https://www.ikea.com/cz/cs/catalog/products/60214159/
https://www.ikea.com/cz/cs/catalog/products/60214159/
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Obrázek č. 9. Komoda KULLEN. Zdroj: https://www.ikea.com/cz/cs/ca-

talog/products/20393662/ 

 

Komoda KULLEN se 2 zásuvkami, bílá 

Cena: 599,- 

Obrázek č. 10. Komoda KULLEN. Zdroj: 

https://www.ikea.com/cz/cs/catalog/products/80309241/ 

3x židle VISI K42, modrá  

Cena 499,- (1497,-) 

Obrázek č. 11. Židle VISI K42. Zdroj: https://www.idea-naby-

tek.cz/zidle-visi-modra-k42?utm_source=seznam&utm_me-

dium=cpc&utm_campaign=Sklik+-+PI+-+Sezen%C3%AD&utm_con-

tent=%C5%BDidle 

https://www.ikea.com/cz/cs/catalog/products/20393662/
https://www.ikea.com/cz/cs/catalog/products/20393662/
https://www.ikea.com/cz/cs/catalog/products/80309241/
https://www.idea-nabytek.cz/zidle-visi-modra-k42?utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=Sklik+-+PI+-+Sezen%C3%AD&utm_content=%C5%BDidle
https://www.idea-nabytek.cz/zidle-visi-modra-k42?utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=Sklik+-+PI+-+Sezen%C3%AD&utm_content=%C5%BDidle
https://www.idea-nabytek.cz/zidle-visi-modra-k42?utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=Sklik+-+PI+-+Sezen%C3%AD&utm_content=%C5%BDidle
https://www.idea-nabytek.cz/zidle-visi-modra-k42?utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=Sklik+-+PI+-+Sezen%C3%AD&utm_content=%C5%BDidle
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Stůl COBURG 120 bílý 

Cena: 3299,- 

 

Obrázek č. 12. Stůl COBURG 120. Zdroj: https://www.ideanaby-

tek.eu/jidelni-stul-coburg-120-bily 

 

  

Notebook ASUS ZenBook 13,3" i5 8GB, SSD 256GB, UX333FA-A3085R 

Cena: 21 991,- 

Obrázek č. 13. notebook ASUS. Zdroj: https://www.kasa.cz/notebook-

asus-zenbook-ux333fa-a3085r-ux333fa-a3085r-stribrny/?ppcbee-ad-

text-variant=pruductname%2Bprice#utm_source=seznam&utm_me-

dium=cpc&utm_campaign=03+-+AUT+-+PPCBEE+-+elektro+%7c+Notebo-

oky,+tablety,+PC&utm_content=1569466+%7c+Asus+UX333FA-

A3085R&utm_term=asus+ux333fa-a3085r|notebook+asus+zen-

book+13,3%22+i5+8gb,+ssd+256gb,+ux333fa-a3085r 

 

Kávovar CAFFISIMO EASY, bílá 

Cena: 1 599,- 

 

mini lednice GEHEIMVERSTECK  

Cena: 2 599,-  

https://www.ideanabytek.eu/jidelni-stul-coburg-120-bily
https://www.ideanabytek.eu/jidelni-stul-coburg-120-bily
https://www.kasa.cz/notebook-asus-zenbook-ux333fa-a3085r-ux333fa-a3085r-stribrny/?ppcbee-adtext-variant=pruductname%2Bprice#utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=03+-+AUT+-+PPCBEE+-+elektro+%7c+Notebooky,+tablety,+PC&utm_content=1569466+%7c+Asus+UX333FA-A3085R&utm_term=asus+ux333fa-a3085r|notebook+asus+zenbook+13,3%22+i5+8gb,+ssd+256gb,+ux333fa-a3085r
https://www.kasa.cz/notebook-asus-zenbook-ux333fa-a3085r-ux333fa-a3085r-stribrny/?ppcbee-adtext-variant=pruductname%2Bprice#utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=03+-+AUT+-+PPCBEE+-+elektro+%7c+Notebooky,+tablety,+PC&utm_content=1569466+%7c+Asus+UX333FA-A3085R&utm_term=asus+ux333fa-a3085r|notebook+asus+zenbook+13,3%22+i5+8gb,+ssd+256gb,+ux333fa-a3085r
https://www.kasa.cz/notebook-asus-zenbook-ux333fa-a3085r-ux333fa-a3085r-stribrny/?ppcbee-adtext-variant=pruductname%2Bprice#utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=03+-+AUT+-+PPCBEE+-+elektro+%7c+Notebooky,+tablety,+PC&utm_content=1569466+%7c+Asus+UX333FA-A3085R&utm_term=asus+ux333fa-a3085r|notebook+asus+zenbook+13,3%22+i5+8gb,+ssd+256gb,+ux333fa-a3085r
https://www.kasa.cz/notebook-asus-zenbook-ux333fa-a3085r-ux333fa-a3085r-stribrny/?ppcbee-adtext-variant=pruductname%2Bprice#utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=03+-+AUT+-+PPCBEE+-+elektro+%7c+Notebooky,+tablety,+PC&utm_content=1569466+%7c+Asus+UX333FA-A3085R&utm_term=asus+ux333fa-a3085r|notebook+asus+zenbook+13,3%22+i5+8gb,+ssd+256gb,+ux333fa-a3085r
https://www.kasa.cz/notebook-asus-zenbook-ux333fa-a3085r-ux333fa-a3085r-stribrny/?ppcbee-adtext-variant=pruductname%2Bprice#utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=03+-+AUT+-+PPCBEE+-+elektro+%7c+Notebooky,+tablety,+PC&utm_content=1569466+%7c+Asus+UX333FA-A3085R&utm_term=asus+ux333fa-a3085r|notebook+asus+zenbook+13,3%22+i5+8gb,+ssd+256gb,+ux333fa-a3085r
https://www.kasa.cz/notebook-asus-zenbook-ux333fa-a3085r-ux333fa-a3085r-stribrny/?ppcbee-adtext-variant=pruductname%2Bprice#utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=03+-+AUT+-+PPCBEE+-+elektro+%7c+Notebooky,+tablety,+PC&utm_content=1569466+%7c+Asus+UX333FA-A3085R&utm_term=asus+ux333fa-a3085r|notebook+asus+zenbook+13,3%22+i5+8gb,+ssd+256gb,+ux333fa-a3085r
https://www.kasa.cz/notebook-asus-zenbook-ux333fa-a3085r-ux333fa-a3085r-stribrny/?ppcbee-adtext-variant=pruductname%2Bprice#utm_source=seznam&utm_medium=cpc&utm_campaign=03+-+AUT+-+PPCBEE+-+elektro+%7c+Notebooky,+tablety,+PC&utm_content=1569466+%7c+Asus+UX333FA-A3085R&utm_term=asus+ux333fa-a3085r|notebook+asus+zenbook+13,3%22+i5+8gb,+ssd+256gb,+ux333fa-a3085r
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4.12.2 Dotazníkové šetření 

 

Firmy 

Otázky: 

1. Kolik pracovníků v současné době firma zaměstnává? 

a. do 10 

b. 10 až 50 

c. 50 až 250 

d. více než 250 

 

Obrázek č. 14. Graf odpovědí na 1. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

2. V jakém kraji se nachází Vaše firma? 

a. v Ústeckém kraji 

b. v Karlovarském kraji 

 

Obrázek č. 15. Graf odpovědí na 2. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 
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3. V jakém oboru firma podniká? 

a. obchod 

b. výroba  

c. stavebnictví 

d. zemědělství  

e. služby 

f. jiný obor 

 

Obrázek č. 16. Graf odpovědí na 3. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

4. Disponujete vlastním personálním oddělením nebo personalistou? 

a. ano 

b. ne 

 

Obrázek č. 17. Graf odpovědí na 4. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 
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5. Využíváte pro řešení personálních problémů služeb externí firmy? 

a. ano, pro získávání a výběr zaměstnanců 

b. ne, tyto služby nepotřebujeme, vše zvládneme sami 

c. ne, tyto služby bývají drahé 

d. ano, pro jinou činnost než je Z a V zaměstnanců (jakou?) 

 

Obrázek č. 18. Graf odpovědí na 5. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 

Další činnosti: Vzdělávání a BOZP 

 

6. Obecné stanovení ceny při hledání zaměstnance, je u personálních 

společností dvojnásobek až trojnásobek nástupní mzdy na pozici, 

kterou obsazují. Je podle vás tato cena adekvátní?  

a. ano, sehnat dobrého zaměstnance je náročné, proto je cena této  

   služby dražší 

b. záleží na pozici 

c. ne, tyto služby jsou příliš drahé 

 

Obrázek č. 19. Graf odpovědí na 6. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 
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7. Měla by vaše firma zájem o službu personálního konzultanta, který 

by vám asistoval během výběrového řízení (popis pracovní pozice, 

inzerce, získávání, předvýběr a výběr)? 

a. ano 

b. ne 

c. možná 

 

Obrázek č. 20. Graf odpovědí na 7. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

8. Pokud jste zvolili odpověď ano nebo možná – jakou finanční částku 

byste byli ochotni za asistenci zaplatit? 

a. do 10 000 Kč 

b. 10 000 až 20 000 Kč 

c. více než 20 000 Kč 

 

Obrázek č. 21. Graf odpovědí na 8. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 
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9. Pokud vybíráte externí firmu pro spolupráci, která kritéria jsou 

pro Vás při výběru nejdůležitější? (seskládejte dle priorit) 

a. cena 

b. reference 

c. lokalita sídla společnosti 

d. osobní přístup 

e. rychlost poskytnutí služby 

 

Obrázek č. 22. Graf odpovědí na 9. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

10. Jaká další kritéria jsou pro Vás důležitá? 

a. Další kritéria nepovažujeme za nutná 

b. Další kritéria, dle kterých vybíráme, jsou: 

 

92% dotazovaných nepovažují zbylá kritéria za nutná. V odpovědích 

se jako další kritéria objevily: znalost oboru a záruka 
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11. Spolupracujete v rámci získávání zaměstnanců se středními ško-

lami a odbornými učilišti?  

a. ano 

b. ne 

 

Obrázek č. 23. Graf odpovědí na 11. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

12. Měla by Vaše firma zájem o reklamu na školách, kde můžete „snadno 

získat absolventy“ v rámci karierního poradenství?  

a. ano 

b. ne  

 

Obrázek č. 24. Graf odpovědí na 12. otázku dotazníkového šetření 

firem. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

 

 

 



| 88 

Města 

Otázky: 

1. Ve kterém kraji se město/obec nachází? 

a. v Ústeckém kraji 

b. v Karlovarském kraji 

 

Obrázek č. 25. Graf odpovědí na 1. otázku dotazníkového šetření 

měst a obcí. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

2. Kolik obyvatel ve městě/obci žije? 

a. do 5 000 

b. 5 000 až 10 000 

c. 10 000 až 17 000 

d. 17 000 až 25 000 

e. 25 000 až 50 000 

 

Obrázek č. 26. Graf odpovědí na 2. otázku dotazníkového šetření 

měst a obcí. Zdroj: vlastní tvorba. 
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3. Disponujete vlastním personálním oddělením nebo personalistou? 

a. ano 

b. ne (kdo zastává personální funkce?) 

 

Obrázek č. 27. Graf odpovědí na 3. otázku dotazníkového šetření 

měst a obcí. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

Funkce zastávají: Tajemník, starosta, místostarosta, sekretářka, 

referent, vedoucí odboru vnitřních věcí 

 

4. Využíváte pro řešení personálních problémů služeb externí firmy? 

a. ano, pro získávání a výběr zaměstnanců 

b. ano, pro jinou činnost než je Z a V zaměstnanců (jakou?) 

c. ne, tyto služby nepotřebujeme, vše zvládneme sami 

d. ne, tyto služby bývají drahé 

 

Obrázek č. 28. Graf odpovědí na 4. otázku dotazníkového šetření 

měst a obcí. Zdroj: vlastní tvorba. 
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5. Obecné stanovení ceny při hledání zaměstnance, je u personálních 

společností dvojnásobek až trojnásobek nástupní mzdy na pozici, 

kterou obsazují. Je podle vás tato cena adekvátní?  

a. ano, sehnat dobrého zaměstnance je náročné, proto je cena této  

   služby dražší 

b. záleží na pozici 

c. ne, tyto služby jsou příliš drahé 

 

Obrázek č. 29. Graf odpovědí na 5. otázku dotazníkového šetření 

měst a obcí. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

6. Pokud vybíráte externí firmu pro spolupráci, která kritéria jsou 

pro Vás při výběru nejdůležitější? (seskládejte dle priorit) 

a. cena 

b. reference 

c. lokalita sídla společnosti 

d. osobní přístup 

 

Obrázek č. 30. Graf odpovědí na 6. otázku dotazníkového šetření 

měst a obcí. Zdroj: vlastní tvorba. 
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7. Jaká další kritéria jsou pro Vás důležitá? 

a. Další kritéria nepovažujeme za nutná 

b. Další kritéria, dle kterých vybíráme, jsou: 

 

89% nepovažuje další kritéria za důležité. Zbylí respondenti uvedli: 

odbornost a rychlost  

 

8. Mělo by Vaše město/obec zájem o službu personálního konzultanta, 

který by vám asistoval během výběrového řízení (popis pracovní po-

zice, inzerce, získávání, předvýběr a výběr)? 

a. ano 

b. ne 

c. možná 

 

Obrázek č. 31. Graf odpovědí na 8. otázku dotazníkového šetření 

měst a obcí. Zdroj: vlastní tvorba. 
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9. Pokud jste zvolili odpověď ano nebo možná – jakou finanční částku 

byste byli ochotni za asistenci zaplatit? 

a. do 10 000 Kč 

b. 10 000 až 20 000 Kč 

c. více než 20 000 Kč 

 

Obrázek č. 32. Graf odpovědí na 9. otázku dotazníkového šetření 

měst a obcí. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

Školy 

Otázky: 

1. Ve kterém kraji Vaše škola sídlí? 

a. v Ústeckém kraji 

b. v Karlovarském kraji 

 

Obrázek č. 33. Graf odpovědí na 1. otázku dotazníkového šetření 

škol. Zdroj: vlastní tvorba. 
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2. Druh školy? 

a. střední odborná škola 

b. střední odborné učiliště 

c. gymnázium 

d. střední odborná škola a střední odborné učiliště 

 

Obrázek č. 34. Graf odpovědí na 2. otázku dotazníkového šetření 

škol. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

3. Který obor vzdělávání na Vaší škole převažuje? 

a. ekonomika a podnikání 

b. stavebnictví 

c. elektro 

d. strojírenství 

e. jiný obor 

 

Obrázek č. 35. Graf odpovědí na 3. otázku dotazníkového šetření 

škol. Zdroj: vlastní tvorba. 
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Další obory vzdělávání: Všeobecné vzdělávání, gastronomie, hotel-

nictví, zdravotnictví, zemědělství, pedagogické, logistika  

 

4. Celkový počet studentů na škole? 

a. méně než 300 

b. 300 – 500 

c. 500 – 800 

d. 800 a více 

 

Obrázek č. 36. Graf odpovědí na 4. otázku dotazníkového šetření 

škol. Zdroj: vlastní tvorba. 

5. Počet studentů v posledním ročníku studia 

a. méně než 30 

b. 30 až 60 

c. 60 až 120 

d. 120 a více 

 

Obrázek č. 37. Graf odpovědí na 5. otázku dotazníkového šetření 

škol. Zdroj: vlastní tvorba. 
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6. Využíváte na škole služeb karierního poradce? 

a. ano 

b. ne 

 

Obrázek č. 38. Graf odpovědí na 6. otázku dotazníkového šetření 

škol. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

7. Pokud využíváte na škole služeb karierního poradce, jedná se o 

a. interního zaměstnance 

b. externího zaměstnance 

 

Obrázek č. 39. Graf odpovědí na 7. otázku dotazníkového šetření 

škol. Zdroj: vlastní tvorba. 
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8. Mělo by Vaše škola zájem o spolupráci s karierním poradcem, který 

by studenty v rámci přednášky připravil na výběrová řízení a ukázal 

možnosti zaměstnání v blízkém okolí?  

a. ano 

b. ne 

 

Obrázek č. 40. Graf odpovědí na 8. otázku dotazníkového šetření 

škol. Zdroj: vlastní tvorba. 

 

4.12.3 Finance pro zbylé scénáře 

Optimistický scénář 

 

Tabulka č. 10. Tržby v optimistickém scénáři. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Tržby 1. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 17 900 5 89500 1074000

Karierní poradenství na školách 1400 3 4200 50400

Individuální poradenství 350 2 700 8400

94400 1132800

Tržby 2. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 17 900 5 89500 1074000

Karierní poradenství na školách 1200 5 6000 72000

Individuální poradenství 350 4 1400 16800

96900 1162800

Tržby 3. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 19 900 5 99500 1194000

Karierní poradenství na školách 1200 5 6000 72000

Individuální poradenství 400 4 1600 19200

107100 1285200
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Tabulka č. 11. Náklady v optimistickém scénáři. Zdroj: vlastní 

tvorba 

 

 

Tabulka č. 12. VZZ v optimistickém scénáři. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Kč za měsíc Kč za rok Kč za měsíc Kč za rok Kč za měsíc Kč za rok

Pronájem 5000 60000 5000 60000 5000 60000

Náklady na cestovné 20317 243804 22 268 267216 22268 267216

Internet a telefon 700 8400 700 8400 700 8400

Reklama 3000 36000 3000 36000 3000 36000

Mzda 30 000 360000 35 000 420000 40 000 480000

Webové stránky 4 000 48000 4 000 48000 4 000 48000

Externí firmy 5 000 60000 5 000 60000 5 000 60000

Sociální a zdravotní 10 200 122 400 11 900 142 800 13 600 163 200

68017 938604 74968 1042416 93568 1122816

Náklady
1. rok 2. rok 3.rok

Tržby 1. rok 2. rok 3. rok

Firemní konzultanství 1074000 1074000 1194000

Karierní poradenství na školách 50400 72000 72000

Individuální poradenství 8400 16800 19200

Celkem 1132800 1162800 1285200

Náklady

Pronájem 60000 60000 60000

Náklady na cestovné 243804 267216 267216

Internet a telefon 8400 8400 8400

Reklama 36000 36000 36000

Mzda 360000 360000 480000

Webové stránky 48000 48000 48000

Externí firmy 60000 60000 60000

Sociální a zdravotní 122 400 122 400 163 200

Celkem 938604 962016 1122816

EBT 194196 200784 162384

Daň 19% -36897 -38149 -30853

EAT 157299 162635 131531

Výkaz zisku a ztrát 
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Tabulka č. 13. Rozvaha v optimistickém scénáři. Zdroj: vlastní 

tvorba 

 

 

Shrnutí optimistického scénáře: 

Optimistický scénář značí stav, ve kterém vše vychází, jak by si 

podnikatel přál. I v tomto případě jsou výsledky více než příznivé, 

nicméně je důležité si uvědomit, že tento stav není příliš pravdě-

podobný. Obzvláště na začátku podnikání. 

 

Pesimistický scénář 

 

Tabulka č. 14. Tržby v pesimistickém scénáři. Zdroj: vlastní tvorba 

1. rok 2.rok 3. rok

Aktiva 334396 498283 633238

Dlouhodobý majetek 37654 37654 37654

Drobný majetek 37654 37654 37654

Oběžná aktiva 296742 460629 595584

Běžný účet 296742 460629 635784

Hotovost 0 0 0

Pasiva 334396 498283 633238

Základní kapitál 100000 100000 100000

Zisk/ztráta 157299 319934 451465

Cizí Kapitál 77097,24 78348,96 81773

Úvěr 0 0 0

Závazky k zaměstnancům 40 200 40 200 50920

Závazky státu 36 897 38 149 30853

Rozvaha

Tržby 1. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 17 900 3 53700 644400

Karierní poradenství na školách 1400 3 4200 50400

Individuální poradenství 350 2 700 8400

celkem 58600 703200

Tržby 2. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 17 900 3 53700 644400

Karierní poradenství na školách 1400 3 4200 50400

Individuální poradenství 350 2 700 8400

celkem 58600 703200

Tržby 3. rok cena počet/měsíc tržby za měsíc tržby za rok

Firemní konzultanství 17 900 4 71600 859200

Karierní poradenství na školách 1400 3 4200 50400

Individuální poradenství 350 2 700 8400

celkem 76500 918000
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Tabulka č. 15. Náklady v pesimistickém scénáři. Zdroj: vlastní 

tvorba 

 

 

Tabulka č. 16. VZZ v pesimistickém scénáři. Zdroj: vlastní tvorba 

 

Kč za měsíc Kč za rok Kč za měsíc Kč za rok Kč za měsíc Kč za rok

Pronájem 5000 60000 5000 60000 5000 60000

Náklady na cestovné 14512 174144 14 650 175800 17415 208980

Internet a telefon 700 8400 700 8400 700 8400

Reklama 3000 36000 3000 36000 3000 36000

Mzda 30 000 360000 30 000 360000 30 000 360000

Webové stránky 4 000 48000 4 000 48000 4 000 48000

Externí firmy 5 000 60000 5 000 60000 5 000 60000

Sociální a zdravotní 10 200 122 400 10 200 122 400 10 200 122 400

62212 868944 62350 870600 75315 903780

Náklady
1. rok 2. rok 3.rok

Tržby 1. rok 2. rok 3. rok

Firemní konzultanství 644400 644400 859200

Karierní poradenství na školách 50400 50400 50400

Individuální poradenství 8400 8400 8400

Celkem 703200 703200 918000

Náklady

Pronájem 60000 60000 60000

Náklady na cestovné 174144 175800 208980

Internet a telefon 8400 8400 8400

Reklama 36000 36000 36000

Mzda 360000 360000 360000

Webové stránky 48000 48000 48000

Externí firmy 60000 60000 60000

Sociální a zdravotní 122 400 122 400 122 400

Celkem 868944 870600 903780

EBT -165744 -167400 14220

Daň 19% 0 0 -2702

EAT -165744 -167400 11518

Výkaz zisku a ztrát 
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Tabulka č. 17. Rozvaha v pesimistickém scénáři. Zdroj: vlastní 

tvorba 

 

Shrnutí pesimistického scénáře: 

Z výsledků pesimistického scénáře je patrné, že při těchto podmín-

kách by podnikatelský záměr nemohl být realizovatelný. Varovným 

signálem pro podnikatele je skutečnost, že rozdíl jedné služby mě-

síčně má takto katastrofální následky. V rámci podnikatelského plánu 

byla učiněna opatření, která by měla rizikům zabránit, nicméně  

i tak se zde riziko vyskytuje a je na zvážení, zda firmu založit  

a začít podnikat.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. rok 2.rok 3. rok

Aktiva -25544 -192944 -168004

Dlouhodobý majetek 37654 37654 37654

Drobný majetek 37654 37654 37654

Oběžná aktiva -63198 -230598 -205658

Běžný účet -63198 -230598 -205658

Hotovost 0 0 0

Pasiva -25544 -192944 -168004

Základní kapitál 100000 100000 100000

Zisk/ztráta -165744 -333144 -321626

Cizí Kapitál 40200 40200 53622

Úvěr 0 0 0

Závazky k zaměstnancům 40200 40200 50920

Závazky státu 0 0 2702

Rozvaha
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Závěr 

Cílem mé diplomové práce bylo sestavit podnikatelský plán pro kon-

zultační společnost v oblasti HR. Tento podnikatelský plán měl být 

vytvořen pro mne, potencionálního zakladatele, abych zjistil všechny 

potřebné informace týkající se založení společnosti a mohl následně 

posoudit realizovatelnost podnikatelského záměru.  

 

Diplomová práce se skládá ze dvou částí. Teoretické části a prak-

tické části. V rámci teoretické části jsem vymezil základní oblasti 

týkající se podnikatelského plánu, jako jsou definice podnikání či 

podnikatelského plánu, jehož části jsem následně na základě odborné 

literatury a odborných článků podrobněji rozpracoval. Na tuto část 

následně navazuje praktická část, ve které je zpracován konkrétní 

podnikatelský plán. 

 

Podnikatelský plán obsahuje všechny náležitosti zmíněné v teoretické 

části, jako jsou: titulní strana, obsah či účel dokumentu. Dokument, 

jak jsem již zmínil v úvodu závěrečné kapitoly, je vypracován pro 

zjištění všech náležitostí potřebných k založení společnosti. Dále 

je v práci souhrn podnikatelského plánu, kde je ve zkratce shrnuto 

to nejdůležitější z celého plánu, či popis podnikatelské příleži-

tosti. Po základních informací o společnosti HR – dina, pro kterou 

jsem podnikatelský plán vypracoval, následovala analýza trhu. V této 

analýze jsem analyzoval prostředí, kde by firma měla působit. Pro 

analýzu makroprostředí jsem zvolil metodu PESTLE. Mikroprostředí 

bylo zanalyzováno na základě Porterovi analýzy 5 sil, v rámci které 

jsem zanalyzovat i konkurenční subjekty. V interní analýze jsem se 

zaměřil na zdroje společnosti a následně udělal SWOT analýzu, která 

kombinuje jak interní faktory, tak i ty externí. Poté jsem se zaměřil 

na přímou analýzu zákazníků. K této analýze jsem využil kromě do-

stupných informací z internetových zdrojů také dotazníkové šetření. 

Společnost svými službami chtěla zacílit především na tři základní 

typy subjektů, kterými byly firmy, města a školy. Zatímco výsledky 

z dotazníkového šetření firem a škol dopadly více než uspokojivě, 

zájem ze strany měst byl natolik nízký, že společnost nakonec upus-

tila od snahy cílit na tento typ zákazníků. Marketingová analýza 
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spočívala ve vytvoření marketingového mixu služeb, na základě kte-

rého byla zvolena strategie společnosti. Touto strategii je kombi-

nace strategie cenou a diferenciací, která spočívá v osobní angažo-

vanosti a zaměřením na malé společnosti. Následně byla zanalyzována 

možná rizika, která by mohla v podnikání nastat. Příprava na tyto 

situace byla vytvořena za pomocí tří scénářů. Na pesimistický vývoj 

byl následně vytvořen rozhodovací strom, díky kterému bychom měli 

v případě negativního vývoje najít řešení, které by vedlo k optima-

lizaci stavu. Tyto scénáře byly rovněž využity při finančním plánu. 

Z výsledků očekávaného scénáře lze říci, že by firma měla být schopná 

na trhu uspět a to se ziskem v prvním roce 11 518 Kč, ve druhém roce 

28 518 Kč a ve třetím roce 179 528 Kč. Plán také obsahuje realizační 

projektový plán, který obsahuje časový harmonogram pro založení 

společnosti či přílohy, ve kterých lze vidět drobný majetek společ-

nosti, výsledky dotazníkového šetření a výsledky finančního plánu 

pro pesimistický a optimistický vývoj.  

 

Cíl diplomové práce byl splněn a byl vytvořen podnikatelský plán, 

který obsahuje všechny důležité informace potřebné k založení  

společnosti. I přes pozitivní výsledky, které podnikatelský plán 

předpokládá, jsem se rozhodl z osobních důvodů podnikatelský záměr 

nerealizovat.  
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