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1 Úvod 

 Maloobchod je nedílnou součástí našeho života. Denně, přinejmenším jednou 

týdně, se s ním osobně setkáváme. Nedovedeme si svůj život bez něj představit – 

málokdo by bez něj dokázal uspokojit svoje potřeby, ať už ty základní (potřeba potravy, 

spánku atd.) nebo nástavbové (seberealizace apod.). Podle nejnovějších trendů je 

obchod také místem sociálních kontaktů, setkáváme se zde s ostatními lidmi, kteří více 

či méně sdílí naše zájmy, dostáváme se s nimi do kontaktu, komunikujeme, vytváříme si 

vztahy. Zároveň významně utváří ekonomiku vyspělých států. To je jeden z důvodů, 

proč jsem si vybrala právě toto téma své bakalářské práce – Ekonomika a řízení 

vybraného podniku maloobchodu. 

 Společnost Bikers Crown, s.r.o. jsem si vybrala pro svou práci z několika 

důvodů, především tedy osobních. Složení nabídky je orientováno na skupinu lidí se 

stejným zájmem, zájmem o motocykly a motocyklový sport, o to více se zde uplatňuje 

sociální kontakt zákazníků, protože sdílí často stejný nebo velice podobný zájem. Ve 

své práci jsem se tedy zaměřila na ekonomiku a řízení tohoto maloobchodu.  

 Hlavním cílem mé bakalářské práce je analyzování a zhodnocení ekonomické 

situace a systému řízení maloobchodního podniku Bikers Crown, s.r.o. Vedlejším cílem 

je stanovení návrhů a doporučení podniku pro zlepšení současné situace. 

 Struktura práce je následující: po tomto úvodu následuje Literární rešerše, ve 

které se zabývám otázkami maloobchodu obecně. Na Literární rešerši navazuje kapitola 

Cíle, metodika práce a hypotézy, následuje Popis firmy a teoretická část, ve které se 

věnuji vybraným analýzám společnosti. Na teoretickou část navazuje kapitola 

Hodnocení, návrh doporučení a změn, v níž shrnuji výsledky jednotlivých analýz a 

vyvozuji z nich návrhy pro zlepšení situace firmy na trhu. Závěr práci uzavírá.  
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2 Literární rešerše 

2.1 Obchod 

 Obchod je všude kolem nás. Prostupuje celý náš život. Jsme si vědomi prodejců, 

které považujeme za naše oblíbené - kupujeme jejich zboží a služby v obchodech, 

s webových stránek a z katalogů. (Gupta, 2008) 

Pojem obchod může být chápán ve dvou hlavních rovinách - obchod jako 

činnost a obchod jako instituce. 

Obchod jako činnost je pojetí nejobsáhlejší, zahrnuje nákup a prodej zboží. Také 

subjekty s výrobní činností se mohou zabývat činností obchodní. Nákup a prodej u 

těchto subjektů je většinou funkčně, časově i organizačně oddělen. Obvykle se zabývají 

také odlišným zbožím. Obchod zahrnuje také činnosti, při kterých se neobchoduje 

pouze se zbožím, ale i s informacemi, energií, službami apod. 

Služby patří do obchodu v jeho nejširším slova smyslu. Jedná se o služby 

související s prodejem a o prodej samotný. (Pražská, Jindra, 2002) 

Obchod jako činnost probíhá na dvou úrovních - národní a mezinárodní. Obchod 

na národní úrovni zahrnuje obchodní a distribuční sítě a vztahy mezi subjekty obchodu 

v průběhu směny zboží. Obchod na mezinárodní úrovni zahrnuje navíc také vztahy mezi 

jednotlivými státy. 

„Obchod v institucionálním pojetí představuje subjekty zabývající se převážně 

obchodní činností. V užším slova smyslu jsou za obchodní instituce považovány 

subjekty, které nakupují fyzické zboží za účelem dalšího prodeje bez jeho podstatnější 

úpravy.“ (Cimler, Zadražilová a kol., 2007, s. 11)   

Fyzické zboží a obchod s ním pak zahrnuje dvě hlavní oblasti - obchod se 

spotřebním zbožím a se zbožím pro další podnikání. Do obchodu se spotřebním zbožím 

patří podle Pražské a Jindry zejména soubor zboží, jež je určeno pro konečného 

individuálního spotřebitele. Obchod se zbožím pro další podnikání (B2B) provozují 
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především obchodní firmy a ve značném rozsahu i výrobní podniky svými nebo 

navázanými organizačními útvary pro prodej. 

V základní struktuře Standardní klasifikace produkce (SKP) je obchodní činnost 

vykazována v deseti položkách. Setkáváme se s nimi především v zahraničním 

obchodě: 

0 Potraviny a živá zvířata 

1 Nápoje a tabák 

2 Suroviny 

3 Nerostná paliva 

4 Živočišné a rostlinné tuky 

5 Chemikálie a příbuzná výroba 

6 Materiálové meziprodukty 

7 Stroje a přepravní zařízení 

8 Různé průmyslové výrobky 

9 Ostatní zboží jinde nezařazené (Pražská, Jindra, 2002)    

2.1.1 Funkce obchodu 

 Cimler a Zadražilová (2007) uvádějí hlavní funkce obchodu v obecném souladu 

se světovou literaturou. Náročnost jednotlivých partnerů na úroveň vede k rozvoji 

obchodních činností a institucí provozujících obchod. Jejich požadavky je možné 

shrnout do jednotlivých funkcí obchodu: 

1. Přeměna výrobního (dodavatelského) sortimentu na sortiment obchodní 

(odběratelský), odpovídající potřebám a nákupním zvyklostem zákazníků: 

hluboký/široký rozsah sortimentu. 

2. Překonání rozdílů mezi místem výroby (dodavatele) a místem prodeje 

(odběratele): prodej zboží na konkrétním místě nebo dodávka na toto místo. 

3. Překonání rozdílů mezi časem výroby a časem nákupu zboží: pohotovost 

prodeje či dodávek (určitý rozsah zásob). 

4. Zajišťování kvality prodávaného zboží: správný výběr dodavatele, rychlé 

vyřizování reklamací a podle jejich rozsahu případně výměna dodavatele. 
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5. Iniciativní ovlivňování výroby (sortiment, čas, místo a množství) a ovlivňování 

poptávky. 

6. Zajišťování racionálních zásobovacích cest s cílem snížit prodejní cenu ve 

vztahu k úrovni zásobování (logistika). 

7. Zajišťování rychlejší úhrady dodavatelům. 

Hospodářskou funkcí každé maloobchodní organizace tedy je poskytnutí řady 

distribučních služeb spotřebiteli, společně se zbožím či službou zakoupených 

v maloobchodě, jež jsou explicitní. (Betancourt, 2004) 

2.1.2 Obchodní kategorie 

 Obchodní kategorie je podle Pražské a Jindry (2002) druh obchodní činnosti 

v agregované podobě, který je určený společnými znaky, jež jsou obecně vymezitelné. 

Dvě hlavní skupiny se dělí na prostředníky a zprostředkovatele.  

 Prostředníci jsou představováni obchodními firmami. „Jsou prostředníkem 

směny mezi prodávajícím a kupujícím z hlediska nabídky zboží, jeho dodání, 

vyúčtování, z hlediska plné odpovědnosti.“ (Pražská, Jindra, 2002, s. 34) 

Nejznámějšími kategoriemi jsou maloobchod, kterým se dále budeme zabývat 

v následující kapitole, a velkoobchod.  

 Zprostředkovatelé, dalo by se říci, vykonávají služby pro obchodní činnosti. 

Hledají různé trhy (pro nákup i prodej), konkrétní obchodní partnery pro své zákazníky, 

sjednávají vyhovující podmínky pro oba partnery, zajišťují informovanost o zboží a 

podmínkách prodeje. (Pražská, Jindra, 2002) Nejčastějšími zprostředkovateli v obchodě 

jsou např. obchodní zástupci, makléři, aukce, speditéři, burzy, veletrhy apod. 

2.2 Maloobchod 

2.2.1 Definice 

 „Maloobchod je podnik (nebo činnost) zahrnující nákup od velkoobchodu nebo 

od výrobce a jeho prodej bez dalšího zpracování konečnému spotřebiteli. Maloobchod 

vytváří vhodné seskupení zboží - prodejní sortiment co do druhů, množství, kvality, 

cenových poloh - vytváří pohotovou prodejní zásobu, poskytuje informace o zboží, 
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zajišťuje vhodnou formu prodeje a předává marketingové informace dodavatelům (přání 

spotřebitelů).“ (Pražská, Jindra, 2002, s. 34) Podle této publikace byl maloobchod v 

minulosti považován za typicky regionální prvek. Představovalo jej velké množství 

jednotlivých prodejen, které byly také z valné většiny obchodním podnikem. Uvádějí, 

že základními tendencemi dnešní doby je růst prodejních kapacit při současném 

snižování počtu jednotek a zvyšující se podíl velkých obchodních organizací (na úkor 

menších podniků). 

 Maloobchodníci plní důležitou ekonomickou roli ve zpřístupnění produktů a 

služeb spotřebiteli. Spoléháme na to, že nás zásobují stovkami produktů a služeb každý 

rok. Maloobchodní prodej vychází z tradice a má své kořeny v sociální struktuře. 

Maloobchodníci potřebují rozumět sociálnímu a ekonomickému prostředí, jak ho „číst“. 

(Gupta, 2008) 

 Model tradičního nakupování upadá, dichotomie mezi „starým a novým“ 

nakupováním se stále více projevuje ve výrazné nerovnosti příležitostí pro spotřebitele - 

nemobilní spotřebitelé jsou považováni za znevýhodněné. Mobilita a zejména 

vlastnictví automobilu jsou určujícími pro změny nákupního chování, především 

nákupy více specializovaného zboží v lokalitách „mimo střed“. (Bromley, 1993) 

 V zemích s vyspělou ekonomikou prošlo maloobchodní prostředí radikální 

změnou. Maloobchodní společnosti v nebývalém měřítku vzrostly a stále častěji se 

stávají mezinárodními korporacemi. Spotřebitelé jsou bohatší a mobilní, vytváří 

poptávku po stále více specializovaném zboží a specializovaných službách. Objevily se 

nové prodejní formy, jež odráží reakci na tyto požadavky a na požadavky obchodníků 

v rozvíjející se obchodní a finanční prostředí a plánování. (Neelesh, 2008) 

2.2.2 Typy maloobchodních jednotek 

 Mezi hlavní typy maloobchodních jednotek se řadí: specializované prodejny, 

úzce specializované prodejny, smíšené prodejny, obchodní domy (univerzální), 

specializované obchodní domy, ambulantní prodej, zásilkový obchod a diskontně 

orientované prodejny (supereta, supermarket, hypermarket, specializované (odborné) 

velkoprodejny a diskontní prodejny.  
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Specializované prodejny nabízejí široký a hluboký sortiment, jejich cenové 

relace jsou vyšší, zákazníci očekávají odbornost prodejního personálu. Úzce 

specializované prodejny mají sortiment úzký, ale hluboký. Nabízejí specializované 

služby, jejich ceny jsou vysoké, stejně tak nároky zákazníků na kvalifikaci a odbornost 

personálu. Specializované obchodní domy mají v nabídce nepotravinářské zboží, 

odívání a služby za střední či vyšší ceny. Forma prodeje je kombinovaná (pultový a 

samoobslužný prodej). 

Univerzální (plnosortimentní) obchodní domy mají sortiment ucelený a 

univerzální, úroveň nabídky je vysoká, velký je také rozsah nabízených služeb. Forma 

tohoto typu maloobchodu je samoobslužná, ceny jsou střední až vyšší. 

Smíšené prodejny nabízejí potraviny a nepotravinářské zboží s širokým a 

mělkým sortimentem, zejména zboží denní potřeby. Frekvence poptávky je malá, 

náklady i ceny jsou vysoké. Nejčastěji bývají na okrajích měst a na venkově. 

Supereta je samoobsluha potravin a základních druhů nepotravinářského zboží 

denní potřeby. Zásadní je zde nízká docházková vzdálenost, nachází se v řidších 

zástavbách nebo ve vybraných lokalitách - na nádraží, na letišti, na odpočívadlech 

dálnic, na čerpacích stanicích apod. 

Supermarkety jsou velkoprodejny s plným sortimentem potravin a základními 

druhy nepotravinářského zboží se samoobslužnou formou prodeje poskytující parkovací 

možnosti. Bývá součástí obchodních domů a regionálních nákupních center. 

Hypermarkety mají hluboký a široký sortiment denní, časté i občasné poptávky 

v samoobslužném prodeji. Poskytují parkovací možnosti, nabízejí dodatkové služby, 

jejich cenová politika je agresivní. Živou práci nahrazují prodejní plochou a technikou, 

využívají VT, racionalizaci práce. Nákupní spád mají cca 35 tisíc obyvatel. Nacházejí se 

na okrajích měst, v rámci regionálních nákupních center, kde je dobré dopravní spojení, 

dojezdová vzdálenost zákazníků je 20 minut autem. 

Diskontní prodejny dělíme na hard discount s nestálým sortimentem, vysokou 

obrátkou zboží, samoobslužnou formou prodeje přímo z palet a prodlouženou prodejní 

dobou, a soft discount, jehož forma se uplatňuje u velkokapacitních samoobslužných 

typů jednotek. 
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Odborné velkoprodejny nabízejí ucelený sortiment nepotravinářského zboží 

s vysokou obrátkou. Forma prodeje je samoobslužná a ceny jsou nižší. Mezi tento typ se 

řadí např. hobby centrum, potřeby pro domácnost, zahrádkáře, motoristy apod. (Pícha, 

2010) 

2.2.3 Členění maloobchodu 

 Cimler a Zadražilová člení maloobchod na potravinářský (food) a 

nepotravinářský (non-food). Potravinářský maloobchod obchoduje zejména 

s potravinami, často se do této kategorie řadí i prodejní jednotky, jež mají velký rozsah i 

rychloobrátkového nepotravinářského zboží.  

Koncentrace potravinářského maloobchodu je tradičně největší, stejně tak je 

největší průměrná velikost prodejen, informační a logistické systémy jsou vysoce 

modernizované, především díky velkému objemu zboží, které jím denně prochází, 

obliba hromadných a pravidelných nákupů. Především supermarkety mají výrazné, 

stabilní zisky v poměru k ostatním sektorům potravinářského průmyslu. (Schumacher, 

Boland, 2005) 

Nepotravinářský maloobchod zahrnuje široké pole sortimentu i typů prodejen. 

V tomto typu maloobchodu vznikají stále nové provozní typy a vyvíjejí se nové 

sortimenty. (Cimler, Zadražilová a kol., 2007) Zejména po Druhé světové válce rychle 

vzrostl merchandising nepotravinářských výrobků v supermarketech. Zákazníci vítají 

možnost nákupu takové položky jako domácí zboží, zdravotní a kosmetické pomůcky, 

výrobky papírnictví a domácích potřeb, a pár mužských a ženských oděvů. Zisk 

z nepotravinářských výrobků tak v supermarketech stoupl z 25 % na 40 %. Na stejnou 

minci vsadily také superety a smíšená zboží. (Horn, 1954) 

  Dále se maloobchod člení na specializovaný a univerzální (nespecializovaný). 

„Vývoj ve vyspělých státech doposud jednoznačně směřuje k univerzálním formám 

maloobchodu a jim odpovídajícím prodejním jednotkám.“ (Cimler, Zadražilová a kol., 

2007, s. 16) 

 Maloobchod lze členit, dle Cimlera, Zadražilové a kol. (2007) také podle místa, 

kde se nákup a prodej uskutečňuje na store retail (maloobchod uskutečňovaný v síti 
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prodejen) a non-store retail (maloobchod uskutečňovaný mimo prodejní síť), podle 

velikosti plochy (drobné prodejní jednotky, supermarkety, hypermarkety), podle 

způsobu prodeje (samoobslužný, zásilkový, pultový) a dalších hledisek. 

2.2.4 Právní formy obchodu 

„Obchodní zákoník a další právní normy nabízí podnikatelům různé právní 

formy podnikání. Výběr normy podnikání je záležitostí podnikatele. Každá právní 

forma podnikání je však podřízena dalším právním normám, které také ovlivňují 

rozhodování podnikatele.“ (Krutina, 2009, s. 12)  

Nejdůležitějšími soukromými právními formami podnikání jsou: 

1. samostatný podnikatel (fyzická osoba - živnostník) 

2. osobní obchodní společnost 

a. veřejná obchodní společnost (v.o.s.) 

b. komanditní společnost (k.s.) 

3.  kapitálová obchodní společnost 

a. společnost s ručením omezeným (s.r.o.) 

b. akciová společnost (a.s.) 

4. družstvo. 

V následujícím textu se budu zabývat společností s ručením omezeným, proto 

zde popíšu pouze tuto právní formu podnikání (podle Krutiny, 2009). 

2.2.5 Společnost s ručením omezeným 

1. Způsob a rozsah ručení - společnost ručí neomezeně, společníci do výše 

nesplaceného majetkového vkladu (společně a nerozdílně do výše souhrnu 

nesplacených vkladů všech společníků). 

2. Oprávnění k řízení - nejvyšším orgánem společnosti je valná hromada, jednatelé 

jsou oprávněni k vedení společnosti v rámci zásad schválených valnou 

hromadou, případně se ustavuje také dozorčí rada (význam má ve větších 

společnostech). 
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3. Počet zakladatelů - může být i jedna fyzická či právnická osoba, ta je však 

povinna splatit ihned celý minimální vklad, maximálně může mít společnost 50 

společníků. 

4. Nároky na počáteční kapitál - minimální výše základního kapitálu je 200 000 

Kč, minimální vklad jednoho společníka činí 20 000 Kč. 

5. Administrativní náročnost a rozsah výdajů spojených se založením podniku - 

společenská smlouva, respektive zakladatelská listina, povolení živnosti, složení 

vkladů na účet, zápis v obchodním rejstříku. 

6. Účast na zisku či ztrátě - zisk se dělí mezi společníky v poměru obchodních 

podílů, vkladů - výše obchodního podílu se určuje podle poměru vkladu 

společníka k základnímu kapitálu, nestanoví-li společenská smlouva jinak. 

7. Finanční možnosti - minimální výše základního kapitálu společnosti je 200 000 

Kč, možnosti rozšíření kapitálu jsou zvýšením vkladů společníků, přijetím 

dalšího společníka (max. 50 společníků) či tichým společníkem. Možnosti 

přístupu k cizím zdrojům (včetně úvěru) závisí na rozsahu vlastního kapitálu, ale 

důležitou skutečností zhoršující přístup k cizím zdrojům je omezené osobní 

ručení společníků. 

8. Daňové zatížení - daň z příjmů právnických osob a další daně podle okolností. 

9. Zveřejňovací povinnost - pokud splňují alespoň dvě z podmínek: 

a. aktiva celkem více než 40 000 000 Kč, 

b. roční úhrn čistého obratu více než 80 000 000 Kč, 

c. průměrný přepočtený stav zaměstnanců více než 50. 

2.3 Současný stav maloobchodu 

 Podle tiskové zprávy INCOMA Research dosáhly největší obchodní skupiny na 

českém trhu v roce 2010 úhrnných tržeb 309 mld. Kč. Při provedení meziročního 

srovnání se jedná o stagnaci či velmi mírný nárůst. To odpovídá celkové situaci 
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v maloobchodě. Krize sice nezasáhla ekonomickou situaci domácností zásadním 

způsobem, ale donutila větší procento nakupujících k opatrnosti. Racionalita nákupního 

rozhodování se také zvyšuje. Nakupuje se tedy méně a za nižší ceny. V různých 

kategoriích zboží se projevují různé trendy (rozdíl mezi rychloobrátkovým zbožím a 

non-food zbožím). „Přesto nelze označit situaci na trhu za vážnou – zdá se, že největší 

dopad ekonomické krize již byl překonán a přestože se zatím nedá hovořit o 

jednoznačně růstovém trendu, trh zřetelně směřuje k zotavení.“ (Skála, 2011) 

V následující tabulce je uveden přehled deseti největších maloobchodních firem na 

českém trhu. 

Pořadí Skupina/firma počet prodejen tržby (mld. Kč, vč. DPH) 

2009 2010 2009 2010 

1. Schwarz ČR 306 315 58,5 60,0* 

Kaufland 93 95 37,0 38,0* 

Lidl ČR 213 220 21,5 22,0* 

2. REWE ČR 520 529 51,3 52,7* 

Billa 196 200 21,8 22,7* 

Penny Market 324 329 29,5 30,0 

3. Tesco Stores ČR 135 149 43,0 45,0* 

Tesco hypermarket 64 71 

Tesco OD 6 6 

Tesco supermaket 43 47 

Tesco Expres 22 25 

4. Ahold Czech 

Republic 

279 279 43,0 42,0* 

Albert hypermarket 55 55 

Albert supermarket 224 224 

5. Makro 

Cash&Carry ČR 

13 13 36,6 33,6 

6. Globus ČR 14 14 26,3 27,0 

 COOP 2924 2794 27,7 25,9 x 

7. GECO TABAK 225 233 17,2 17,7 

8. SPAR ČR 36 37 13,8 13,3 
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INTERSPAR 32 33 12,9 12,6 

Spar supermarket 4 4 

Spar Šumava - - 0,9 0,7 

9. OBI ČR 29 30 9,2 9,0* 

10. Peal - - 9,5 8,9 

TOP 

10 

Celkem (bez 

COOP) 

1557 1559 308 309 

TOP 

10+1 

Celkem (vč. COOP) 4481 4393 336 335 

Tabulka 1 TOP 10 českého obchodu 

Zdroj: (INCOMA GFK, 2011) 

úprava vlastní 

Poznámka: Pořadí je stanoveno podle hrubých tržeb r. 2010 (vč. DPH), tržby jsou 

přepočítány z fiskálního na kalendářní rok. Údaje pro rok 2011 zatím nejsou 

k dispozici. 

 „Celková míra koncentrace obchodu v ČR se však v posledním roce nezvýšila – 

tržní podíl TOP 10 skupin na celkovém trhu rychloobrátkovým zbožím zůstává na 

úrovni 64 % jako v roce 2008.“ (Skála, 2010) 
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Obrázek 1 Graf tržeb v maloobchodě  

Zdroj: (EUROSTAT, ČSÚ, 2011) 

2.3.1 Metodika vykazování 

 Mezi daty zveřejňovanými Českým statistickým úřadem a Eurostatem se mohou 

objevovat rozdíly (podíl na HPH, podíl na zaměstnanosti, podíl na průměrné mzdě). 

Tyto diference jsou nejčastěji způsobeny právě metodikou vykazování. To se týká 

především definice středního stavu obyvatelstva, jenž je užíván k výpočtu relativních 

údajů, dále tím faktem, že Eurostat zařazuje celý nedopočet sčítání lidu do migrace (tak 

vznikají také odlišnosti ve výkazech přírůstku stěhováním), různá je také metodika 

výpočtu úmrtnosti.  

 Podíl na HPH je asi 15%, na zaměstnanosti cca 19% (v EU 22%) a podíl na 

průměrné mzdě kolem 91%. (Pražská, Jindra, 2002)  

2.4 Podnik a jeho prostředí 

2.4.1 Podnik 

 Podnik je v obchodním zákoníku definován jako soubor hmotných, osobních i 

nehmotných složek podnikání. „Hmotnými složkami jsou pozemky, budovy, stroje, 
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zařízení, dopravní prostředky, materiál atd. Osobními složkami jsou lidé pracující 

v podniku (dělníci, úředníci, řídicí pracovníci - manažeři i samotní podnikatelé (nikoli 

však akcionáři). Nehmotnými složkami jsou finance a různá práva (k obchodnímu 

jménu, k ochranné známce, k patentům a vynálezům, k obchodnímu tajemství apod.)“ 

(Němec, 1998, s. 16) 

 Úspěšnost podnikání obchodu (podniku) je ovlivňována vnějšími a vnitřními 

faktory prostředí. Nad svým vnitřním prostředím a jeho faktory má kontrolu, ale vnější 

prostředí (ekonomické, politické, socio-kulturní, technologické a mezinárodní) je mimo 

tuto kontrolu. Dalším důležitým vnějším faktorem, který ovlivňuje podnikání obchodu, 

je konkurence. Úspěch pak do značné míry závisí na politice, která se může úspěšně 

adaptovat na měnící se vnější prostředí. (Jain, Trehan, 2009/10) 

2.4.2 Vnější prostředí 

 „Vnější prostředí zahrnuje veškeré vlivy působící na organizaci z jejího okolí. 

Mezi ně patří především zákazníci, konkurenti, dodavatelé a lidské zdroje. Činnost 

organizace, ve větší či menší míře, ovlivňují též technologické, ekonomické, politické, 

legislativní, kulturní, sociální a internacionální vlivy.“ (Donnelly, Gibson, Ivancevich, 

1997, s. 56) Tyto vlivy rozděluje tato publikace na přímé, jež ovlivňují chod organizace 

přímo, a nepřímé, které mají vliv na atmosféru, v níž organizace působí. Nepřímé 

faktory se mohou za jistých okolností přeměnit na faktory přímé. 

2.4.2.1 Analýza vnějšího prostředí podniku 

 Analýza vnějšího prostředí se provádí různými metodami - STEP analýza, 

analýza ekonomických charakteristik odvětví, analýza hybných sil odvětví, analýza 

konkurence v odvětví, strategické mapy, analýza konkurentů nebo analýza atraktivity 

odvětví.  

„Jednou z důležitých je Porterova analýza konkurence. Tato metoda vychází ze 

systematického popisu vlivů působících na jednotlivé podniky vstupující a realizující 

své produkty na trhu. Porter postavil model fungování na 5 faktorech: 

a. rivalita mezi konkurenty, 

b. vyjednávací síla dodavatelů, 
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c. vyjednávací síla odběratelů, 

d. ohrožení ze strany nových konkurentů, 

e. ohrožení ze strany nových substitutů. 

Porterův model pěti sil popisuje konkurenční okolí podniku.“ (Rolínek, 2003, s. 26 - 27) 

 Data pro vytvoření této analýzy vyžadují přezkoumání všech různých datových 

zdrojů popisujících tuto oblast. To může také zahrnovat hluboké znalosti trhu, které je 

možné získat prostřednictvím cílených jednání s klíčovými partnery a odborníky. Tento 

nástroj umožňuje předvídat chování dodavatele a kupujícího na trhu a je důležitým 

prvkem při vytváření strategie nabídky. Také je to užitečný nástroj pro vzdělávání 

zúčastněných stran pro pochopení současných podmínek na trhu nabídky. (Monczka, 

Handfield, Giunipero, 2008) 

Další důležitou metodou, která hodnotí vnější prostředí, je STEP analýza. „Okolí 

podniku je závislé zejména na těchto 4 skupinách faktorů (segmentech): 

1. společenské - jsou to faktory související se způsobem života lidí včetně jejich 

životních hodnot. [...] 

2. technologické - patří mezi faktory související s vývojem výrobních prostředků, 

materiálů, procesů a know-how. [...] 

3. ekonomické - souvisejí zejména s toky peněz, služeb, zboží, informací a energie. 

[...] 

4. politické - mezi tyto faktory můžeme zařadit: stabilitu vlády, regulaci 

zahraničního obchodu, daňovou politiku, monopolní legislativu, ochranu 

životního prostředí.“ (Rolínek, 2003, s. 28) 

Některé publikace tuto analýzu rozšiřují ještě o ekologické faktory, na kterých je podnik 

také závislý. Odborníci obyčejně faktor životního prostředí segmentují do tří odlišných 

úrovní: obecné životní prostředí, provozní prostředí a vnitřní prostředí. (Bensoussan, 

Fleisher, 2008) 
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2.4.3 Vnitřní prostředí 

 Analýza vnějšího prostředí nestačí k tomu, aby podnik získal konkurenční 

výhodu - malé a střední podniky potřebují posoudit také své vnitřní prostředí, své slabé 

a silné stránky. Analýza vnitřního prostředí firmy se zabývá identifikací svých 

prostředků a jejich rozvojem. (Analoui, Karami, 2003) 

„Vnitřní prostředí zahrnuje každodenní působení faktorů, které jsou součástí 

organizace a které ovlivňují manažerskou činnost.“ (Donnelly, Gibson, Ivancevich, 

1997, s. 56) Je to tedy vnitřní prostředí přímo podniku.  

2.4.3.1 Analýza vnitřního prostředí podniku 

 Stejně jako pro analýzu vnějšího prostředí lze pro analýzu vnitřního prostředí 

užít více metod, např. evaluace dosavadní strategie, analýza výsledků ve funkcionálních 

oblastech, analýza exponovanosti, SPACE analýza, analýza konkurenceschopnosti či 

klíčové faktory úspěchu.  

K základním metodám řadíme například Analýzu výsledků v jednotlivých 

funkcionálních oblastech nebo portfolio metody, jejichž příkladem jsou matice BCG 

(Boston Consulting Group) a GE (General Electric). 

Matice BCG poskytuje rámec pro hodnocení relativní výkonnosti 

podnikatelských činností, ve kterých různorodé organizace působí. To také předepisuje 

přednostní distribuce peněz a dalších zdrojů mezi těmito činnostmi. Matice používá dva 

faktory hodnocení činností organizace: tempo růstu daného trhu a její podíl na tomto 

trhu. Dělení trhu do dvou kategorií (nízké a vysoké) je znázorněno na obrázku (Griffin, 

2008):  
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Obrázek 2 Matice BCG  

Zdroj: (Analýza tržní pozice firmy, značky, produktu, 2008) 

 

 

Obrázek 3 Matice GE  

Zdroj: (Šimák, 2006) 

 Matice GE je rozdělena na tři výrazné zóny: tři levé horní buňky představují 

možnosti, ve kterých by společnost měla investovat/růst. Tři diagonální buňky odráží 

střední stav, kdy by společnost měla být selektivní při vytváření investic. A nakonec tři 

buňky v pravém dolním rohu matice odráží nekreativní trhy, na kterých je konkurenční 
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pozice společnosti slabá. V tomto případě by měla společnost vážně uvažovat o prodeji 

či „sklízení“. (Avlonitis, Papastathopoulou, 2006)  

Pro identifikaci silných a slabých stránek podniku je potřebné provést analýzu vnitřních 

faktorů: 

- faktory vědecko - technického rozvoje, 

- marketingové a distribuční faktory, 

- faktory výroby a řízení výroby, 

- faktory podnikových a pracovních zdrojů, 

- faktory finanční a rozpočtové. (Keřkovský, Vykypěl, 2006) 
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3 Cíle, metodika práce, hypotézy 

 Hlavním cílem mé bakalářské práce je analyzování a zhodnocení ekonomické 

situace a systému řízení maloobchodního podniku Bikers Crown, s.r.o. Vedlejším cílem 

je stanovení návrhů a doporučení podniku pro zlepšení současné situace. 

 Hypotéza 1: Prodej prostřednictvím e-shopu se každým rokem zvyšuje a jeho 

úroveň je zákazníky kladně hodnocena. 

 Hypotéza 2: Zákazníci hodnotí prodavače jako vyškolené v oboru, kteří jim 

dokážou s čímkoliv poradit. 

 Hypotéza 3: Silnou stránkou (strength) podniku je dobrá pověst u odběratelů, 

slabou stránkou (weakness) nedostatečná reklamní kampaň. 

 Na počátku své práce jsem nejprve musela prostudovat potřebnou literaturu, 

abych se zorientovala v oboru a mohla si vytvořit názor na použití jednotlivých analýz 

v praktické části. 

 Pomocí vybraných metod jsem analyzovala vnitřní prostředí podniku a 

makroprostředí. V oblasti vnitřního prostředí jsem se zaměřila především na finanční 

analýzu, okrajově jsem zmínila také současný stav vedení a personální uspořádání 

firmy. V rámci této kapitoly jsem provedla také jednoduché dotazování zákazníků 

obchodu, abych získala odpověď na hypotézu 2. K finanční analýze jsem užila rozvah a 

výkazů zisku a ztrát společnosti pro jednotlivá léta, které jsem získala z firemních 

zdrojů (Společnost má zveřejňovací povinnost, proto jsou její rozvahy k nahlédnutí 

v Obchodním rejstříku.), pro lepší ilustraci jsem jednotlivé ukazatele doplnila tabulkami 

a grafy, k výpočtům jednotlivých ukazatelů jsem použila znalosti vzorců nabyté za 

současnou dobu studia. 

V další kapitole jsem provedla SWOT analýzu, tedy analýzu vnitřního a zároveň 

vnějšího prostředí firmy. Pro hodnocení makroprostředí jsem použila STEPE analýzu. 

Metodický postup: 

1. Studium teorií ekonomických ukazatelů a systému řízení 
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2. Popis podniku Bikers Crown, s.r.o. a principy jeho fungování 

3. Analýza ekonomiky, řízení a obchodního provozu podniku Bikers Crown, s.r.o. 

4. Zhodnocení výsledků analýzy 

5. Návrhy zlepšení 

  



23 

 

4 Popis firmy 

4.1 Základní údaje 

Obchodní firma: BIKERS CROWN, s. r. o. 

Sídlo: Pražská 481/IV 

          Chlumec nad Cidlinou, 503 51 

Právní forma: společnost s ručením omezeným 

Základní vklad: 500 000 Kč 

IČ: 25988140 

 

Hlavní předmět podnikání:  

 prodej motocyklového příslušenství, náhradních dílů a doplňků pro všechny 

typy motocyklů (síť maloobchodních prodejen, e-shop) 

 oficiální distribuce více než 60 světových značek pro Českou republiku a 

Slovensko 

 velkoobchodní distribuce v síti prodejen a servisů 

 dovoz, půjčovna motocyklů, servis a montáž dílů a doplňků, motobazar 

 Cofee Bikers Crown (O společnosti, 2011) 

 

Obrázek 4 Logo firmy  

Zdroj: (O společnosti, 2011) 

4.2 Historie společnosti 

 První přípravy na provoz obchodu Bikers Crown započaly v roce 1999, v témže 

roce byla rovněž dokončena stavba prvního obchodu, který nabízel „32 helem, pár 

bund, rukavic a kalhot ihned skladem“. V prosinci 1999 začal Bikers Crown budovat 
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prodejnu se zázemím, která je hotova během čtyř měsíců. První otvírací den spadl na 

12. Května 2000. 

 V lednu 2001 začal obchod s velkoobchodní distribucí. Po čase proběhlo první 

„Nazran promotion“ – dvoustránkový leták s fotkami zaměřený na chopper custom 

style. V roce 2002 se Bikers Crown zúčastnil veletrhu Motocykl 2002 jako 

vystavovatel, především značka Nazran měla velký úspěch. V roce 2003 se Bikers 

Crown stává společností s ručením omezeným zápisem u Krajského soudu v Hradci 

Králové. V témže roce vydává firma katalog, značka Nazran upevňuje svou pozici na 

trhu, po dvou letech prodeje je v Praze otevřena značková prodejna NAZRAN. Zboží 

sází především na svou kvalitu – reklamace činí pouze 0,7%. V roce 2004 je zvětšena 

prodejní plocha v Chlumci nad Cidlinou na 500 m
2
, rozšířila se nabídka značky Nazran 

a bazarového stání pro 100 motocyklů. 

 Na začátku prosince 2005 byl v Praze otevřen jeden z největších obchodů 

s motocyklovým příslušenstvím, doplňky a náhradními díly ve střední a východní 

Evropě (s prodejní plochou 1000 m
2
). Prodejna si stále zachovává nižší ceny a vysokou 

kvalitu zboží, dojezdová vzdálenost zákazníků se neustále zvětšuje.  

V roce 2007 je již katalogu nabízeno zboží od více jak třiceti světových výrobců. 

Tento rok také expanduje plánovaná prodejní síť obchodů, jsou otevřeny pobočky 

v Mostě, v Písku a v Liberci. Na výstavě Intermot v Německu a následně na EICMA 

v Itálii prezentuje společnost svou vlastní značku.  

O rok později byla otevřena nová prodejna také v Brně. Mateřská prodejna 

v Chlumci nad Cidlinou prošla rozsáhlou rekonstrukcí, díky níž se rozšířila o jedno 

patro a má tedy necelých 800 m
2
 prodejní plochy. V nižším patře byl nově vybudován 

Bikers Crown Fast Service, jenž funguje jako montážní díla a „rychloservis“ všeho, co 

si zákazník v prodejně zakoupí. Nabídka se neustále rozšiřuje, například o motokrosové 

vybavení, italské kombinézy SPYKE, kolekci oblečení z MotoGP nebo odpočinkový 

prostor s kavárnou. (Historie, 2011) 

4.3 Síť prodejen 

Celkem má společnost Bikers Crown, s. r. o. devět prodejen: 

 Chlumec nad Cidlinou 
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 Praha 6 – Karlovarská 

 Praha 4 – Braník 

 Most 

 Písek 

 Jihlava 

 Liberec 

 Plzeň 

 Brno 

 

Obrázek 5 Prodejny BC 

Zdroj: (Prodejní místa. Naše prodejny. 2011) 

1. března 2012 otevře společnost pobočku v Ostravě. Před jejím otevřením byl 

prováděn dlouhodobý marketingový výzkum. Firma zjišťovala, odkud k nim zákazníci 

jezdí nakupovat a proč. (Ve vybraných místech pak společnost hledá partnera nebo 

otevře novou pobočku.) 

4.4 Dispoziční řešení prodejen 

 „Prostorové uspořádání hmotných prvků obchodního provozu v prodejní 

místnosti“ (Vítek, 2011, s. 11) vytváří pravidelný model s pultovým prodejem. Regály a 

výstavní zařízení jsou situovány rovnoběžně se stěnami. Maximálně se tak využije 

prodejní plochy, zákazníkův pohyb je řízený.  
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 Na Obrázku 7 je vyobrazený příklad uspořádání jedné z prodejních ploch 

obchodní jednotky. Zboží je zde rozděleno do sortimentních skupin, jednotlivé skupiny 

na sebe logicky navazují, zákazník se zde dobře zorientuje. Prodavači jsou zákazníkům 

vždy „po ruce“, aby mohli kdykoli s čímkoli poradit, drobnější zboží je k dispozici u 

pultu.   

 

Obrázek 6 Příklad dispozičního uspořádání prodejny 

Zdroj: vlastní  

4.5 Sortiment a nabízené služby 

 Společnost Bikers Crown nabízí kompletní sortiment pro zájemce o 

motocyklový sport více než padesáti předních světových značek: helmy, oblečení (na 

motorky i pro volný čas), boty, zavazadla, chrániče, doplňky, příslušenství, technika, 

náhradní díly. Nabídka je zaměřena na všechny druhy motocyklového sportu - silniční, 

motocross, enduro, choppers atd. 

 Služby nabízené zákazníkům Bikers Crown: Fast service, Coffee Bikers Crown, 

Půjčovna motocyklů, Půjčovna přívěsných vozíků, dovoz motocyklů z USA, 

motobazar. Veškeré skladové zboží mohou zákazníci zakoupit také na internetu v e-

shopu firmy Bikers Crown. Společnost má svůj vlastní Racing team. 
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4.5.1 Internetový obchod 

 Internetový obchod je v dnešní době nezbytnou součástí větších obchodních 

firem. Hypotéza 1: Prodej prostřednictvím e-shopu se každým rokem zvyšuje a 

jeho úroveň je zákazníky kladně hodnocena.  

Bikers Crown provozuje svůj e-shop od roku 2007. Do roku 2009 byl nárůst 

tržeb z prodeje na e-shopu o 10% (na celkových tržbách se podílel asi z 12%), do roku 

2011 vzrostly tržby z elektronického prodeje o 30% (tj. asi 18% podíl na celkových 

tržbách). 

 2007 2008 2009 2010 

podíl na tržbách 4% 7% 12% 18% 

Tabulka 2 Podíl e-shopu na tržbách 

Zdroj: firemní data 

 „Obchod Bikers Crown získal díky spokojenosti ověřených zákazníků prestižní 

certifikát Ověřeno zákazníky. Obchod získal 4,2 hvězdičky z 5 v celkové spokojenosti, 

3,9 z 5 ve spokojenosti s dodací lhůtou, 4,3 z 5 v přehlednosti obchodu, 4,1 z 5 za 

kvalitu komunikace.  

 92% zákazníků by doporučilo obchod svým známým,  

 74% zákazníkům dorazilo zboží do 10 dnů. 

 52% zákazníků v obchodě nakoupilo více než jednou 

 99% zákazníků dorazilo zboží v pořádku 

 0.5% zákazníků zboží vrací, protože s produktem nejsou spokojení 

 3% zákazníků vrací zboží z jiného důvodu 

 1% zákazníků objednávku zrušilo samo 

 3% zákazníků byla objednávka zrušena ze strany obchodu“ (Bikers Crown, 

Heureka!, 2012 

Na základě získaných informací mohu svou první hypotézu potvrdit. Podíl tržeb 

z internetového obchodu od jeho zavedení vzrostl až na 18 %. Podle hodnocení e-shopu 
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společnosti Bikers Crown, s.r.o. na portálu Heureka! jsou zákazníci více jak z 90% 

spokojeni. Společnost tak získala certifikát Ověřeno zákazníky. 
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5 Analýza vnitřního prostředí 

5.1 Řízení společnosti 

 Společnost s ručeným omezeným Bikers Crown byla registrována 18. dubna 

2003 u Krajského soudu v Hradci Králové. Základní kapitál byl 500 000 Kč. 

Statutární orgán 

 Statutárním orgánem společnosti jsou dva jednatelé: 

jméno Funkce ve funkci od 

Aleš Kloz Jednatel 18. 4. 2003 

Martin Solar Jednatel 18. 4. 2003 

Tabulka 3 Statutární orgán 

 Zdroj: firemní data 

Společníci s vkladem 

jméno Vklad Splaceno obchodní podíl 

Aleš Kloz 205 000 Kč 100% 30% 

Martin Solar 205 000 Kč 100% 55% 

Zdeněk Solar 50 000 Kč 100% 10% 

David Solar 40 000 Kč 100% 5% 

Tabulka 4 Společníci s vkladem 

Zdroj: firemní data 

Společnost má devět poboček (od 1. března 2012 deset), viz kapitola Popis firmy.  

5.2 Personální uspořádání 

 Jak již bylo řečeno, obchod má 9 (respektive 10) poboček. Každá jednotlivá 

pobočka má odpovídající počet pracovníků (na hlavním pracovním poměru) podle své 

velikosti, frekvence nákupů zákazníků, celkově podle svých potřeb. Každá jednotlivá 

pobočka má svého „vedoucího prodejny“, který zodpovídá za její správný chod. 

 Jednotliví pracovníci musí být, podle vedení, znalí svého oboru – u přijímacích 

pohovorů je na to brán zřetel, případně jsou prodavači doškolováni. 
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 Vývoj osobních nákladů za jednotlivá léta je zobrazen v tabulce. S rostoucím 

počtem poboček, rostla také potřeba nových zaměstnanců – tím rostly také osobní 

náklady. V posledním roce se vlivem krize musely náklady snížit, mohlo k tomu tak 

dojít jak propouštěním zaměstnanců, tak snižováním platů. 

v tis. 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

Osobní náklady 1258 2408 3634 6265 11179 17215 19066 18390 

Mzdové náklady 926 1790 2645 4610 8328 12722 14372 13750 

Náklady na soc. 

zabezpečení a zdr. poj. 321 614 925 1588 2786 4416 4622 4588 

Sociální náklady 11 64 64 67 65 77 72 52 

Tabulka 5 Osobní náklady 

Zdroj: firemní data 

5.2.1 Dotazování 

 V rámci hypotézy 2 (Hypotéza 2: Zákazníci hodnotí prodavače jako 

vyškolené v oboru, kteří jim dokážou s čímkoliv poradit.) byly zákazníkům 

pokládány dvě jednoduché otázky, na které měly odpovídat ano x ne. 

1. Dokázal Vám prodavač/prodavačka poradit s nákupem požadovaného zboží? 

2. Myslíte si, že rozumí svému oboru? 

Díky ochotě pracovníků společnosti Bikers Crown, s.r.o. mohlo být dotázáno téměř 

1000 zákazníků ve všech pobočkách.  

1. 93,2 % dotazovaných odpovědělo na tuto otázku ANO, tedy 

prodavač/prodavačka jim dokázal/a poradit s nákupem požadovaného zboží 

2. 96,8 % dotazovaných si myslí, že prodavač/prodavačka rozumí svému oboru. 

Hypotézu 2 tak mohu na základě těchto výsledků potvrdit. 
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5.3 Finanční analýza 

 Finanční analýza vytváří různé charakteristiky vyplývající z rozvahy a 

výsledovky, tedy z povinných účetních výkazů firmy. Na základě jejich porovnání 

s normou získáme ekonomicko-finanční vlastnosti firmy. Tento rozbor je pak 

využitelný v tvorbě strategie firmy. (Kudera, 2000) Jednotlivá data pro vybrané 

ukazatele jsem získala z rozvah a výkazů zisků a ztrát firmy pro jednotlivá léta 

zveřejňovaných na stránkách Ministerstva průmyslu a obchodu ČR. Tabulky a grafy 

jsou z vlastních výpočtů a zdrojů. 

 Pro popis finanční situace firmy Bikers Crown jsem užila poměrových i 

syntetických ukazatelů, konkrétně: 

5.3.1 Poměrové ukazatele 

 Ukazatele rentability - odpovídají na otázku, zda je firma zisková, zda je 

podnikání efektivní. Kladné hodnoty ukazují silnou stránku podniku (čím vyšší, 

tím lepší), záporné výsledky potom neefektivní hospodaření firmy. Výsledky se 

vyjadřují v procentech. 

o ROS - rentabilita tržeb: čistý zisk nebo ztráta/celkové tržby  

(Rentabilita tržeb informuje o tom, jaké výnosy musí firma vytvořit, aby 

dosáhla 1,- Kč zisku.) 

o ROA - rentabilita aktiv: čistý zisk nebo ztráta/celková aktiva 

(Rentabilita aktiv informuje o tom, jak efektivně firma vytváří zisk, bez 

ohledu na zdroje.) 

o ROE - rentabilita vlastního kapitálu: čistý zisk nebo ztráta/vlastní kapitál 

(Rentabilita vlastního kapitálu informuje o tom, jak efektivně zhodnocuje 

firma vložené prostředky.) 

 Ukazatele aktivity - hodnotí schopnost podniku „obracet peníze“, sleduje tedy 

jak dlouho má firma vázány finanční prostředky v aktivech, obrat, který by měl 

být co nejvyšší. Výsledky se vyjadřují v jednotkách, obrátkách za rok. 

o Obrat aktiv: celkové tržby/celková aktiva 
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(Obrat aktiv, produktivita vloženého kapitálu, informuje o zhodnocení 

aktiv ve výrobní činnosti bez ohledu na zdroje krytí, o efektivnosti 

využití veškerých aktiv v podniku.) 

o Obrat zásob: celkové tržby/zásoby 

(Obrat zásob informuje o úrovni likvidity zásob, tedy kolikrát se 

jednotlivé položky zásob promění v hotovost a znovu se uskladní. Měl 

by být co nejvyšší.) 

 Ukazatele likvidity - hodnotí schopnost podniku dostát svým závazkům, 

porovnává disponibilní prostředky a závazky. 

o Běžná likvidita (III. stupně): likvidní aktiva/krátkodobé závazky 

(Běžná likvidita informuje o tom, jakou částkou z celkových likvidních 

aktiv je pokryta 1,- Kč krátkodobých závazků, měla by se pohybovat 

mezi 1,5 - 2,5.) 

o Pohotová likvidita (II. stupně): (likvidní aktiva - zásoby)/krátkodobé 

závazky 

(Pohotová likvidita informuje o tom, jakou částkou z pohledávek firmy a 

hotovosti je pokryta 1,- Kč krátkodobých závazků, měla by se pohybovat 

mezi 0,7 - 1,2.) 

o Okamžitá likvidita (I. stupně): krátkodobý finanční majetek/krátkodobé 

závazky 

(Okamžitá likvidita informuje o schopnosti či neschopnosti splatit 

závazky podniku „okamžitě“, měla by se pohybovat mezi 0,2 - 0,5.)  

 Ukazatele zadluženosti - hodnotí úvěrové zatížení podniku. 

o Úrokové krytí: (zisk před zdaněním + nákladové úroky)/nákladové 

úroky 

(Úrokové krytí informuje o tom, kolikrát jsou úroky z poskytnutých 

úvěrů kryty hospodářským výsledkem podniku za konkrétní účetní 

období. Čím jsou hodnoty vyšší, tím vyšší je finanční úroveň podniku.) 

o Míra zadluženosti vlastního kapitálu: cizí zdroje/vlastní kapitál 
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(Cizí zdroje by neměly překročit 1,5krát hodnotu vlastního kapitálu. 

Ideální je nižší hodnota cizích zdrojů než vlastního kapitálu, tzn. hodnoty 

tohoto ukazatele menší než 1.) 

o Míra celkové zadluženosti: cizí zdroje/celková aktiva 

(Míra celkové zadluženosti informuje o finanční úrovni firmy, jak cizí 

zdroje kryjí firemní majetek. Čím vyšší hodnoty, tím vyšší je riziko pro 

věřitele.)  

5.3.2 Syntetické ukazatele 

 Altmanův index - souhrnný vzorec, který dává dohromady některé poměrové 

finanční ukazatele s určitou váhou, má napovídat, zda firma v následujících 

dvou letech zkrachuje nebo ne (úprava pro soukromé společnosti): 

o 0,717*(čistý pracovní kapitál/aktiva) + 0,847*(čistý zisk/aktiva) + 

3,107*(EBIT/aktiva) + 0,42*(vlastní kapitál/cizí zdroje) + 

0,998*(tržby/aktiva) 

o hodnoty nad 2,9 ukazují, že firma příští dva roky přežije, společnosti pod 

1,23 s největší pravděpodobností zkrachují, hodnoty mezi jsou tzv. šedá 

zóna a vývoj firmy by se měl sledovat. 

 

v tis. Kč 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

čistý zisk 1432 5733 9739 13978 22474 19198 10679 899 

tržby 34178 36664 52782 71249 105049 122084 120256 100185 

aktiva 6855 19555 30974 45195 69241 103818 107857 88208 

základní kapitál 200 200 200 500 500 500 500 500 

vlastní kapitál  1632 6168 15718 29995 52470 66671 74430 73193 

oběžná aktiva 5910 18072 29861 43852 66349 99066 89942 71520 

krátkodobé závazky 5167 5664 4705 5263 8276 15027 10904 1670 

zásoby 3356 11716 25573 37451 53389 73997 78300 58865 

cizí zdroje 5223 13387 15256 14874 16276 35027 32559 14056 

nákladové úroky 4 261 489 384 380 535 1102 975 
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krátkodobý finanční 

majetek 2025 5564 1391 3903 7655 8097 7523 3964 

čistý pracovní kapitál 743 12408 25156 38589 58073 84039 79038 69850 

výsledek hospodaření před 

zdaněním 1436 8043 13255 18510 29213 24885 13423 1108 

Tabulka 6 Vybraná finanční data firmy 

Zdroj: firemní data 

vlastní úprava 

 

5.3.3 Vlastní a cizí kapitál 

 K financování užívá Bikers Crown s. r. o. vlastního i cizího kapitálu, 

v následujícím grafu je znázorněn každoroční poměr základního, vlastního a cizího 

kapitálu. V prvních dvou letech působení cizí zdroje převyšovaly vlastní kapitál, v roce 

2005 byly hodnoty téměř shodné, vlastní kapitál byl nepatrně vyšší. Od tohoto roku byl 

vlastní kapitál vždy minimálně téměř dvojnásobný, do roku 2009 jeho hodnoty rostly, 

v roce 2010 mírně poklesly. Nejvyšší hodnoty dosáhla částka vlastního kapitálu v roce 

2009 (74 430 000,- Kč). V letech 2008 a 2009 cizí zdroje vzrostly přes 30 000 000,- Kč, 

v roce 2010 se snížily na polovinu.  

 

Graf 1 Poměr vlastního, cizího a základního kapitálu 
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5.3.4 Čistý pracovní kapitál 

 Čistý pracovní kapitál je vyjádřen rozdílem oběžných aktiv a krátkodobých 

závazků. V Tabulce jsou uvedeny jeho hodnoty pro jednotlivá léta. Je vidět, že se 

hodnoty až do roku 2008 rapidně zvyšovaly, následující dva roky hodnoty ČPK klesaly. 

Po všechna léta byly tedy krátkodobé závazky nižší než krátkodobý majetek, jenž 

sloužil k pokrytí těchto závazků. Jsou tedy vytvářeny finanční rezervy, které jsou 

pozitivní pro společnosti z hlediska solventnosti. 

v tis. 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

ČPK 743 12 408 25 156 38 589 58 073 84 039 79 038 69 850 

Tabulka 7 Čistý pracovní kapitál 

 

5.3.5 Analýza poměrových ukazatelů  

 V tabulce na začátku kapitoly jsou uvedena vybraná data z rozvah na jednotlivá 

léta (tedy pro roky 2003 - 2010) potřebná pro výpočet jednotlivých ukazatelů. 

5.3.5.1 Ukazatele rentability 

ROS - rentabilita tržeb 

 Udává, kolik korun zisku připadá na jednu korunu celkových tržeb společnosti. 

Čím jsou hodnoty vyšší, tím lépe pro firmu. V tabulce jsou uvedeny výsledky pro 

jednotlivé roky v procentech. V žádném roce nejsou hodnoty negativní, což je pro 

podnik dobré. Od roku založení rentabilita tržeb rostla, až do roku 2007, kdy byla 

nejvyšší (21,4%). Následně hodnoty klesaly, až v roce 2010 dosáhly nejnižší hodnoty 

(0,9%). 

v % 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

ROS 4,19 15,6 18,5 19,6 21,4 15,7 8,9 0,9 

Tabulka 8 ROS - rentabilita tržeb 

 ROA - Rentabilita aktiv 

 Udává, jaká částka ze zisku připadá na jednu korunu celkových aktiv. Stejně 

jako u předchozího ukazatele - čím vyšší hodnoty, tím lépe. V tabulce jsou hodnoty 
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v procentech pro jednotlivá léta. Stejně jako u předchozího ukazatele nedosahují žádné 

hodnoty záporných hodnot. Od založení rentabilita aktiv postupně rostla, v roce 2006 

mírně poklesla, v roce 2007 vzrostla na nejvyšší hodnotu (32,5%), poté rapidně klesala, 

až v roce 2010 dosáhla pouhého 1%.  

v % 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

ROA 20,9 29,3 31,4 30,9 32,5 18,5 9,9 1 

Tabulka 9 ROA - rentabilita aktiv 

ROE - Rentabilita vlastního kapitálu 

 Udává, jaká částka z čistého zisku připadá na korunu vlastního kapitálu. Tento 

ukazatel je významný zejména pro akcionáře. Efektivita využití vlastního kapitálu byla 

vysoká již v prvním roce existence podniku, nejvyšší hodnoty dosáhla v roce 2004 

(92,9%). Od tohoto roku soustavně klesala až do roku 2010, kdy dosáhla opět nejnižší 

hodnoty 1,2%. 

v % 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

ROE 87,8 92,9 61,9 46,6 42,8 28,8 14,3 1,2 

Tabulka 10 ROE - rentabilita vlastního kapitálu 

 Vývoj jednotlivých ukazatelů rentability v průběhu let 2003 - 2010 je znázorněn 

v grafu:  
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Graf 2 Vývoj ukazatelů rentability 

 

5.3.5.2 Ukazatele aktivity 

Obrat aktiv 

 Informuje o produktivitě vloženého kapitálu, jak se zhodnocují aktiva v činnosti 

firmy bez ohledu na zdroje jejich krytí. Nejvyšší hodnoty dosahoval obrat aktiv již 

v prvním roce existence podniku (4,99,- Kč), od toho roku neustále klesal, až k nejnižší 

hodnotě 1,11,- Kč v roce 2009, v roce 2010 hodnota mírně vzrostla. 

v Kč 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

obrat aktiv 4,99 1,87 1,7 1,57 1,52 1,18 1,11 1,14 

Tabulka 11 Obrat aktiv 

 

Obrat zásob 

 Co nejvyšší hodnoty ukazatele obratu zásob jsou požadavkem efektivního řízení 

společnosti. V prvním roce existence firmy byla každá položka zásob desetkrát prodána 

a znovu uskladněna, v následujících letech hodnoty obratu zásob klesaly až do roku 

2009, kdy dosáhly nejnižší míry (1,54), v roce 2010 opět trochu vzrostly.   
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 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

obrat 

zásob 

10,18 3,13 2,06 1,9 1,97 1,65 1,54 1,7 

Tabulka 12 Obrat zásob 

 

5.3.5.3 Ukazatele likvidity  

Běžná likvidita 

 Tento ukazatel ukazuje, kolikrát oběžná aktiva pokrývají krátkodobé závazky. 

Špatná struktura oběžných aktiv může způsobit obtížnou finanční situaci, jedná se 

například o nepatrný stav peněžních prostředků nebo nadměrné zásoby. Hodnoty by se 

měly pohybovat v intervalu mezi 1,5 - 2,5. Ani v jednom roce se společnost do tohoto 

intervalu nedostala. V roce 2010 se dostala do takového extrému, že hodnota její běžné 

likvidity dosáhla 42,83. 

 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

běžná likvidita 1,14 3,19 6,35 8,33 8,01 6,59 8,25 42,83 

Tabulka 13 Běžná likvidita 

 

Graf 3 Běžná likvidita 
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Pohotová likvidita 

 Doporučená hodnota pohotové likvidity je 1. V letech 2004 - 2009 se firma této 

hodnotě přibližovala. V prvním roce fungování společnosti byla pohotová likvidita 

pouze 0,49, v roce 2010 dosáhla extrému 7,58. 

 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

pohotová 

likvidita 

0,49 1,12 0,91 1,22 1,57 1,67 1,07 7,58 

Tabulka 14 Pohotová likvidita 

 

Graf 4 Pohotová likvidita 

 

Okamžitá likvidita 

 Informuje o schopnosti firmy splatit své dluhy „okamžitě“. Hodnoty by se měly 

pohybovat v rozmezí 0,4 - 0,8. V roce 2003 se společnost těmto hodnotám přiblížila, 

v letech 2006, 2008 a 2009 splňovala doporučené hodnoty okamžité likvidity. Ostatní 

roky tyto hodnoty překračovaly, extrémní byl opět rok 2010 (2,37). 

 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

okamžitá 

likvidita 

0,39 0,98 0,29 0,74 0,92 0,54 0,69 2,37 

Tabulka 15 Okamžitá likvidita 
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Graf 5 Okamžitá likvidita 

 

5.3.5.4 Ukazatele zadluženosti 

Úrokové krytí 

 Informuje o tom, kolikrát jsou úroky z poskytnutých úvěrů kryty výsledkem 

hospodaření podniku. Čím vyšší jsou, tím vyšší je i finanční úroveň firmy. V prvním 

roce fungování firmy bylo úrokové krytí extrémně vysoké, úroky z poskytnutých úvěrů 

byly 360krát kryty výsledkem hospodaření. Každý rok bylo krytí dostatečně vysoké, 

v roce 2007 dosáhlo hodnoty 77,88, poté se snižovalo až na nejnižší hodnotu 2,14 

v roce 2010. Finanční úroveň společnosti je po celou dobu působení vysoká, pouze 

v posledních letech se dost snižuje, přesto je v posledním roce stále schopna krýt úroky 

hospodářským výsledkem více jak dvakrát.  

 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

úrokové krytí 360 31,82 28,11 49,2 77,88 47,51 13,18 2,14 

Tabulka 16 Úrokové krytí 
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Graf 6 Úrokové krytí 

 

Míra zadluženosti vlastního kapitálu 

 Tento poměrový ukazatel by měl být ideálně menší než 1. Je to významný 

ukazatel pro banku z hlediska poskytnutí úvěru. Pouze v prvních dvou letech byla míra 

zadluženosti vlastního kapitálu vysoká, v dalších letech už se pohybuje v ideálních 

číslech, v roce 2010 je pouze 19% míra zadluženosti vlastního kapitálu. 

 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

míra zadluženosti VK 3,2 2,17 0,97 0,5 0,31 0,53 0,44 0,19 

Tabulka 17 Míra zadluženosti vlastního kapitálu 
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Graf 7 Míra zadluženosti vlastního kapitálu 

 

Míra celkové zadluženosti 

 Informuje o finanční úrovni firmy, o míře krytí firemního majetku cizími zdroji, 

čím nižší jsou hodnoty, tím má společnost vyšší úroveň. Vyšší hodnoty jsou pak rizikem 

pro věřitele. Míra celkové zadluženosti se během let provozu firmy postupně snižovala, 

nejvyšší byla v prvním roce (76%), nejnižších hodnot dosáhla v roce 2010, pouhých 

16%. 

 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

míra celkové 

zadluženosti 

0,76 0,68 0,49 0,33 0,24 0,34 0,3 0,16 

Tabulka 18 Míra celkové zadluženosti 
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Graf 8 Míra celkové zadluženosti 

 

5.3.6 Analýza syntetických ukazatelů 

5.3.6.1 Altmanův index 

 Tento ukazatel užívá souhrnu několika poměrových ukazatelů s určitou váhou, 

informuje o tom, zda v následujících dvou letech firma zkrachuje či nikoliv. Ukazatel 

by měl nabývat hodnot vyšších než 2,9. Jsou-li hodnoty nižší než 1,23, do dvou let je 

vysoce pravděpodobné, že společnost zkrachuje. Interval mezi těmito dvěma hranicemi 

se nazývá „šedá zóna“ a pokud dosahují hodnoty právě tohoto intervalu, měla by se 

firma v následujících dvou letech sledovat. Jak je vidět z tabulky, hodnoty tohoto 

souhrnného ukazatele jsou dost vysoké, firma tedy nikdy neměla tendenci alespoň se 

přiblížit krachu a v budoucích dvou letech jistě nezkrachuje.   

 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

Altmanův 

index 

6,01 4,05 4,31 4,57 5,06 3,46 3,07 3,94 

Tabulka 19 Altmanův index 
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5.3.7 Vývoj zisku  

v tis. 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 

zisk 1 432 5 733 9 739 13 978 22 474 19 198 10 679 899 

Tabulka 20 Zisk 

 

Graf 9 Vývoj zisku 

 Jak můžeme vidět z tabulky i z grafu, firma je od svého počátku zisková, nikdy 

se nedostala do ztráty. Do roku 2007 zisky rostly, od tohoto roku postupně klesaly, 

nenadálý skok nastal v roce 2010 - ze zisku 10 679 000 Kč v roce 2009 došlo k poklesu 

na pouhých 899 000 Kč. 

 Výsledky hospodaření byly nejčastěji pozitivně ovlivněny vysokými tržbami a 

vysokou obchodní marží. V letech 2003, 2004, 2005, 2007, 2009 a 2010 ovlivnil zisky 

také záporný finanční výsledek hospodaření. S postupným rozšiřováním sítě prodejen a 

zvětšováním prodejní plochy stávajících rostla výkonová spotřeba a zvyšovaly se také 

osobní náklady. V roce 2008 začalo docházet vlivem celosvětové krize k poklesu zisků, 

snižovaly se také tržby, naopak se neustále zvyšovaly náklady. V roce 2010 tak 

výsledek hospodaření před zdaněním činil 1 108 000 Kč, po zdanění 899 000 Kč. 

Obchodní marže byla oproti předešlým létům nižší, přesto celkem vysoká: 44 474 000 

Kč, výkonová spotřeba byla o 2 miliony nižší než v roce 2009: 23 466 000 Kč. Provozní 

výsledek hospodaření pak byl 2 768 000 Kč, finanční VH -1 660 000 Kč.  
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5.4 SWOT analýza 

 V Tabulce 20 jsem znázornila jednotlivé části SWOT analýzy – silné stránky, 

slabé stránky, příležitosti a hrozby. Podle mého názoru má společnost hodně silných 

stránek. Důležitý je zejména fakt, že je společnost Bikers Crown, s.r.o. největším 

obchodem s motocyklovým zbožím v České republice. Má tradici a dobré jméno u 

svých zákazníků, sortiment je zaměřený na konkrétní skupinu s určitými zájmy. Obchod 

má také dobře fungující e-shop, který je kladně hodnocen mezi zákazníky (viz kapitola 

Popis firmy), velkým přínosem jsou také pracovníci, kteří rozumí svému oboru a 

dokážou přesně poradit zákazníkovi. Marketingové akce jsou efektivní, opět zaměřené 

pouze na cílovou skupinu, velmi kladně bych hodnotila také vlastní racing team Bikers 

Crown. 

 Slabé stránky podniku se týkají především výsledků finanční analýzy. 

V posledních letech se propastně snížil zisk, klesla rentabilita, zásoby mají nízký obrat a 

jsou nadměrné, snížilo se také úrokové krytí firmy. S deseti pobočkami má společnost 

také slabě pokrytý trh.  

 Příležitosti firmy by se mohly týkat oblasti zahraničního obchodu – nejenže 

firma importuje z USA, ale také exportuje na zahraniční trhy, např. na Slovensko. 

Využitím nových technologií a modernizací by mohla společnost zefektivnit své 

fungování. Dále bych její příležitosti viděla v rozšiřování sítě prodejen. 

 Největší hrozbou současnosti je neustávající ekonomická krize, která společnost 

silně negativně neovlivnila a může ji ovlivňovat dále. Dále bych mezi hrozby zařadila 

rostoucí nabídku internetových obchodů v oboru, rostoucí DPH a cla, rostoucí ceny, 

zvyšující se nezaměstnanost a inflaci. 

Silné stránky (strengths): 

 největší obchod s motocyklovým 

zbožím v ČR 

 silná pozice na trhu 

 tradice 

 silné povědomí cílové skupiny o 

obchodě, zájem o něj 

 ucelený sortiment zaměřený na 

Slabé stránky (weaknesses): 

 propastný pád zisku za rok 2010 

 slabší pokrytí trhu 

 klesající rentabilita 

 nízký obrat zásob 

 nadměrné zásoby 

 snižující se úrokové krytí firmy 
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konkrétní cílovou skupinu 

 vlastní internetové stránky 

 vlastní e-shop, dobře hodnocený mezi 

zákazníky 

 efektivní marketingové akce zaměřené 

na cílovou skupinu 

 pracovníci vzdělaní ve svém oboru, 

dobře hodnocení zákazníky 

 modernizace a nové technologie 

 nízká míra zadluženosti vlastního 

kapitálu 

Příležitosti (oportunities): 

 zahraniční obchod 

 zvyšující se nezaměstnanost 

 levná pracovní síla ČR 

 využití nových technologií a 

modernizací 

 rozšiřování sítě prodejen 

Hrozby (threats): 

 finanční krize ekonomiky České 

republiky 

 rostoucí nabídka internetových 

konkurenčních obchodů 

 rostoucí ceny (energie, pohonné 

hmoty atd.) 

 rostoucí DPH, cla 

 zvyšující se nezaměstnanost 

 inflace 

Tabulka 21 SWOT analýza 

Zdroj: vlastní 

Hypotéza 3: Silnou stránkou (strength) podniku je dobrá pověst u odběratelů, 

slabou stránkou (weakness) nedostatečná reklamní kampaň.  

 Na základě SWOT analýzy tuto hypotézu vyvracím: podnik má velmi dobrou 

pověst u odběratelů, ale po důkladném prozkoumání nehodnotím reklamní kampaň 

firmy jako nedostatečnou, jako slabou stránku společnosti. Jak je uvedeno výše, 

reklama firmy je efektivní, především díky zaměření na konkrétní skupinu. Není nutné 

zbytečně zvyšovat náklady reklamou v širších médiích, kde by neměla takovou 

efektivitu.  
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6 Analýza vnějšího prostředí 

 Maloobchod má pro Českou republiku velký význam, stejně jako pro ostatní 

vyspělé země. Zaměstnává nemalé procento celkového počtu pracovních sil, přispívá 

k ekonomickému růstu. Tržby v maloobchodě včetně motoristického segmentu vzrostly 

podle Českého statistického úřadu za rok 2011 o 1,9%. „V motoristickém segmentu 

(CZ-NACE 45) se tržby reálně meziročně zvýšily o 5,4%, v tom za prodej motorových 

vozidel o 6,3% a za opravy o 0,1%. Tržby za prodej motorových vozidel rostly 

s výjimkou června ve všech měsících roku 2011, výrazněji pak v prvním čtvrtletí. 

Rovněž za opravy tržby rostly nejvíce v prvním čtvrtletí (o 6,1%), naopak ve druhém a 

čtvrtém čtvrtletí se meziročně snížily (o 2,1%; resp. o 3,1%).“ (Vývoj v roce 2011. 

Maloobchod - prosinec 2011, 2012) 

6.1 Analýza makroprostředí 

 Vnější prostředí podniku má, stejně jako vnitřní prostředí, vliv na výkonnost. 

Vhodnou analýzou pro popis makroprostředí se jeví STEPE analýza, teda analýza 

společenských, technologických, ekonomických, politických, sociálních a ekologických 

faktorů. 

6.1.1 Společenské faktory 

 Společenské faktory ovlivňují nákupní chování zákazníků společnosti Bikers 

Crown velmi významně, především životní styl a koníčky obyvatel. Sortiment obchodu 

je zaměřen na konkrétní skupinu zákazníků, tedy na „motorkáře“, milovníky motorek či 

vyznavače motosportu. Jejich životní styl je specifický, odráží se samozřejmě v jejich 

trávení voleného času nebo stylu oblékání.  

 Moderní doba také přeje nakupování přes internet, tržby z internetového prodeje 

stabilně rostou. 

6.1.2 Technologické faktory 

 Nové technologie a technické vymoženosti jsou pro podnik často velkým plus, je 

proto dobré tyto novinky sledovat. V oblasti podnikání společnosti Bikers Crown jsou 

technologické novinky významné zejména pro Fast service. Výměny náhradních dílů, 

seřizování motocyklů, montáže doplňků apod. se bez nové technologie neobejdou. 
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V oblasti prodeje je technologickou novinkou např. samoobslužná pokladna, 

která se objevuje již v maloobchodech s potravinami. Fungování těchto pokladen 

z pohledu zákazníka není složité, prakticky se sám nakupující obslouží. Snižují se tak 

náklady na personál.  

Další technologickou vymožeností, která se teprve dostává na český trh, je 

elektronická regálová etiketa, která zefektivňuje provozní činnosti, přistupuje šetrně 

k životnímu prostředí a minimalizuje chyby v oceňování. Se zavedením elektronické 

regálové cenovky ušetří obchodní jednotka za spotřební materiál. Zákazník se dozví 

stejné informace jako z papírové etikety. 

6.1.3 Ekonomické faktory 

 Je mnoho ekonomických faktorů, které určují nákupní chování spotřebitele a 

formují makroprostředí podniku. Vybrala jsem tyto: míra inflace, HDP, vývoj 

nezaměstnanosti, průměrná měsíční mzda, hrubý disponibilní důchod. 

6.1.3.1 Míra inflace 

 „Obecně inflace znamená všeobecný růst cenové hladiny v čase. Statistické 

vyjadřování inflace vychází z měření čistých cenových změn pomocí indexů 

spotřebitelských cen. Cenové indexy poměřují úroveň cen vybraného koše 

reprezentativních výrobků a služeb (cca 700) ve dvou srovnávaných obdobích, přičemž 

váha (resp. význam), která je jednotlivým cenovým reprezentantům ve spotřebním koši 

přisouzena, odpovídá podílu daného druhu spotřeby, který zastupují, na celkové 

spotřebě domácností. [...] Mírou inflace je procentní přírůstek indexů spotřebitelských 

cen.“ (Co je inflace, jak se měří? Míra inflace - Metodika, 2012) Růst inflace zvyšuje 

náklady a ty se pak promítnou do ceny nabízeného zboží. 
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Graf 10 Míra inflace  

Zdroj: (Hlavní makroekonomické ukazatele, 2012) 

 

6.1.3.2 HDP 

 Růst HDP signalizuje ekonomický růst. To vede ke zvyšování spotřeby a 

příležitostí na trhu. Údaje pro rok 2011 zatím nejsou k dispozici. 

 

Graf 11 HDP  

Zdroj: (Hlavní makroekonomické ukazatele, 2012) 
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6.1.3.3 Míra nezaměstnanosti 

 Tento makroekonomický ukazatel také ovlivňuje spotřebitelské chování. Při 

vysoké nezaměstnanosti mají zákazníci strach o své zaměstnání a nákupy se snižují. 

 

Graf 12 Míra registrované nezaměstnanosti  

Zdroj: (Hlavní makroekonomické ukazatele, 2012) 

 

6.1.3.4 Průměrná měsíční mzda 

 Měsíční mzda podle mého názoru výrazně ovlivňuje spotřebitelské chování. Za 

poslední tři roky průměrná hrubá měsíční mzda rostla: v roce 2009 byla 22 661 Kč, 

v roce 2010 byla 23 206 Kč a v roce 2011 byla 23 726 Kč. 
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Graf 13 Průměrná hrubá měsíční mzda  

Zdroj: (Mzdy, náklady práce - časové řady, 2012) 

 

6.1.3.5 Hrubý disponibilní důchod 

 Tento ukazatel informuje o celkovém objemu finančních prostředků, „které 

mohou domácnosti využít buďto na nákup statků a služeb sloužících k uspokojení jejich 

individuálních potřeb, nebo je uložit ve formě důchodů, které mohou být následně 

použity na pořízení či likvidaci finančních a nefinančních aktiv či na splacení, popř. 

zvýšení závazků“ (Hrubý disponibilní důchod, 2010).      
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Graf 14 Hrubý disponibilní důchod 

Zdoj: (Hlavní makroekonomické ukazatele, 2012) 

 

6.1.4 Politické faktory 

 Dalšími faktory STEPE analýzy, které určují makroprostředí firmy, jsou faktory 

politické. Pro svou práci jsem vybrala dva ukazatele, které podle mého názoru ovlivňují 

nákupní chování: výše DPH a dovozní clo. 

6.1.4.1 Standardní DPH 

 Výše standardní daně z přidané hodnoty formuje také výši konečné ceny, která 

má vliv na nákupní chování zákazníků. Zvyšování DPH vede ke zvyšování cen, 

k poslednímu nárůstu hodnoty DPH došlo 1. 1. 2010 z 19% na 20%. 

 Vyšší sazby DPH má v EU např. Dánsko (25%), Švédsko (25%), Finsko (23%), 

Maďarsko (25%), Island (25,5%) atd.   

6.1.4.2 Clo 

 Stejně jako DPH ovlivňuje konečnou cenu produktu také dovozní clo. 

Společnost Bikers Crown dováží např. motocykly z USA. Dovozní clo ze zemí mimo 

EU se pohybuje v hodnotách od 1% do 10% z ceny zboží. 
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6.1.5 Ekologické faktory 

 V poslední době je kladen velký důraz na ekologii a ochranu životního prostředí. 

Aby byla firma úspěšná, měla by dodržovat alespoň základní ekologická opatření. Podle 

mého názoru má ekologie pro firmu kladné i záporné stránky. Zákazníci spíše 

vyhledávají výrobky a služby šetrné k životnímu prostředí, na druhou stranu se tak 

společnosti zvyšují náklady (např. zpracování odpadů, bezpečné skladování, nové 

šetrnější technologie apod.).   
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7 Hodnocení, návrh doporučení a změn 

 Hypotéza 1: Prodej prostřednictvím e-shopu se každým rokem zvyšuje a jeho 

úroveň je zákazníky kladně hodnocena. 

o potvrzena (viz kapitola 4.5.1) 

 Hypotéza 2: Zákazníci hodnotí prodavače jako vyškolené v oboru, kteří jim 

dokážou s čímkoliv poradit. 

o potvrzena (viz kapitola 5.2.1) 

 Hypotéza 3: Silnou stránkou (strength) podniku je dobrá pověst u odběratelů, 

slabou stránkou (weakness) nedostatečná reklamní kampaň. 

o vyvrácena (viz kapitola 5.4) 

Bikers Crown, s.r.o. získala na českém trhu dlouhým působením tradici a silné 

postavení. V cílové skupině je velmi známá, ačkoliv neprovádí masové propagace 

v médiích, které by dle mého názory byly kontraproduktivní. Marketingová strategie je 

efektivně zaměřena právě na cílovou skupinu – propagace společnosti probíhá na 

motocyklových závodech, veletrzích, „motorkářských“ srazech, webových stránkách. 

Jako výborný reklamní tah bych hodnotila vlastní racing tým, do kterého se může 

přihlásit profesionální nebo hobby jezdec, který díky propagaci firmy získává 10 % 

slevu na nákup v obchodě. 

 Pokrytí trhu sítí prodejen je relativně nedostatečné, 10 provozoven na celou 

Českou republiku není moc. Nicméně sortimentní nabídku bych zařadila do skupiny 

„exkluzivní“, za kterou zákazníci neváhají jet i 120 minut hromadnou dopravou. 

Zároveň kvalitní e-shop, který je dobře hodnocený mezi zákazníky, je přínosem a 

zvyšuje tak konkurenční postavení obchodní jednotky. Podíl prodeje prostřednictvím e-

shopu se každoročně zvyšuje. 

 Organizace společnosti je liniová a dobře zorganizovaná, osobně považuji za 

pozitivum, že se jedná o rodinný podnik (3 ze 4 majitelů jsou v přímém rodinném 

vztahu). Domnívám se, že veškeré problémy se tak jednodušeji řeší. Majitelé se v oboru 

dobře orientují, rozumějí mu, díky stejným zájmům si dokážou představit potřeby 

zákazníka. Personální uspořádání bych hodnotila také kladně. Každá provozovna má 
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takový počet pracovníků, který odpovídá její velikosti, návštěvnosti a celkově potřebám 

firmy. Každý ze zaměstnanců musí rozumět svému oboru, prodavači procházejí 

školením, aby dokázali zákazníkovi přesně a správně poradit. Servisní technici jsou 

samozřejmě vybíráni na základě svých schopností. 

 Nejen v obchodním provozu, ale především v oblasti poskytování servisních 

služeb bych společnosti doporučila sledovat nejnovější technologie, hodnotit jejich 

přínos pro efektivní chod služeb a investovat do těch, které budou celkově pro 

společnost přínosem.  

 Po rozebrání vybraných položek rozvahy a výsledovky jsem provedla finanční 

analýzu, ve které jsem vyhodnotila jednotlivé ukazatele, které vypovídají o situaci firmy 

Bikers Crown, s.r.o.  Výsledky jednotlivých ukazatelů jsem porovnávala 

s doporučenými hodnotami, pro lepší vizualizaci jsem ke každému ukazateli vytvořila 

graf, hodnocení jsem provedla přímo v kapitole Finanční analýza, zde bych zmínila 

pouze nejdůležitější fakta a návrhy možných změn: 

 Za zásadní negativum hospodářské situace společnosti bych považovala 

propastný propad výše výsledku hospodaření za rok 2010 (téměř 10 milionů). Důvodů 

tohoto poklesu je hned několik: snížení tržeb (až o 20 milionů), zvýšení provozních 

nákladů, snížená marže nebo záporný mimořádný výsledek hospodaření. Za další 

negativum bych označila nadměrné zásoby a jejich nízký obrat. Nadměrné zásoby jsou 

neefektivní, zvyšují náklady na skladování, proto bych navrhovala jejich snížení a 

efektivní řízení, např. pomocí moderních logistických technologií (metoda ABC, Just in 

Time apod.). Také zavedení EDI by mohlo vést ke snížení nákladů, odstranila by se 

chybovost objednávek a celkově by se zlepšila komunikace s dodavateli. 

 Naopak kladně bych hodnotila nízkou zadluženost vlastního kapitálu a vůbec 

nízkou celkovou zadluženost. Cizí zdroje se od roku 2008 snižují, vlastní kapitál 

přesahuje cizí zdroje od roku 2006. Největší část zisku tvořily vždy tržby z prodeje, 

které do roku 2008 postupně rostly, poté opět klesaly. To je také jeden z důvodů, proč 

jsou výsledky jednotlivých finančních ukazatelů pro rok 2010 tak nedobré. Je zde znát 
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vliv celosvětové ekonomické krize. Významným pozitivem je ale fakt, že se společnost 

Bikers Crown, s.r.o. nikdy nepohybovala v červených číslech. 

 Hospodářský výsledek posledních let bude také jistě ovlivněn přípravou otevření 

a samotným otevřením nové provozovny (1. 3. 2012), můžeme tedy předpokládat, že 

výsledky tím budou v roce 2011 ovlivněny. Podle mého soudu by zlepšení mohlo nastat 

již v letech 2012, 2013, především díky dobrému postavení firmy na trhu a kladnému 

hodnocení odběratelů, spokojení zákazníci se často vracejí a nevyhledávají konkurenci. 

 Na základě Altmanova Z-skóre můžu bankrot do budoucích dvou let jistě 

vyloučit, jeho hodnoty jsou více než uspokojivé. 

 Přes některé neuspokojivé výsledky finanční analýzy (zejména v posledním 

zkoumaném roce) bych společnost Bikers Crown, s.r.o. hodnotila jako stabilizovanou 

firmu, s dobrým postavením na trhu, tradicí a věrnými zákazníky. V České republice 

není větší společnost nabízející tento sortiment a zboží. 

 Ze SWOT analýzy vyplývá mnoho silných stránek podniku, doporučila bych 

proto společnosti sledovat oblasti těchto silných stránek a udržovat je. Hrozby 

přicházející z vnějšího prostředí podniku se ovlivnit nedají, ale domnívám se, že jim 

firma dokáže čelit, pokud bude rozvíjet své silné stránky. Doporučila bych také silnější 

proniknutí na zahraniční trh, nejen s e-shopem.           
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8 Závěr 

 Cílem mé bakalářské práce bylo zhodnocení ekonomiky a řízení vybraného 

podniku maloobchodu. Mým cílem tedy bylo popsat ekonomiku a řízení, na základě 

vybraných ukazatelů je zhodnotit a navrhnout možná opatření či řešení. Nejprve jsem 

prošla potřebnou literaturu, abych se v oboru zorientovala a stanovila si vhodné 

ukazatele a analýzy pro hodnocení společnosti. Vybrala jsem si pro tuto práci firmu 

Bikers Crown, s.r.o. Věnovala jsem se jak vnitřnímu, tak vnějšímu prostředí podniku. 

Práci jsem rozdělila na teoretickou a praktickou část. 

 V teoretické části jsem se zabývala otázkami, co je obchod, jak funguje ve 

společnosti, co je maloobchod, jaký má pro nás přínos. Věnovala jsem se také 

současnému stavu maloobchodu, otázce podniku a jeho prostředí. 

 V praktické části jsem nejprve provedla popis firmy. Zabývala jsem se tedy 

základním popisem, historií firmy, dispozičním řešením prodejen apod. Poté jsem 

provedla analýzu vnitřního prostředí, tedy vybraných problémů z této oblasti. Popsala 

jsem řízení firmy, personální uspořádání a provedla jsem finanční a SWOT analýzu. 

Dále jsem se zaměřila na popis vnějšího prostředí firmy, konkrétně makroprostředí, pro 

jehož lepší poznání jsem zvolila STEPE analýzu. 

 Na základě získaných informací a výsledků analýz jsem zhodnotila chod 

společnosti Bikers Crown, s.r.o. a doporučila jsem změny, které považuji za prospěšné 

pro zefektivnění provozu. Zejména se jedná o efektivnější řízení zásob, např. zavedení 

moderních logistických technologií, jako je metoda ABC nebo Just in Time, zavedení 

EDI, nebo proniknutí na zahraniční trhy. 

 V práci se mi podařilo potvrdit první dvě hypotézy, třetí jsem na základě SWOT 

analýzy vyvrátila. Základní závěry analýzy ukazují, že:  

 tržby z e-shopu každoročně rostou (až na 18 % podílu na celkových tržbách), 

 je e-shop firmy velmi dobře hodnocen u zákazníků (certifikát Ověřeno 

zákazníky), 
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 jsou prodavači hodnoceni zákazníky jako vyškolení ve svém oboru a dokážou 

poradit s nákupem, 

 na společnost dopadla celosvětová ekonomická krize (od roku 2007 klesaly 

hodnoty čistého zisku), přesto je firma stále dostatečně stabilní (viz Altmanovo 

Z-skóre). 
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9 Summary 

 The aim of my bachelor thesis was to evaluate the economics and management 

of selected retailers. My goal was to describe the economy and management, based on 

selected indicators is to evaluate and propose possible solutions or actions. First I went 

through the necessary literature to orient myself in the field and set the appropriate 

indicators and analysis for evaluation company. I chose the company Bikers Crown Ltd. 

for this work. I devoted both internal and external environment of business. My thesis is 

divided into theoretical and practical part. 

In the theoretical part, I dealt with issues such as trade, how it works in society, 

what is retailing, what is the benefit for us. I also devoted the current state of retailing, 

the question of the company and its environment. 

In the practical part, I first carried out a description of the company. So I devoted 

a basic description, company history, disposition solution of stores, etc. Then I analyze 

the internal environment, which means selected problems in this area. I wrote about 

business management, personal organization and carried out the financial and SWOT 

analysis. I also focused on the description of the external environment of the company, 

namely macro-environment. For better understanding of it, I have chosen the STEPE 

analysis. 

Based on the information and the results of analyses, I evaluated the running of 

company Bikers Crown Ltd. and I have recommended changes that I consider to be 

beneficial to streamline operations. 

In my work I have learned more in many ways. Definitely, it was beneficial for 

me to test the theory, which I learned at the university, in practice. It was also 

interesting approach to the topic, and actually also to the company itself, first as an 

inexperienced student with some hypotheses, gradually penetrate into the depth of the 

problem and hypotheses to confirm or refute. 

Keywords: trade, retail stores, management, economy, financial analysis, SWOT 

analysis, macro environment.  
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