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ABSTRAKT

Tématem této prace je tvorba praktického podnikatelského planu pro spolecnost,
ktera prodava a pronajima elektrické kolobézky golfistim a golfovym htistim. Prace je
rozdélena do teoretické a praktické ¢asti. Teoreticka ¢ast se zabyva zéklady a
nezbytnostmi, s kterymi se miizeme setkat pti zakladani spolecnosti. Vetné pravnich
aspektl zakladani spolecnosti, strategického fizeni a riznych podnikatelskych analyz.
Prakticka cast zaCind s faktickymi informacemi o spolecnosti a je navazana vyzkumem.
Kwvili pomérné jedine¢nosti predmétu podnikani bylo zapotiebi vyuZit i dotazovani za
ucelem zjisténi potencialniho zajmu ze stran zédkaznikt. Posledni ¢ast této prace
obsahuje vypracované analyzy a plany. Cilem této prace je priprava dokumentu, z

kterého je mozné piti zakladani a provozovani tohoto podnikani Cerpat.

Klic¢ova slova: podnikatelsky plan, analyza, golf, B2B, elektrické kolob&zky



ABSTRACT

The topic of this thesis is a creation of a practical business plan for a company
which sells and rents electric scooters to golfers and golf courses. The thesis is divided
into theoretical and practical parts. Theoretical part deals with all the fundamentals and
necessities one may come across when starting a company. Including but not limited to
legal aspects of starting a company, strategic management and various business
analyses. Practical part begins with factual information about the company which is
followed up by research. The intended plan of business is quite unique, therefore a
research with a goal to determine possible interest is also part of the practical part. Last
part consists of developing analysis and plans from the theoretical part. The goal of this

thesis is a creation of an actionable plan that can be used for starting such a company.

Keywords: business plan, analysis, golf, B2B, electric scooters
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Uvod

Tato prace se zabyva analyzou a tvorbou konkrétniho podnikatelského planu,
ktery by bylo mozné uplatnit na podnik zabyvajici se prodejem a pronajmem

elektrickych golfovych kolobé&zek pro golfisty.

Zakladni ¢asti kazdého podnikani je dobry podnikatelsky plan, ktery, jak jiz
jsem zminil, bude pfedmétem této prace. Vysledek prace predklada konkrétni
informace, kroky a postupy, z kterych je mozné Cerpat pti zaloZeni vybrané¢ho podniku a

nasledné 1 béhem jeho fungovani.

V teoretické ¢asti se budu vénovat definici podnikatelského planu, divodim,
proc jej sestavovat a samotné struktuie podnikatelského planu, véetné strategické
analyzy. Déle se budu vénovat vizi, misi a ciliim pro podniky. Poté zpracuji téma

pravnich aspektli zalozeni spolecnosti a pozadavky na ziskéni oznaceni shody CE.

V praktické ¢asti stanovim vizi, misi a cile vybraného podniku a vypracuji
podnikatelsky plan vCetné strategické analyzy. V ramci podnikatelského planu popisu
podnikatelskou pftilezitost, provedu analyzu pfimé a nepiimé konkurence, zpracuji
plany marketingové, personalni, provozni a finan¢ni. Dale zpracuji plan prodeje a
distribu¢nich kanald. Provedu také identifikaci a analyzu rizik. Dale zmapuji golfova
htisté v Ceské republice a budu zkoumat, zda nabizi elektricka golfova auticka a

pifipadné pro¢ nenabizi.



1. TEORETICKA CAST

1.1 PODNIKANI A PODNIKATELSKE PRILEZITOSTI

“Podnikatelstvi je stav mysli a proces vytvareni a rozvijeni ekonomické ¢innosti
spojenim kreativity, inovace a ochoty nést riziko s kvalitnim managementem v ramci
nové nebo jiz existujici organizace.”

Pod pojmem podnikani miizeme oznacovat ¢innost ¢lovéka, ktery vlastni a vede
podnik nebo zivnost. Variantou podnikani jsou firmy oznacované jako startup. Startupy
se lisi od klasického podnikani pfedevsim unikatnosti, mirou pfinaSené inovace a
rychlosti rastu.

Termin podnikatelska ptilezitost oznacuje obdobi pted formalnim zalozenim
podnikéni. Patii do toho samotny podnikatelsky napad, ale také vyhodnocovani, zda ma

tento napad potencial pro vytvoieni udrzitelného podnikani.?

K podnikatelskym ndpadiim, respektive hledani podnikatelskych ptilezitosti
muzeme pristupovat dvéma zpusoby:
1. Vsimneme si, ze na trhu néco chybi, potazmo aktivné vyhledavdme co na trhu
chybi, tedy za¢indme od identifikovaného trzniho nedostatku.

2. Vsimneme si nevyuzitého nebo Spatné vyuzitého zdroje.

1.2 PRAVNI ASPEKTY ZALOZENI SPOLECNOSTI

1.2.1 Podnikani na zakladé zivnostenského opravnéni

“Zivnosti je soustavna ¢innost provozovana samostatng, vlastnim jménem, na
vlastni odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto
zédkonem.”

Zivnosti jsou rozdélené na ohlasovaci a koncesované. Ohlagovaci Zivnost déle
délime na:

° Remeslné Zivnosti - pro ziskani a provozovani je zapotiebi vyuéni list, nebo

maturita v oboru, nebo diplom v oboru nebo Sestiletd praxe v oboru.

" House of Lords 2003. Pieklad dle Srpov4, J. et al., 2020, s. 17
2 Srpova et al. 2020, s. 42.
3 Zékon ¢&. 455/191 Sb., o zivnostenském podnikani



° Viazané Zivnosti - pro ziskani a provozovani je zapotiebi prokazat odbornou
zpusobilost, kterou stanovi ptiloha ¢. 2 zivnostenského zakona.

° Volné Zivnosti - pro ziskani a provozovani je zapotiebi splnit vSeobecné
podminky pro ziskani zivnostenského opravnéni. U této Zivnosti si vybirdme ze

seznamu 80 ¢innosti ty, které budeme nasledné chtit provozovat.

Do koncesovanych zivnosti spadaji obory u kterych existuje vyssi riziko
ohrozeni vefejnosti ¢i vetejného zajmu. Jejich vzniku a provozovani predchdzi spravni

rozhodnuti pfislu§ného organu statni spravy.*

1.2.1.1 VSeobecné podminky provozovani Zivnosti

Vseobecné podminky provozovani zivnosti se tykaji zivnosti volnych a znéji
takto: “Plna svépravnost, kterou Ize nahradit pfivolenim soudu k souhlasu zdkonného
zastupce nezletilého k samostatnému provozovani podnikatelské Cinnosti, a

bez(thonnost.””

Bezthonnost se prokazuje u obéanti Ceské republiky vypisem z evidence

Rejstiiku tresti.’

1.2.1.2 Zvlastni podminky provozovani Zivnosti

Zvlastni podminky provozovani Zivnosti se tykaji Zivnosti femeslnych,
vazanych a koncesovanych. Pro tyto zivnosti je zapotiebi prokézat odbornou a jinou

zpusobilost.

1.2.2 Podnikani pravnickych osob

Podnikani jako pravnicka osoba znamena zaloZeni ¢i pfevzeti obchodni
spole¢nosti nebo druzstva. Obchodni spolecnosti se déli na osobni, kapitalové a
evropské. Mezi osobni obchodni spolecnosti patii komanditni spole¢nost a vefejna
obchodni spolec¢nost. Jako kapitalové oznacujeme spolecnost s ru¢enim omezenym a
akciovou spolecnost. Mezi evropské obchodni spole¢nosti patii evropska spolecnost a

evropské hospodarské zdjmové sdruzeni.

* Srpova et al. 2020, s. 166.
> Snasel, Pavel. “Zivnostensky zakon v kostce (radce pro podnikatele)”. Olomouc.cz. [online].
¢ Mraz 2015.
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1.2.2.1 Komanditni spole¢nost

Komanditni spole¢nost musi mit vzdy alespoil dva spolec¢niky. Jednim je
komanditista a druhym komplementar. Komplementafi ruci celym svym majetkem a
komanditisté ruci do vyse vkladu. Vyse tohoto vkladu je minimaln€ 5 000 K¢. Vést
spole¢nost mohou pouze komplementati. Komanditisté se mohou podilet na hlasovani,
pro které ma kazdy spole¢nik jeden hlas. Rozd¢€leni zisku mlize stanovit spolecenska
smlouva, ale vétSinou se rozdeluje rovnym dilem mezi spole¢nost a komplementaie.
Zisk spolecnosti je po zdanéni rozdélen komanditistim podle vyse jejich vkladi a

splaceny vklad se vraci spolecnikiim pii zaniku nebo zruseni spolecnosti.

1.2.2.2 Verejna obchodni spole¢nost

Minimalni pocet osob podnikajicich ve vetejné obchodni spole¢nosti jsou také
dva. Na rozdil od komanditni spolecnosti ru¢i oba celym svym majetkem a pfi zaloZeni
spole¢nosti neni nutny zadny vklad. Spole¢nost mtize vést kdokoliv ze spole¢niku a
konkrétni pravomoci upravuje spolecenska smlouva. Zajimavosti je, ze vSichni
spolecnici jsou pod zakazem konkurence, tedy, ze nesmi mit jiné podnikéani v totozném
oboru. Na stejny podil ze zisku spole¢nosti maji narok vSichni spolecnici, toto ale miize

byt upraveno ve spolecenské smlouve. ’

1.2.2.3 Spolecnost s ru¢enim omezenym

Minimalni pocet osob podnikajicich v spolenosti s rucenim omezenym je jedna
a maximum je 50. Spole¢nici ruc¢i do vyse vkladu, ktery ¢ini minimalné 1 K¢. Zisk je
rozdelen na zéklad¢ vyse vkladli kazdého ze spole¢nikii, pokud to neni upraveno ve

spolecenské smlouve.

1.2.2.4 Akciova spolecnost

Akciovou spolecnost miize zalozit minimalné jeden zakladatel. Maximalni
hranice spole¢nikili neni stanovena. Tito spolecnici, respektive akcionafi, neruci za

zévazky spole¢nosti. Minimalni vklad je 2 000 000 K¢. Tento vklad je rozdéleny mezi

7 Altaxo. “Typy obchodnich spole¢nosti”. altaxo.cz. [online]
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jednotlivé akcie a pocet akcii urcuje podil ve firm¢ a hlasovaci prava. Je mozné vydat i

akcie, které akcionafi hlasovaci pravo neposkytuji. Zisk je rozdélen mezi akcionare.®

1.3. PODNIKATELSKY PLAN

1.3.1 Podnikatelsky plan a jeho charakteristika

Podnikatelsky plan je komplexni shrnuti vnitinich a vnéjSich faktori piisobicich
na podnik. VétSinou se tvofi pii zakladani nebo uvaze o zaloZeni novych podnikd, ale

své misto si miZe najit i v zab&hnutych podnicich.

“Podnikatelsky plan (business plan) je dokument, ktery popisuje zakladni smysl
existence firmy, dlouhodoby cil a cestu k jeho dosazeni. Jeho tkolem je objasnit
podnikatelské zaméry, konkurenci a potfebnost financnich prostiedkti. Umoznuje také
porovnat plany s realitou a pokud se 1i$i, identifikovat jak a pro€. Vypracovani
podnikatelského planu je dulezité, protoze slouzi zacinajicimu podnikateli k orientaci v
podminkach pro zahajeni podnikatelské ¢innosti a pro prezentaci podnikatelského
zameru pii jednadni s bankami a dal§imi institucemi v souvislosti s pfipadnou zadosti o

avér nebo vefejnou podporu.”™

Vytvéieni podnikatelského planu nam také miize uSettit spoustu ¢asu, pencz
nebo 1 predejit netspéchu. Pokud ptijdeme v priabéhu tvorby podnikatelského planu na
to, ze projekt by byl netspésny, tak mame moznost piedélat ¢asti, které by tento
neuspéch mohli ovlivnit. Pfipadné se mizeme zacit vénovat nééemu Gpln€ novému.
Neni tedy rozumné ¢as vénovany tvorbé podnikatelského planu podcenit, nicméné
nem¢li bychom na ném stravit tolik ¢asu, Ze nas projekt jiz nebude aktudlni nebo Ze nas

predbéhne konkurent.

Zajimavym pfinosem podnikatelského planu je jeho schopnost samostatné

komunikovat pomérné detailni informace o podnikéni riiznym adresatim.'”

8 Altaxo. “Zéakladni informace, které je dobré védét pfi zakladani akciové spolecnosti”. altaxo.cz.
[online]

° Tietzova 2008.

19 Dragilova 2019, s. 56.
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Adresati podnikatelského planu

Podnikatelsky plan mizeme psat pro rtizné adresaty a tim padem se jeho obsah
pro kazdého adresata mirné liSit. Kdyz piSeme podnikatelsky plan pro sebe, tak nebude
stézejni zabyvat se nasi motivaci ¢i zkuSenostmi, které do projektu dokazeme vlozit.
Meéli bychom se ale zabyvat cili podnikéani a také skute¢nostem, které by mohli dosazeni
bychom méli vénovat ¢as predevsim nasemu produktu v korelaci na nas cileny trh a
konkrétni kroky k osloveni nasi cilové skupiny. S ohledem na dlouhodobou funk¢nost
podnikani je zapotiebi ve financnim planu zohlednit predevs§im cash flow nez jen
predpovidat jaky budes nas zisk.

Podnikatelsky plan adresovany investoriim a bankdm naopak musi obsahovat
informace o nas a nasSich zkusenostech, o tom co navic zrovna my piinasime. Divodem
je, Ze tento adresat nas viibec nezna. Dale je zapotiebi zakomponovat odhad poptavky,
predpokladané naklady, vynosy a samoziejmé zisky."!

V posledni dob& popularni podnikatelské inkubatory jsou adresatem, ktery ma
také sva specifika. Kromé inkubatori sem miizeme zahrnout rizné soutéze nebo granty.
V tomto podnikatelském planu hraje interakce produktu s trhem prim. Je zapotiebi
uvést jak a jaky problém nas produkt fesi a jestli je o tento zpusob feseni problému
z4jem na stran¢ trhu. Idealni je mit unikatni feSeni problému, kter¢ je vice ekologické a
zaroven pozitivné ovliviiuje nasi spolecnost. Pro tohoto adresata naopak neni vétSinou
nutné zpracovat konkrétni finan¢ni rozbory.

Zacinajici podniky vétSinou nedokdzi svym zaméstnanciim nabidnout tak
zajimavé platové podminky jako zabéhnuti hraci, nicméné ne vzdy jde pouze o penize.
Mensi podniky piinaseji zaméstnancim dynamické prosttedi, moznost ovlivnit
smétovani vznikajici firmy a opak stereotypu. Nicméné zaméstnanci musi zakladateli

davetrovat, musi védét ze zakladatel vi co déla a také pro¢ to déla.'?

1.3.2 Podnikatelské strategie

Pojem strategie se pouziva ve vSech sférach spolecnosti. Pfes ekonomii nebo

sport az po podnikani. V moderni organizaci je strategie fizeni souborem znalosti a

" Drasilova 2019, s. 60 - 61.
'2 Drasilova 2019, s. 61.
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zkusenosti, na zaklad¢ kterych podnik zachovava rovnovahu mezi svymi cili,

aktualnimi potfebami a budoucimi potfebami."

Diky zkuSenostem s implementaci teoretickych konceptii do praxe se asem
definice podnikatelské strategie vyvijela.

V tradi¢nim pojeti chapeme strategii jako dokument, ve kterém jsou urcené
dlouhodobé cile podniku, stanoven pribé¢h jednotlivych operaci a rozmisténi zdroji
nezbytnych pro splnéni danych cild. Tradi¢ni pojeti strategie byva také oznacovano jako
planovaci pristup. Planovaci pfistup je kritizovan pro svoje piedpokladani, které spoc¢iva
ve vymysleni cile a zplisobu dosaZeni tohoto cile, aniZ by zplisoby dosaZeni byly
podrobeny hlubsi analyze, ovérovani ¢i diskuzi.

V modernim podanti je strategie chapana jako ptipravenost podniku na
budoucnost. Toto podéani, ozna¢ovano jako prirtistkovy pfistup, je vice komplexni a
dava mensi prostor pro zaujatost jednotlivych manazera. Prirtstkovy pfistup
kontinualné testuje a ptizpisobuje diive formulované a implementované strategie. Tyto
strategie vychazi z dlouhodobych cili podniku v ndvaznosti na podnikové zdroje,
potieby a okoli podniku. Respektive musi pruzné reagovat na zmény zdrojt, potieb a
okoli podniku. Uspéch tohoto piistupu z velké &asti zalezi na schopnostech jednotlivych
manazerti zmény rozpoznavat a jednotlivé dil¢i strategické operace zménam
piizptisobovat.'*

Formulace strategie, implementace strategie a hodnoceni strategie jsou v
literatufe nejpouzivanéjsi ti zékladni faze strategického managementu. Vyss§i naroky na
strategii ale klade aktudlni trzni prostfedi, které je ovlivnéno neptedvidatelnymi
svétovymi udalostmi, disruptivnimi technologiemi nebo tlaky na ekologii. Proto se
zalind uvazovat o Ctvrté fazi strategického managementu, ktera by pracovala s
proaktivnim piistupem k praci s potencialnimi riziky. VEetné tvorby konkrétnich

strategii pro konkrétni potencialni rizika."

'3 Informace &erpany z prednasek Mgr. Nikoly Pafizkové na VSKK z pfedmétu SRP 1.
'“ Dedouchova 2001, s. 4.
'S Fotr et al. 2020, s. 105 - 107

14



Formulace strategie

Formulace podnikové strategie identifikuje vizi a poslani organizace. Na zakladé
vize definuje strategické oblasti a navrhy realizacnich postupi, z kterych se tvoii
scénafe odrazejici vyvoj prostiedi.'® 7
Implementace strategie

Implementaci podnikové strategie mizeme rozdé€lit na Ctyii klicové Casti.
° Samotna strategie - ke strategii, kterd neni jasna, piesvéd¢iva a motivacni, bude
tézké ziskat plné zapojeni zaméstnancti.
° Plan akce - musi obsahovat dil¢i projekty, iniciativy a k nim pfifazené
zodpovédné osoby. Nedilnou soucasti je také Casovy harmonogram. Plnéni dle ¢asového
harmonogramu musi byt neustale kontrolovano a postup planem akce zaznamenavan.
V piipadé potieby je nezbytné plan akce pruzné upravovat v reakci na nové skutecnosti.
° Vedeni lidi - management musi strategie dobtfe formulovat, ale musi je také
efektivné a dlouhodobé komunikovat napfic¢ organizaci.
° UdrZeni pozornosti - ¢innost organizace musi dlouhodobé odpovidat strategii a

neméla by se nechat rozptylit projekty, které zasadné od strategie odbocuji."®

Kontrola a hodnoceni strategie

V ramci kontroly a hodnoceni strategie monitorujeme a méfime dosahovani
pokroku. Vyhodnocujeme nezdaiené ¢asti strategie nebo nepfedpokladané mezery
vzniklé v ramci plnéni strategie, které rektifikujeme tvorbou novych napravnych

opatfeni, respektive strategii.'

Zaméstnanci tvoii nedilnou soucast kazdé faze strategického managementu.
Proto by méli byt zapojeni i ve vyhodnocovani samotném. Participace riiznych tymi
napfi¢ organizaci ve vyhodnocovani strategie ma nékolik pozitivnich dopadu:
1) management zjisti, zda je chapani strategie tymem v souladu s jejich vlastnim

chapanim, 2) ziskd na strategii pohled z nové perspektivy, 3) jednotlivé tymy si budou

18 Informace &erpany z prednasek Mgr. Nikoly Patizkové na VSKK z predmétu SRP 1.
7 Fotr et al. 2020, s. 109

'8 Legge 2013.

1% Informace Gerpany z prednasek Mgr. Nikoly Pafizkové na VSKK z piedmétu SRP 1.
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vice uvédomovat zdvaznost strategie a budou ji brat vice jako kontinudlni, kazdym

dnem se vyvijejici proces.?

1.3.2.1 Vize, mise a cile

Vize

Vize jako ptedstava uskutecnéného zaméru je spravnou motivaci. “Vize muze
byt definovana jako mentalni model budouciho stavu procesu, skupiny nebo organizace,
ale 1 jako odraz budoucnosti, ktery je natolik pozitivni pro ¢leny, aby byl motivujici a
dostate¢né¢ srozumitelny, aby udal dlouhodoby smér pro budouci planovani, stanoveni

cilti a pro silné jméno firmy.”

Mise

Mise, kterd stanovuje smér dlouhodobého sméfovani organizace,
zprosttedkovava vnéjsimu okoli pohled na diivody existence spole¢nosti a umoziuje
zaméstnanclim ztotoZnit se se zaméry organizace. Spravna mise by méla uréovat
stakeholdery, soustiedit se na primarni ¢innosti, odrazet firemni hodnoty a v neposledni

fadé by méla obsahovat vychozi bod, v kterém se organizace nachazi.”!

Cile

Cile firmy jsou finalni stavy, kterych chceme dosdhnout. Jejich prostfednictvim
zuzujeme vizi na konkrétni budouci vysledky a ohrani¢ujeme je Casem.

Miuzeme je délit na obecné a konkrétni. Obecné cile ukazuji dlouhodoby smér a

vychazeji z mise.?

Konkrétni cile by mély byt stanoveny na zédkladé metody SMART. Tedy musi
byt specifické, aby jim vSichni porozuméli ze stejného tthlu pohledu a musi byt také
konkrétni, aby si je kazdy nevylozil po svém. Méfitelné, abychom jejich dosahovani
byli schopni méfit. I tady je zapotiebi byt pomérné konkrétni, protoze pod “hodné&”
nebo “vice” si mize kazdy v organizaci predstavit néco jiného. Akceptovatelné ¢i
dosazitelné témi, kteti je budou plnit, realistické, aby bylo mozno cile splnit a casové

ohranicené. U ¢asového ohraniceni je zapotiebi dobie rozvrhnout, aby deadliny nebyly

2 Wright 2022.
2! Srpovi et al. 2020, s. 200.
2 Mallya 2007, s. 32.
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prilis brzy nebo naopak pfili§ pozd¢ a idealné cile s del§im ¢asovym horizontem

rozdélime, co se deadlinu tyk4, na kratsi Gasové Useky.”

1.4. STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

1.4.1 Okolni prostiedi podniku

Faktory plisobici na organizace délime na vnéjsi prostiedi a vnitini prostedi. V
ramci vnéjsiho prostiedi mizeme provadet analyzy makrookoli, tedy analyzy faktort
které firma nemtze ovlivnit a analyzy mikrookoli, tedy analyzy faktori, které firma

ovlivnit muze. Vnitinim prostiedim se zabyva interni analyza.

1.4.1.1 Vnéjsi prostiedi

Vnéj§i prostiedi organizace je zapotiebi dobie znat. Cekaji tam piileZitosti, ale

také hrozby s kterymi by organizace méla pocitat.

Portertiv model péti sil

K analyze vné¢jsiho okoli miizeme vyuzit Porteriv model péti sil.
° Vyjednavaci sila zakaznikd. Pokud je zakaznikli v odvétvi malo nebo jsou velice
citlivi na cenu, tak je konkurence v odvétvi vyssi.
° Rostouci sila dodavatele diky unikatnosti jeho produktl negativné ovliviiuje
vyjednavaci schopnosti organizace jakozto odbératele.
° Substituty neboli produkty, které maji stejné znaky a zakaznik s nimi uspokoji
svou potfebu. Mira konkurence stoupa naptiklad pokud je zakaznik ptivétivy ke zmené,
pokud je substitut levnéjsi nebo sebou nese jiné vyhody, jako lepsi poprodejni servis.
° Vstup ptipadnych novych konkurentl. Mira rizika vstupu novych konkurentt
zalezi na bariérach vstupu. Tyto bariéry délime na strategické, mezi jez se fadi patenty
¢1 umély tlak na nizkou cenu a na strukturalni bariéry. Strukturalni bariérou vstupu je
naptiklad pocatecni investice.
° Aktuélni konkurenti. Sila konkurence na trhu vychazi z po¢tu vyrobci na trhu,
odliSnost vyrobkt, zvétSeni nebo zmenseni velikosti trhu, zda jsou ndklady fixni nebo

variabilni a zména vyrobnich kapacit.*

2 Srpové et al. 2010, s. 130 - 131
2 Fotr et al. 2020, s. 240 - 245
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PESTLE analyza

Déle mtizeme provadét PESTLE analyzu, jejiz nazev je zkratkou slozenou z
pocatecnich pismen na organizaci ptisobicich jednotlivych faktord. Tyto faktory jsou:
Politické - politicka situace a predpoklad jejiho vyvoje, ekonomické - hospodarsky rist
a pokles, inflacni tlaky, nezaméstnanost a dal$i faktory ovliviiujici vykonnost
ekonomiky, socidlni - demografické udaje jako vyvoj Zivotni irovn¢, mobilita
obyvatelstva ¢i zdravotni sluzby. Technologické faktory - obecné sem patii technologie,
jejich vyvoj a inovace. Tento faktor neni radno v dnesni dobé podceiiovat s ohledem na
velice kupiedny postup umélé inteligence, strojového uceni nebo internetu. Legislativni
faktory - zmény v legislativé ovliviiujici vnitini 1 vnéjsi stranku podniku. Mazou to byt
antimonopolni opatieni, regulace dovozu a vyvozu nebo zdanéni. Patii sem také vlastni
predpisy a pravidla spolecnosti, které musi zaméstnanci dodrzovat. A v neposledni fadé
environmentélni faktory. Mezi environmentalni faktory fadime zakony o ochrané
zivotniho prostiedi, riizné regulace a prirodni zdroje a jejich vyuziti. Kvili globalnimu
oteplovani a naslednym tlakiim na ekologii a etiku je zohlednéni environmentélnich

faktorti velmi dileZité pro téméf kazdou organizaci.”

1.4.1.2 Vnitini prostredi

Prostfedim plisobicim uvnitt firmy se zabyva interni analyza, jejichz cilem je
zjistit silné a slabé stranky spolecnosti a najit konkurencni vyhodu. Nezbytnou ¢asti
interni analyzy je identifikace a analyzy vyznamnych zdroja, s kterymi podnik mize
pracovat. Tato analyza musi brat v potaz unikatnost, miru obtiznosti ziskavani téchto
zdroji a mélo by se myslet 1 na jejich vzajemnou provazanost. Vyznamné zdroje je
mozno rozdelit na hmotné zdroje, lidské zdroje, finan¢ni zdroje a nehmotné zdroje.
Hmotnymi zdroji jsou napiiklad pozemky a v ramci jejich analyzy se klade diraz na
miru schopnosti vytizeni. Analyza lidskych zdroji popisuje strukturu lidskych zdrojt a
dale odbornou zpusobilost, motivaci a potieby zaméstnanct. Prace s vyslednou
analyzou lidskych zdrojii dava managementu rozsahlejsi schopnosti tykajici se udrzeni

zaméstnancl. Finan¢ni zdroje zahrnuji analyzu ciziho kapitalu, vlastniho kapitalu a

% Srpova et al. 2010, s. 215
% Mytimi. “Co je to PESTLE analyza? Projdéte si jednoduchy navod, jak na ni”. mytimi.cz. [online].
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jejich ziskavani. Know-how, licence a patenty se fadi mezi nehmotné zdroje. U téchto

zdroji se klade diiraz na prozkoumani konkuren¢ni vyhody, které¢ podniku pfinase;ji.
Na analyzu vyznamnych zdroji navazuje analyza schopnosti podniku, ktera

zjisStuje schopnosti podniku zdroje vyuZzivat. Schopnost podniku zdroje vyuzivat se

zkouma napiiklad finanéni analyzou nebo zji$ténim provozni paky.?’

Tteti analyzou zdroji je tvorba hodnototvorného fetézce. Hodnototvorny fetézec
zobrazuje celkovou hodnotu a sklada se z hodnotovych aktivit a marze. Hodnotové
aktivity jsou budovatelskymi bloky, kterymi spole¢nosti €ini sviij produkt hodnotny pro
zakazniky a marze je rozdil mezi celkovou hodnotou a celkovymi néklady potfebnymi k
tvorbé celkové hodnoty. Hodnotové aktivity se déli na podplirné a primarni. Primarni
aktivity jsou aktivitami spojenymi s fyzickou tvorbou produktu, prodejem a transportem
k zadkaznikovi, v€etné sluzeb poskytovanych po prodeji. Podptrné aktivity jsou

podplirné procesy probihajici napfi¢ v§emi primarnimi aktivitami.?

Z analyzy vyznamnych zdrojl, analyzy schopnosti podniku a analyzy
hodnototvorného fetézce vyty¢i management klicové kompetence podniku, které

pomahaji podniku pfinaset rozhodujici pfidanou hodnotu zakaznikovi.”

1.4.1.3 SWOT

Po jednotlivych analyzach vnitiniho a vnéj$iho prostfedi mizeme vyuzit také
SWOT analyzy, kterd pracuje jak s vnitinim, tak s vnéjSim prosttedim zaroven. Jeji
nazev je akronymem z prvnich pismen ndzvu jednotlivych zkoumanych oblasti. SW
vyjadiuje silné (strengths) stranky a slabé (weaknesses) stranky. Silné a slabé stranky
vychézeji z vnitiniho prostedi a firma je mize ménit nebo alespon do jisté miry
ovlivitovat. OT vyjadiuje prilezitosti (opportunities) a hrozby (threats). Prilezitosti a
hrozby se tykaji vnéjsiho prostiedi a firma je témét nemize ovlivnit. Proto je zapotiebi

je zohlednit v strategii a pfipravit se na né&. *

27 Srpové et al. 2011, s. 167.
2 Srpové et al. 2011, s. 168.
2 Zuzak 2011, s. 104 - 105.
%0 Potizek 2019.
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1.4.2 Finan¢ni plan

J 4

Finan¢ni plan ptetvari ostatni ¢asti podnikatelského planu do Cisel a lisi se kvili
svému urceni, mizeme jej totiz vytvaret pro noveé vznikajici organizace, ale i1 pro jiz
zavedenou organizaci.

VSechny polozky finan¢niho planu je zapotfebi mit zaloZzené na realnych
udajich, pfipadné na co mozna nejptesnejSich odhadech. A to z vnitinich divodu, aby
na ptili§ optimistické finan¢ni predpoklady firma v budoucnu nedoplatila, ale i
napiiklad kvili investoriim, ktefi by mohli odhalit i nepatrné ptibarvené udaje a na
zakladé této skutecnosti by se mohli rozhodnout do spolecnosti neinvestovat. Dtilezité
je také vypracovat vice variant finan¢niho planu. Variantu optimistickou, ktera bere v
potaz nejlepsi mozné predpoklady ¢i pocita s rostoucim trendem trhu, variantu
realistickou, kterd bere v potaz stiizlivé pfedpoklady ¢i pocita s moznosti stagnace trhu
a variantu pesimistickou, ktera bere v potaz pesimistické piredpoklady ¢i pocita s

obratem trendu trhu.

ZaloZeni spole¢nosti

Pro zakladani nové organizace je dilezity zakladatelsky rozpocet, ktery
specifikuje a vycisluje finan¢ni prosttedky nezbytné k zahdjeni podnikéni. Pti zahajeni
podnikani mohou byt organizace ztratové, predevSim pokud organizace napiiklad vyviji
produkt, ktery teprve planuje uvést na trh nebo naptiklad pokud je predmétem
podnikani pronajem hmotnych véci a tedy piijmu z prondjmu predchazi nutnost
pronajimané artikly pofidit.

Vydaje spojené se zahdjenim podnikéni mizeme rozdélit na tii Casti. Ziizovaci
vydaje, které jsou spojené se ziskanim opravnéni k podnikani a mohou se vyrazné lisit
na zakladé zvoleného zplisobu podnikéni. Nakup nemovitych a movitych véci fadime
mezi investi¢ni vydaje a v neposledni fadé mame provozni vydaje, které zahrnuji vse od
vydajii na mzdy, pfes pofizeni zasob az po vydaje za hosting webovych stranek.’! Vyse
provoznich vydajii zavisi na ptedmétu podnikani. V ptipad¢, Ze se organizace bude
zabyvat jiz zminénym dlouhodobym vyvojem produktu, nemtze predpokladat s piijmy
v blizké dobé a musi tedy pocitat s provoznimi vydaji na mnohem delsi casovy

horizont, nez spole¢nost, kterd naptiklad dovazi zbozi na objednéavku.

31 Drasilova 2019, s. 59 - 60.
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Bod zvratu

K predpovédi bodu, kdy organizace nebude ve ztraté, respektive jeji piijmy a
vydaje se budou rovnat, miizeme pouzit analyzu bodu zvratu. K vypocteni bodu zvratu
potifebujeme znat variabilni a fixni nédklady a na druhé¢ stran€ cenu, za kterou budeme
produkt prodavat. Bodu zvratu se rovna objem prodeje, ktery variabilni a fixni naklady
pokryje. I této ¢asti se tyka jiz zminéna tvorba optimistické, realistické a pesimistické
varianty. Néklady se nam totiz mohou v pribehu ¢asu ménit a kvili ptipadnym tlaktim

od konkurence mizeme byt donuceni ménit i piedpokladanou cenu.*

Existujici spole¢nosti
Od jiz zabéhnutych firem se ve financnim planu ocekava zakomponovani
vykazu ziskl a ztrat, vykazu cash flow a ucetni rozvahy.
Vykaz ziskt a ztrat je dokument s piedepsanou strukturou, ktery potencialnim
investoriim zprostfedkovava piehled o zisku a nebo ztraté. Potencialni investor z tohoto

dokumentu muize vycist oblasti, které zisk ¢i ztratu tvoti a v kterych obdobich.

Cash flow, které zkouma toky penéz v organizaci muze byt vitalni, jelikoz ucetni
zaznam vynosu neni v souladu s redlnymi finan¢nimi toky a tim padem se organizace
muze dostat do problému se schopnosti splacet 1 kdyz dle ucetnictvi je v zisku.

Rozeznévame ti1 typy cash flow. Cash flow, které zachycuje béZzny provoz
organizace je typem provozniho cash flow. Dalsi typ cash flow - investi¢ni, které je
vnimané v kontextu s dlouhodobymi aktivami - jak jejich nakupem tak i prodejem.
Ttetim typem je cash flow z financovani a toto se tyka uvérd, které si organizace bere

pro svijj rast ¢i naptiklad nakupy zbozi*.

Rozvaha ptedklada piehled aktiv, tedy piehled majetku organizace a pasiv, tedy
zpiisobll jakym aktiva organizace nabyla. Tyto udaje plati vzdy k urcitému dni a suma
aktiv a pasiv se musi rovnat. Z rozvahy je mozné vypocist vysledek hospodateni, ktery
vyobrazuje schopnost spole¢nosti zhodnocovat svlij kapital, respektive znehodnocovat v
piipadé ztratového podnikani.** Existuji 3 typy rozvahy a déli se podle udalosti ke

kterym se vazou. Pfi zahajeni podnikani sestavujeme rozvahu zahajovaci, na zac¢atku a

32 Dragilova 2019, s. 217.
33 Dragilova 2019, s. 225 - 228.
¥ Novotny 2021, s. 25.
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konci Gc¢etniho obdobi sestavujeme rozvahu fadnou pocatecni a konecnou a pfi

mimotadnych udalostech, napiiklad pfi fizi, sestavujeme rozvahu mimotadnou.™

Financni analyza

Skrze nastroje finan¢ni analyzy mtizeme dostat predstavu o rentabilnosti
podnikatelského zdméru pfipadné mizeme zhodnotit jiz fungujici podnikani. Investofi
mohou, mimojiné, na zakladé vysledki z téchto nastroji porovnavat podnikatelské
plany navzajem. Zakladni ¢tyfi nastroje jsou ukazatelé rentability, které zkoumaji kolik
zisku ptinese urcity podil konkrétniho zdroje, ukazatel¢ likvidity ukazuji miru
schopnosti spolecnosti hradit kratkodobé zévazky, ukazatelé zadluzenosti méii
dlouhodobou schopnost firmy stabilné fungovat a navratnost investic vypocitava jak

rychle dokaze spole¢nost ziskat investované penize zpét.*®

1.4.2.1 Zpusoby financovani

Mohlo by se zdat, Ze vlozeni vlastnich financnich prostfedkti do vznikajici
organizace muZe byt nejlepsi varianta, nicméné ¢im vétsi potencial organizace ma, tim
vice mize byt smysluplné poohlédnout se po jinych zptisobech financovani. To mtze
byt také ku prospéchu, pokud vlastni finan¢ni prostiedky vkladat do spolecnosti

nechceme nebo pokud vyse potiebné investice piesahuje nase moznosti.

Mezi zplisoby financovani fadime nasi rodinu nebo ptatele, pijcky a dotace,
takzvané angel investory a v poslednich letech oblibené startovace, které se ale stejné
jako angel investofi zabyvaji piedev§im projekty odpovidajici definici startupu. Ve

spojeni s digitdlnim prostfedim zname crowdfunding nebo initial coin offering.

Pokud s finan¢ni injekci do projektu podnikdni poméha rodina anebo pratele, jde
casto o velmi velké sousto z titulu stresu z mozného netispéchu. V ohrozeni byvaji
vztahy, které miizou byt poznamendny definitivné na cely Zivot. OvSem pokud takovy
projekt je naopak velice Gspésny, rodina, respektive pratelé jsou o to vice semknuti.

Pijcky a dotace vyzaduji delsi ptipravu a vétSinou penize nejsou k dispozici
okamzité. Banky chtéji jednak rtizné zaruky anebo firmu s historii. Také chtéji perfektné

pfipraveny projekt a pokud neni k dispozici ruc¢eni nemovitosti, vétSinou vyZzaduji

35 Razkova 2021.
% Dragilova 2019, s. 231 - 233.
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ruditele s historii. Urokové sazba také ovliviiuje potencialni vynosnost projektu a proto
jsou nebezpecné napiiklad nebankovni instituce, které pii ru¢eni nemovitosti miizou pii
svych podminkach ohrozit dokonce cely projekt a také potencialni ztratu zaruky.

Angel investor je osoba investujici pfedevsim do startupti, jak jiz bylo zminéno.
Tyto investice se tykaji predevsim rané faze, kde je budoucnost organizace ¢i projektu
znaéné nejista. Krome financi mize angel investor piispét také svymi znalostmi nebo
zkuSenostmi. Pro rozhodovéni angel investora investovat je velmi dilezity samotny
projekt nebo podnikatelsky zamér, ale predevs§im v rannich fazich, které jesté nepiinasi
prilis uchopitelnych vysledka, se angel investor u svého rozhodovani fidi svou diveérou
v zakladatele, respektive tym a jejich schopnost pfenést plany a zameéry ve fungujici
realitu. V tomto bodé ur¢ité sehrava roli také sympatie a empatie.”’

Crowdfunding platformy jsou webové stranky, které spojuji drobné investory s
nove¢ vznikajicimi, ale i zabehlymi spole¢nostmi. Vyhodou pro spole¢nosti je
celosvétova prezentace a propojeni s drobnymi investory, za které musi pouze zaplatit
provizi z vybrané investice. Vyhoda pro investory je moznost investovat do spole¢nosti
po celém svéte z pohodli jejich obyvaku. Jak jiz jsem zminil, vétSinou si platforma z
kampané vezme Cast vybrané investice jako provizi a v piipad¢, ze se nevybere cilova
castka, je projekt netispé$ny a penize se vraci investorim. Provize na jedné z
nejznaméjsich platforem Kickstarter.com je 5%. ** *° Investofi na crowdfundingovych
platforméch vétSinou nemaji moznost blizce poznat zakladatele ¢i tym a také se k nim
nedostanou detaily podnikatelského planu, vyhody know-how konkrétni spole¢nosti
nebo finan¢ni stav spolecnosti. Tim padem se tito crowdfundingovi investofi rozhoduji
predevsim na zaklad¢ kratké textové a obrazkové prezentace na crowdfundingové
platformé¢, ptipadné skrze videa o produktu ¢i tymu. Samotnd kvalita zpracovani a
schopnost tymu prodat svlij ndpad mtize rozhodnout o GspéSném nebo netspésném
zainvestovani.*

ICO neboli initial coin offering (prvotni nabidka kryptomény) umoziuje
investorim zakoupit podil na projektu skrze spole¢nosti vydané kryptomény. Vytézek z
tohoto prodeje potom spole¢nost pouziva pro svlij provoz. Nejveétsi podil tohoto
financovani tvoti firmy vyvijejici digitalni produkty pfedevsim v oblasti kryptomén, ale

tento proces se da aplikovat i pro jiné podnikatelské zaméry. Nejvetsi objemy investic

37 Sima 2020.

8 Kickstarter. “What are the fees”? kickstarter.com. [online].

3% Evropské komise. “Crowdfunding explained”. oc.europa.eu. [online].
40 Kickstarter. “Why do people back projects”. kickstarter.com. [online].
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skrze ICO byly v roce 2017, kdy objemy dosédhly 5,5 miliardy dolarii. Narozdil od IPO,

tedy prvotniho vstupu spolec¢nosti na burzu je ICO neregulované a vyuziva Sedé zony v
a to pfedevsim kvili jiz zminéné absenci regulace.*'

1.4.3 Distribuéni kanaly

Pod pojmem distribuce rozumime celkovou ¢innost spojenou s pohybem zbozi
putujicim od vyrobce az ke spottebiteli.

Jedna se tedy o pfesun zboZi z mista vzniku produktu, tedy z vyroby od vyrobce
na misto urceni - na misto jeho prodeje, tedy k zakaznikovi a to tak, aby si zdkaznik
mohl koupit zbozi na pozadovaném misté, v pozadovaném case a v pozadované

kvantité a také kvalits.*

Prvotadym ukolem distribu¢ni politiky firmy je volba vhodné organizace
prodeje - hleda se nalezeni takzvaného distribu¢niho kanalu. Rozhodovani o tom, jaky
kanal pro distribuci zvolit, neni jednoduché a vyzaduje zvazeni, jestli zvolit pifimy
anebo nepfimy prodej, kolik trovni bude obsahovat a kolik typt a forem
zprostiedkovatelll bude zapotiebi.

Kdyz vychazime z pojmu distribuce, vime, Ze sledujeme ¢innost a pohyb zbozi
od vyrobce ke kone¢nému spotiebiteli, tedy k zdkazniku. Vyrobce a zakaznik jsou alfa
omega a dale do cesty vstupuji dalsi ¢lanky, protoze vyrobci si uvédomuji, ze pro
nejlepsi a nejvyssi efektivitu nasledného prodeje je nejekonomictejsi do procesu
zaangazovat specialisty. A tak vstupuji do procesu jak obchodni zprostiedkovatelé -
napt. obchodni zastupci - maloobchodni a velkoobchodni jednotky, dale podptirné
organizace, jako jsou banky a pojistovny, ale i reklamni agentury, pfepravni spolecnosti

a spole¢nosti zabezpecujici skladovani zbozi.*

Piimy a neprimy prodej
Na ptesun zbozi od vyrobce k zékaznikovi existuji dva mozné kanaly a to piimy
anebo nepiimy prodej. Bezuroviiovy je piimy prodej, jedna se o ptimou distribu¢ni

cestu a nepiima distribu¢ni cesta je viceurovitova a obsahuje zprostfedkovatele. Jaké

4 Tétek 2019.

2 Frankenfield 2022.

3 Srpova, Rehot 2010, s. 213.

* Srpova, Rehot 2010, s. 217 - 218.
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konkrétni kanaly vyuzivame u piimého prodeje? Jedna se o prodej ve vlastnich
prostorach nebo naptiklad pfes vlastni automaty. Pokud mluvime o vlastnich prostorach,
muze jit jednak pfimo o vyrobni prostory, kde se realizuje i prodej nebo ma vyrobce
pfimo prodejny své. V tomto piipad¢ je benefitem piimy kontakt se zdkaznikem, takze
nejblizsi cesta ke zjisténi prani zdkaznika, zpétna vazba zakaznika o spokojenosti s
produktem, déle eliminace pfepravnich ndkladi. Na stran€ minusu jsou fixni ndklady na
persondl, ktery se zabyva prodejem, dale vybudovani a vybaveni prostor ur¢enych na

prodej v objektech.*

1.4.3 Marketingovy plan

Marketingovy plan je soubor ¢innosti, které je zapotiebi vykondvat pro dosazeni
nastavenych cilii. Tyto ¢innosti vychazi ze znalosti trhu a firmy samotné, protoze kazdy
trh a firmy se n&¢im lisi, 1i§i se i marketingové plany.*

Pohledy na marketing se ¢asem vyvijely, stejn¢ jako jeho definice. Pivodni
pohled na marketing byl takovy, ze jde o sociologicky a manazersky proces. Moderni
pohled je zaméien spiSe na dlouhodobou spolupraci zakaznika a firmy diky pfidané
hodnoté, kterou firma pro zdkaznika tvofi. Vysledkem je uspokojeni potieb jak
zékazniki a spole¢nosti, tak firmy samotné. Moderni pojeti marketingu chape
marketing jako celofiremni disciplinu, kterd neni omezena pouze na zaméstnance

oddgleni marketingu. ¥/

"Marketing je ¢innost organizace a soubor procest pro vytvareni, komunikaci a
poskytovani hodnoty zakazniklim a pro fizeni vztahi se zakazniky takovym zptisobem,

Ze z toho maji uzitek nejen organizace, ale také jeji klicové zajmové skupiny." **

Marketing jako takovy obsahuje spoustu nalezitosti. Kazda spole¢nost, pokud
chce byt uspésna a uchytit se na trhu, pottebuje co nejlepsi produkt. Pro to, aby byl
produkt prodejny a to co nejlépe, spolecnost potiebuje znat potteby zdkaznika, motiv k
potencialnimu nakupu prodavanych produkti, saturace zakaznika obecné. Spolecnost se

tedy musi zabyvat nékolika kroky - od vymysleni produktu, respespektive jeho vyroby,

4 Srpova, Rehot 2010, s. 214 - 216.
* Petrtyl 2017.

47 Srpova, Rehof 2010, s. 188 - 189.
“ Srpova, Rehot 2010, s. 188.
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jeho kvality a ceny - tim padem ptipravy nabidky, jestli viibec by se dany produkt
prodaval a uspokojil tim zdkazniky - pfinesl jim svou uzitnou hodnotu.

Nem¢élo by se zapominat na vyvoj v poptavce, zmény riznych faktort, které
poptavku po produktech miizou ovliviiovat - od médy, pies vyvoj v technice a tak dale.
Na dynamiku by se mélo myslet a vSichni zaméstnanci, nejen firemni marketingové
oddéleni by méli mit pfistup k poznatklim o zakaznicich a mozném vyvoji trendl. Z
kreativniho hlediska by méli mit prostor na moznost vysloveni napadi pro flexibilni

zlepSeni chodu spolecnosti.

Minimalizace rizik

Aby marketing pfedpovidal nutné kroky do budoucna a minimalizoval tim
propady v prodeji, respektive aby marketing mohl doporucit, zda vstoupit nebo
nevstoupit na novy trh ¢i oslovit novou skupinu zédkazniki, pouziva rtizné nastroje.
Proces marketingového vyzkumu se sklada z 6 krokd.

1. Krok - definice problému a cile vyzkumu. Piedstava o problému a cilech
vyzkumu musi marketingovy manazer komunikovat marketingovému
vyzkumniku srozumitelné a vécné.

2. Krok - ptiprava planu vyzkumu. Dtlezité je ze zaCatku vyhodnotit, zda
naklady na provedeni vyzkumu nepifevysi potencialni mozny zisk ze
zmény chovani na zaklad¢ vysledku vyzkumu.

3. Krok - sbér informaci. Sbér informaci je ndro¢ny finanéné i na provedeni
samotné. Provedeni ovliviiuji pfedevsim faktory jako piedpojatost
dotazanych, ale i tazatelt nebo rizné kulturni zvyky, pokud je vyzkum
mezinarodni.

4. Krok - analyza informaci. Nasbirana data vyzkumnici analyzuji
mimojiné tvorbou rtiznych statistickych modeli.

5. Krok - prezentace vysledkl. Zavéry vyzkumu fidicim pracovnikiim
prezentuji sami vyzkumnici, ktefi si musi dat pozor na srozumitelnou a
presnou formulaci zjisténych zaveérh.

6. Krok - rozhodnuti. Prezentované zavéry mohou tidici pracovniky utvrdit
v jejich pfesvédEeni a mohou se rozhodnout k implementaci. V pfipadg,
Ze si ani po prezentaci nejsou jisti, mohou nafidit dal§i marketingovy

7o

vyzkum. Pokud vnimaji fidici pracovnici zavéry vyzkumu jako
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neperspektivni, mohou se rozhodnout ukoncit jakékoliv dalsi investice v

tomto sméru.*’

Osobni prodej

Marketingova komunikace u osobniho prodeje vlastné zacala a i po vSech téch
letech se stale jedna o relevantni marketingovy nastroj. V dobé& ptehlceni reklamou jak
na internetu, ale i out of home reklamou muze tento nastroj dokonce piinaset
strategickou vyhodu. Diky osobnimu prodeji je mozné navazat na diivéte zalozeny
obchodni vztah a Iépe tak zajistit dlouhodobou spolupraci a schopnost obou stran fesit

piipadné vzniklé komplikace.

U osobniho prodeje koncovym zékaznikim, tedy B2C, je zapotiebi dat si pozor
na naladu ve spolecnosti, kterd je k nabidkam od neznamych lidi spi§ odmitava. Na
druhou stranu pii B2B spolupraci je osobni prodej i nyni jednim z nastrojt, ktery se
pouziva nejcastéji a firmy na néj jsou zvyknuté.

Osobni prodej je také financné velice efektivni, protoze se pouziva pii potiebe
oslovit pfesné€ danou cilovou skupinu a nekomunikuje zbytecné tam, kde neni
poslouchan.

Omezujicim faktory miiZze byt samotny princip osobniho prodeje. Obchodni
pracovnici byvaji vysoce kvalifikovani a jejich dostupnost na trhu prace je mensi.
Dalsim potencialnim negativem je pro firmu téméf neexistujici moznost kontroly

obsahu a formy vyslednych osobnich prezentaci.™

Cena

Cena muze byt definovéana jako penézni vyjadieni hodnoty vyrobku nebo také
jako mnozstvi penéz, které je zdkaznik ochoten za produkt zaplatit. Stanoveni ceny
vyrobku ¢i sluzby je proces, ktery neni radno podcenovat, jelikoz mé rozsahly vliv na
celou firmu. Pies cenu urcuje firma svou pozici viici konkurentim a ovlivituje své
vnimani zékazniky. Skrze prodeje vyrobkt ¢i sluzeb je cena také pevné svazana s vysi

piijmu firmy.

* Kotler 2013, s. 133 - 147
>0 Businessinfo. “Osobni prodej”. businessinfo.cz. [online].
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Cena muze byt stanovena na zaklad¢ nakladl, na zaklad¢ poptavky nebo dle
konkurence. Nékladov¢ stanovend cena zohlediiuje pouze naklady firmy a v n€kterych
variantach ptidava pozadovany zisk. Cena stanovena na zakladé poptavky odrazi
hodnotu produktu, kterou v produktu vidi zdkaznik. Pfi stanoveni ceny na zaklad¢
poptavky se také zjistuje jaky objem vyrobku trh vstieba. Stanoveni ceny dle ceny
konkurence bere do tivahy kromé ceny konkurence také ptipadné rozdily v jednotlivych
produktech, rozdilnosti cilovych skupin, rozmanitost portfolia ¢i ochotu cenu v
budoucnu ménit. VySe stanovené ceny vétSinou cenu konkurence nekopiruje, ale jemné

ji podrazi nebo pievysuje.”!

5! Srpova, Rehot 2010, s. 207 - 211
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2. PRAKTICKA CAST

2.1 POPIS PODNIKU

2.1.1 Podnikatelsky zamér

Obecné je v poslednich letech golf na vzestupu. Celosvétovy pocet golfisti se za
obdobi 2017 - 2021 zvysil z 61,6 milionli na 66 milionil. Tomuto rtstu predchazel
pokles mezi lety 2012 - 2016. V Ceské republice piibylo v roce 2021 3993 novych
hract. Jedna se o pomérné velké Cislo, které tvoii 7,7% ze vSech aktudlnich hraci,
nicmén¢ absolutni hodnota poctu hraci se zvedla pouze o 90 a to kviili vysokému
odchodu stavajicich hraci. Z tohoto nartstu tvofili nejvétsi pocet hraci juniofi a

mladeZnici, tedy hraci do 21 let v&ku, jichz piibylo 250.%

Podnik se bude zabyvat prodejem a pronajmem specialnich elektrickych
kolobézek, které umoznuji uchyceni golfového bagu a tim padem jsou vhodné jako
dopravni prostfedek pro presouvani na golfovych htistich.

Vyhodami golfovych elektrickych kolobézek oproti golfovym auticktim jsou:
Mensi opotiebeni travnikil, moznost rychlejsi hry, jelikoZ kazdy hra¢ mize po odpalu
individualné jet ke svému micku, moznost implementace na golfova histe
nekompatibilni s golfovymi auti¢ky (at’ uz kvili izkym cestdm nebo nevhodnému
povrchu), mohou piinaset vétsi zazitek ze hry a v neposledni fad¢€ si je mohou sami

golfisti pofidit a vozit na svéa oblibena hfiste, narozdil od golfovych auticek.

Hlavni ¢ast obratu spolecnosti by méla tvotit spoluprace B2B, tedy spoluprace s
golfovymi htisti. Tuto spolupraci miizeme dale rozvétvit na moznost potizeni golfovych
kolobéZek a na moznost dlouhodobé si golfové kolobézky pronajmout. Dlouhodoby
pronajem je myslen na jednu sezénu a vice. Ze svéta automobilll toto miizeme pfirovnat
k operativnimu leasingu. Moznost dlouhodobého pronajmu nebude tak vyhodna, jako v
piipad¢€ koup€, nicméne umoznuje to golfovym hiistim vyzkousSet nabizeni golfovych
elektrickych kolobéZek s niz8§im rizikem, nez jakému by se vystavili pii potizeni

kolobézek na trvalo.

52 Halaburda 2021.
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Mensi Cast obratu by mél tvofit prodej a kratkodoby pronajem golfistiim jako
jednotliveiim. Timto vytvoiime mozZnost aby si golfista vzal golfovou elektrickou
kolobézku na hiisté s kterym nespolupracujeme, ptipadné aby golfovou kolobézku
pouzival v zemich v kterych zatim neptisobime. Potizeni kolob&zky golfistou mtize také
snizit jeho nédklady, pokud by si jinak kolobézku pronajimal pokazdé od golfového

histe.

2.1.2 Mise, vize a cile

Mise

Nasim poslanim je zptistupnit nové zazitky golfistim diky modernimu a
neotfelému zpiisobu pohybovani se po golfovych hiistich. Tento moderni zptsob
piepravy se zaroven propojuje s historickymi koteny bliz§iho styku golfistti s ptirodou,

respektive hiistém.

Vize

Vybér je dilezity a neméli bychom nikomu nic nutit. Chceme proto, aby nase
kolobézky byly na kazdém golfovém hfisti jako moderni alternativa k moznosti ptjcit si
golfove auticko. Zaroven chceme oslovit hiisté, ktera golfova auticka nenabizeji z
riznych divoda. Tim padem se predtim nepiistupna hiisté pro hrace s fyzickym

handicapem diky nasi kolobéZce ptistupna mohou stat.

Cile

Cilem prvniho roku plisobeni firmy je osloveni a aktivni prezentace u 2
golfovych hiist v Ceské republice.

Dalsim cilem je budovani pov€domi znacky za ucelem ziskani zdkaznikl v
podobé golfisti jednotlivcet.

V piipadé uspéchu v Ceské republice by se aktivity ve formé osobnich
prezentaci na golfovych hiisti pfesunuly do okolnich stati jako Némecko, Rakousko,
Slovensko a Polsko. V téchto krajinach by také nasledn¢ byla spusténa marketingova

propagace cilici na golfisty jednotlivce.
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2.1.3 Pravni forma podnikani

JelikoZ by tato firma zacinala s jednim spolecnikem, tak neni moZnost podnikat
jako komanditni spolecnosti nebo veiejna obchodni spole¢nosti. Akciovou spolecnost
vyluc€uji z divodu vysokého pocatecniho vkladu. Zbyva nam spolecnost s ru¢enim
omezenym a podnikani na zivnostenské opravnéni. Nevyhodou podnikéani na
zivnostenské opravnéni je mensi prestiz a nemoznost mit ve spolecnosti vice
spolecnikti. Volim tedy podnikani jako spolecnost s ru¢enim omezenym. Spolecnost s
ru¢enim umoznuje Upravy spolecenskych smluv a tedy ptipadné piijeti dalSich
spole¢nikil v budoucnosti, proces jejiho zalozeni neni zdsadné komplikovanéjsi nez
zalozeni zivnosti a zakladni kapital v minimalni vysi jedné koruny také netvoii Zadnou

bariéru.

2.1.4 Moznost financovani

Aby mohlo byt po¢atecni fungovani spolecnosti dotovano z Gspor zakladatele
bude cilem ze zacatku oslovit pfedevsim golfova hiisté, kde je potencial veétsi
objednavky. V ptipad¢€ uzavieni smlouvy se zaplacenim 50% zalohy bude spole¢nost
schopna z této sumy uhradit samotnou objednavku, dovoz a dodani smluvené¢ho poctu
golfovych elektrickych kolobézek.

V ptipad¢ spoluprace formou dlouhodobého prondjmu bude potizeni kolobézek
hrazeno z Gspor zakladatele. Pokud by zna¢né ptevazoval zdjem o dlouhodobé
pronajmy nad ndkupy, mize byt zazadano o bankovni uvér. Vyjednavaci pozici
spolecnosti pred bankou by zlepSily navrhy na uzavieni smluv s dlouhodobym
prondjmem poptavanym golfovymi hfisti. Alternativou k bankovnimu tvéru je ptijcka
ptes spolecnost Zonky, ktera jiz nyni propojuje Zadatele a véfitele i v ptjckach

tykajicich se podnikatelské ¢innosti.
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2.2 VYZKUM

2.2.1 Diléi podnikové analyzy

Diky podnikovym analyzdm dostaneme lepsi ndhled na faktory ovlivitujici
spole¢nost. Kromé analyz prostfedi se budu vénovat také vybéru konkrétniho modelu

golfove elektrické kolobézky nebo legislativnim pozadavkiim na jejich dovoz a prode;.

2.2.1.1 Konkurence

V ramci vyzkumu konkurence jsem se zaméfil predev§im na Ceskou republiku,
jelikoZ alespoii v zacatcich bude tento trh pro spolec¢nost klicovy. Néasledné jsem
prozkoumal staty Evropské unie pro moznou expanzi spolecnosti a v neposledni fadé
byly priizkumu podrobeny Spojené staty americké a to predevsim kviili moZnosti se

inspirovat.

Piima konkurence

V Ceské republice nebylo mozné najit spolednost, ktera by se zabyvala
prodejem elektrickych golfovych kolobézek ani takovou, kterd by se zabyvala jejich
prondjmem a to jak kratkodobé pro golfisty samotné, tak dlouhodobé& pro golfova hiiste.
Dale na zéklad¢ dotazovani nebylo nalezeno zZadné htisté poskytujici moznost si
elektrické golfové kolobézky zaptijcit.

Ve statech Evropské unie existuji jednotky e-shopt zabyvajici se prodejem
podobnych elektrickych golfovych prostiedkli. Nebylo ale mozné najit spole¢nost
zabyvajici se jejich kratkodobym nebo dlouhodobym prondjmem. Na zakladé
sekundarniho vyzkumu golfovych hfisti v evropské unii nebylo mozné dohledat takova
golfova hiisté, ktera by poskytovali moznost prondjmu elektrickych golfovych
kolobézek.

Ve Spojenych statech americkych je situace c¢astené jind. Stejné jako v statech
Evropské unie existuji rizné e-shopy zabyvajici se prodejem. Na rozdil od golfovych
htist v Evropské unii, existuji ve Spojenych statech americkych takova hiisté, ktera
moznost vypujceni golfové kolobézky umoziuji. Kromé pronajmu, ktery
zprostfedkovava golfové hiisté samotné existuje také prondjem skrze tieti stranu, tedy

spole¢nost, ktera pouze umistuje své kolobézky na riizna golfova htiste. Jak jiz bylo
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naznaceno, golfové hiisté samotné prondjem v tomto piipad€ nespravuje, pouze

poskytuje témto spolecnostem na svém uzemi prostor a moznost své kolobézky nabizet.

Nepiima konkurence

Nepiimym konkurentem na urovni osobniho vlastnictvi mize byt klasicky
golfovy vozik, ktery musi golfista tlacit vlastni silou. Na kopcovitych hfistich, ptipadné
pro golfisty s horsi fyzickou vybavenosti nebo pro golfisty se zdravotni indispozici
muze byt tento zplisob presunu holi po golfovém htisti nevhodny. Rozsifenim
klasickych golfovych voziki jsou golfové voziky s vlastnim elektrickym pohonem.
Golfista tedy nemusi vynalozit t¢mé&f Zadné usili pro pfesun svych holi a nékteré voziky
dokonce umoznuji dalkové ovladani. Nicméné stale neni zajistény piesun golfisty
samotného.

Dalsim nepiimym konkurentem jsou elektricka auticka, které jsou ale téméef
vyluéné golfisty vyuZzivana jako dopravni prostiedek zaptij€eny na misté. Golfisti jsou
tedy odkazani na to, zda konkrétni golfové hiist€¢ moznost pujcit si golfové voziky

poskytuje.

2.2.1.2 PEST

Diivodem tvorby PEST analyzy je identifikace rizik, ktera spole¢nost nemiize
ovlivnit. Na zdklad¢ vysledkl analyzy potom mize spolecnost piipravit urcitd opatfeni,

aby se rizikim vyhla nebo zmirnila jejich dopad.

2.2.1.2.1 Politické faktory

Legislativa v podnikani

Od vzniku Ceské republiky dolo vicekrat ke zméné legislativy ovliviujici
podnikani. V dasledku ekonomického dopadu pandemie Covid 19 mize vlada
uplatnovat restriktivni opatfeni, ktera mohou zpomalit ekonomickou aktivitu. Jako
napiiklad zavedeni solidarni dan¢ na zacatku roku 2013 v podobé zvyseni dané o 7%,
pro osoby jejichz ptijem byl ¢tyficeti osmi nasobkem primérné mzdy. A uplné aktualni
muZe byt ptiklad ze Spojenych stath americkych, kde se projednava zdanéni miliardait
v podobé¢ nové dan€ a v podob¢ zdanéni zatim nerealizovanych kapitalovych ziskt.

Znamena to tedy, ze by ti, kterych se tato dan tykd, museli zaplatit dan ze zisku svych
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akcii, aniz by akcie prodali a tim padem muze dojit k situaci, kdy zaplati za zisk, i kdyz

realizuji ztratu.

Clo a DPH

Golfové elektrické kolob&zky se vyrabgji v Ciné a pii dovozu budou podléhat
clu a dani. V roce 2021 naptiklad doslo ke zméné podminek dovozu zbozi do Ceské
republiky u zasilek v hodnot€ do 22 euro. Tyto zésilky nepodléhali placeni cla ani DPH.
Nyni je nutné doplatit DPH. Pro zbozi v hodnot¢ nad 150 euro je krom& DPH zapotiebi
zaplatit clo. V ptipadé, Ze by se v budoucnu ménila vyse cla, znamenalo by to vyssi
naklady a tedy snizeni marze spole¢nosti obchodujici s golfovymi elektrickymi
kolobézkami nebo pti zachovani marzi by musela spole¢nost promitnout vyssi naklady

na zakazniky v podobé¢ zvyseni cen.

Restrikce dovozu

S ohledem na aktudlni situaci ve svété je potencidlnim rizikem také embargo na
dovoz produktii z Ciny. Takovéto situace by znemoznila vyfizovani jakychkoliv
budoucich objednavek spolecnosti a pfi nejlepSim zastavila jeji rast, v horsi varianté by
spolecnost vesla do upadku. Je tedy doporuceni hodné, aby si spolec¢nost pfipravila
alternativy co se tyka provoznich nahradnich dilti pro kolobézky, kvili schopnosti

udrzeni podnikani v segmentu kratkodobych a dlouhodobych pronajmii.

2.2.1.2.2 Ekonomické faktory

Kurzy mén

V ptipad¢, Ze spole¢nost obchoduje se zahrani¢im, nesmi opomenout rizika
spojena s kurzy meén. Na obrazku ¢islo jedna mizeme vidét lehce zvysSujici se kurz
¢inského juanu k ¢eské koruné. Pokracovani nebo zrychleni tohoto trendu mize mit
negativni vliv na néklady spole¢nosti. Rizika spojena s kratkodobymi vykyvy kurzu

muZe spolecnost snizit skrze fixace kurzu.
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Obrazek 1: Kurz ¢inského juanu a ¢eské koruny

1S chart by amCharts
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Inflace

Inflace vyjadiuje rast sumy, kterou musime zaplatit za zbozi ¢i sluzby. Pti
vysoké inflaci se snizuje kupni sila obyvatelstva a klesa mnozstvi tspor. Aktudlni
vysoka inflace a jeji stoupajici trend miiZze negativné ovlivnit ochotu utracet za
volnocasové aktivity, do které golf fadime. A to pfedevsim, co se tyka nepovinnych
vydajii spojenych s golfem, jako napiiklad pravé prondjem ¢i koupé elektrické golfové
kolobéZky. Toto je jesté¢ umocnéno nizkym riistem mezd, respektive redlnym poklesem

mezd pii zapocteni této vysoké inflace.

2.2.1.2.3 Socialni faktory

Velkou skupinou, kterd by o pronédjem ¢i koupi elektrickych golfovych
kolobéZek mohla mit zajem, jsou vékoveé mladsi hraci. Tito ale také zpravidla maji nizsi
piijmy, nez vékove starsi hraci a spise se budou nachazet v situaci, kde je pro n¢
zakoupeni golfové kolobézky nadstandardni luxus a musi pii svém spotiebitelském

rozhodovani prioritizovat jiné priority.

Starnuti ¢eské populace
Populace sice starne a mohlo by se zdat, Ze se pocet potencidlnich mladSich
zékaznik pomérove snizuje, ale domnivam, se, Ze zaroven se se spektrem véku

posouva nahoru piijatelnost a zajem o aktivity obecné spojované spiSe s mladSim
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obyvatelstvem. Napftiklad pocitacové hry dnes hraji i Ctyficétnici a starsi - ve srovndni s
minulosti. Co také doklada studie Global Web Index, ktera zjistila Ze pocet hraci ve

v&kové kategorii 55 - 64 let - se zvySil téméF o tietinu za posledni 3 roky.>

2.2.1.2.4 Technologické faktory

Rychlost vyvoje

Rychly vyvoj technologii ndm poskytuje moznost bezprecedentni rychlosti
technologického posunu. Znamena to ale také moznost rychlého zastaravani jiz
vyvinutych technologii. Koncept elektrické kolobézky, respektive golfové elektrické
kolobézky existuje jiz delsi dobu a pravdépodobné nebude nijak radikaln¢ zménén.
Dil¢i ¢asti kolob&zky, jako napiiklad baterie, motory nebo schopnost fizeni na dalkové
ovladani rychlému vyvoji podléhaji a mohou zptisobit rychlé zastaravani existujicich
modell. Predevsim baterie, které tomuto rychlému vyvoji podléhaji diky expanzi
elektromobility mohou pfinést zna¢ny posun v uzivatelské privétivosti. Diky lepsim
bateriim muze byt kolob&zka celkové leh¢i, mize se mnohem rychleji nabijet nebo mit
lepsi dojezd. Moznosti ovladani na dalku jiz nyni poskytuji nékteré elektrické golfové
voziky a ptipadné budouci implementaci do golfovych kolobéZek by neméli v cesté stat
zadné vetsi prekazky. Jak vyvoj v bateriich, tak ptipadnd implementace dalkového
ovladani zpisobi tlak na obnoveni kolob&zek nabizenych skrze kratkodobé a

dlouhodobé prondjmy.

Golfové hole

JiZ nyni existuje golfova hill, kterd skrze moZnost variabilné¢ ménit nékteré
parametry, jakymi jsou napiiklad délka hole a thel hlavy hole, dokéze nahradit vétSinu
holi v golfovém bagu. Zdaleka se nejedna o perfektni nahradu, ale je otazka, co pfinese
postupny vyvoj. Moznost nosit pouze jednu ¢i dvé hole ale mize snizit poptavku po
prostfedcich usnadnujicich transport golfového bagu po hfisti, jako naptiklad pomoci

golfového auticka anebo golfové kolobézky.

53 Rousseau 2021.
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Golfové simulatory

Uz nékolik let existuji golfové simulatory, které se pouzivaji predevsim pro
tréninky v zimnich obdobich, alespon tedy v chladnéjsich krajinach. Simulatory, které
dokazi ptesn¢ reflektovat drahu letu mic¢e pouze na zaklad¢ kontaktu golfové hole jsou
velmi drahé a nerozsitené, pokud se ale tato technologie bude nadale vyvijet a bude ji
mozné implementovat casem naptiklad do aplikace v telefonu, nebude nic branit
golfistim sestavit si vérohodny simulator napiiklad ve své garazi. Tim padem by mohl
klesat zajem golfistii o hru na golfovych htistich a tedy klesat zajem i o dopravni

prostiedky pro pohyb na golfovych htistich.

2.2.1.3 SWOT

Silné stranky

1. Zadné piima konkurence prodejct elektrickych golfovych kolob&Zek.

-V Ceské republice neni spole¢nost, ktera se zabyva prodejem
elektrickych golfovych kolobézek.

2. Zadna piima konkurence kratkodobého a dlouhodobého pronajmu golfovych
elektrickych kolobézek.

-V Ceské republice neni spole¢nost, ktera by poskytovala moznost
pronajmout si kratkodobé nebo dlouhodobé¢ elektrické golfové
kolobézky. Kratkodoby pronajem je zamyslen jako pronajem pro golfisty
samotné, ktefi si kolobézku chtéji vzit na rlizna htisté. Dlouhodoby
prondjem je zamyslen jako prondjem pro golfova hiiste. Mizeme si to
predstavit jako kratkodoby operativni leasing, u kterého najemce neplati
akontaci ani se nijak nezohlednuje zlstatkova cena. Najemce tedy pouze
plati domluvené mési¢ni splatky a pfedmét ndjmu vraci po uplynuti
domluvené doby.

3. Moznost realizovat nakupy zbozi pro dlouhodobé prondjmy az na zékladé
uzavienych objednéavek a tedy z toho vyplivajici mensi tlak na drzeni zna¢nych
skladovych zasob.

-V ptipad¢ dlouhodobych prondjmi jsou finalni podminky spoluprace, véetné
data plnéni a rozsahu zakéazky realizovany doptedu a umoziiuji spolecnosti
realizovat vétsi objednavky az na zdkladé domluveného odbytu. Skladové

zasoby firmy by tim padem mohly byt zna¢né mensi a musely by byt schopny
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pokryt pouze nakupy jednotlivych golfisti a dale kolob&zky pro kratkodobé

prondjmy golfistim.

Slabé stranky
1. Zacinajici podnik.

- Nové podniky se mohou potykat s organiza¢nimi problémy a finan¢nimi
problémy. Toto si uvédomuji i pfipadni zékaznici a ptedevsim u vétSich
spolupraci, které se uzaviraji dopfedu, mohou byt pochyby o solventnosti
spolecnosti, respektive jeji schopnosti dodrzet zdvazka.

2. Vysoké nepiima konkurence v podob¢ golfovych auti¢ek pronajimanych
jednotlivymi hfisti.

- Golfova autic¢ka jsou pevné spjaty s golfem jako takovym. Znamena to,
ze golfové elektrické kolobéZky stoji jak proti uchopitelnéjsim
parametriim, tak i proti sentimentalnimu postoji zakaznikt k jiz
zabéhnuté normé. Domnivam se, Ze toto pouto by bylo naro¢né tplné
rozpojit hlavné u predstavitelt golfovych htist’ samotnych.

3. Nulové povédomi zédkazniki o znacce.
- Tato skutecnost si bude vyzadovat vyssi naklady na propagaci a

budovani znacky.

Prilezitosti
1. VyuZiti unikatniho postaveni firmy, ktera nabizi kratkodobé a dlouhodobé
prondjmy elektrickych golfovych kolobézek.
2. Moznost expanze v ramci Evropské unie, kde model prondjma také neni
rozsifen.
- Jak jiz bylo zminéno v kapitole o konkurenci, v Evropské unii jsou
spolecnosti, které nabizeji prodej elektrickych golfovych kolobézek,

nicmén¢ zadné, které by nabizeli kratkodobé ¢i dlouhodobé prondjmy.

Hrozby
1. Ptichod nového konkurenta s vétSimi finanénimi moznostmi.
2. Golfova htisté, ktera se rozhodnou poftidit a pronajimat podobné golfové

kolobéZky na vlastni pést.
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- Modela golfovych kolobézek je vice a jejich naro€nost potizeni se 1i8i
podle jejich dostupnosti v Evropé ¢i propagaci jejich existence
vyrobcem. Golfova htisté samotna mohou tyto vyrobce kontaktovat a
obejit prosttedniky.

3. Nezijem ze strany golfovych hiist.

- Golfova hiisté nebudou chtit golfové kolob&zky nabizet golfistim k
pronajmu.

4. Nezijem ze strany golfisti.

- Golfovy hraci nebudou mit zajem o pronajmuti si golfovych kolobézek.

2.2.1.4 Aktualni situace s golfovymi auticky

Za ucelem zjisténi vice informaci ohledn€ potencialniho zajmu o golfové
elektrické kolobézky ze strany zastupct golfovych hiist jsem ptipravil dotaznik.
Dotaznikem jsem oslovil 87 golfovych hiist’ a ziskal 28 respondenti. Kromé zkoumani
z4jmu byly predmétem dotazniku otazky zkoumajici povédomi o golfovych
kolobézkach, ndzory na rozdily mezi golfovymi auticky a kolobézkami a v neposledni
fad¢ dotaz na preferenci mezi nakupem a pronajmutim si kolobézek.

V této podkapitole si rozebereme dvé z vyzkumnych otazek. K dotazniku se

také vracim v ramci personalniho planu.

V otazce, kterd zkoumala moznost pronajmu golfovych autic¢ek na jednotlivych
htistich odpovédélo 24 respondenti, Ze golfové auticko k prondjmu poskytuji a 4
respondenti odpoveédéli negativné. NiZe si rozebereme jednotlivé odpovédi téchto Ctyt

respondentl zastupujicich jednotliva golfova hiisté.
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Obrazek 2: Poskytuje VaSe golfové hristé moZnost pronajmu golfovych auticek?

14,3%

85,7%

Zdroj: Vlastni zpracovani - vyhodnoceni dotazniku

1. respondent
V potadi prvni respondent odpovidd, Ze pofizovaci ndklady na elektrické
golfové auti¢ko jsou moc vysoké, zaroven jim zastupované hiisté€ disponuje specifiky,
které zhorSuji moZnost implementace golfového auticka. Konkrétné se jedné o
nerovnosti terénu, uzké cesty a podklad htiste, ktery pro vysokou véahu golfovych

auticek neni vhodny.

2. respondent
Druhy respondent vidi problém piedevsim v specifikach htisté, kde podklad pro
tézka golfova auticka neni vhodny a zaroven by rad predesel nadmérnému

opotiebovavani hiisté golfovymi auticky.
3. respondent

U tohoto respondenta se opakuji ptili§ vysoké potizovaci naklady a specifika

hii§té v podobé nerovnosti terénu a uzkych cest.
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4. respondent
Posledni respondent vidi jako jedinou piekazku malou rozlohu hfisté, u které by

pouziti golfovych auti¢ek nebylo tak smysluplné.

Obrazek 3: Pro¢ Vase golfové hristé neposkytuje mozZnost pronajmu golfovych

auticek?

2,0

1,5

1,0

0,5

0,0
Vysoké Terénni Podklad Chceme predejit  Mala rozloha

pofizovaci nerovnost, Uzké  nevhodny pro nadmérnému hristé

naklady cesty téZka auticka  opotfebeni hristé

Zdroj: Vlastni zpracovani - vyhodnoceni dotazniku.

Nejcastéji zmiiovanymi problémy jsou specifika htist¢ v podob¢ terénnich
nerovnosti a uzkych cest a dale finan¢ni naro¢nost potizeni golfovych auti¢ek. Narozdil
od golfovych auti¢ek si mohou golfové kolob&zky sndze poradit s n€kterymi terénnimi
nerovnostmi a zaroven je mozné projet s nimi uz8imi cestami diky jejich mnohem
mensim rozméram. Cena golfovych auti¢ek od popularniho vyrobce EZGO se pohybuje
okolo 180 000,- K¢ **, je tedy pochopitelné, Ze se jedna o vyznamnou investici
piedevsim pro mensi hiiste.

Opotiebeni hristé
Golfové auticko vazi ptiblizné 270 kilogramti prazdné a 345 kilogrami

obsazené, respektive 420 pii obsazeni dvou hrach. Golfova kolobézka se svou

hmotnosti pfiblizn€ 50 kilogrami nebo 125 kilogrami s golfistou, miZe terén hiisté

% EZGO 2022.
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zatézovat méné. Spolecnost Goltboard tvrdi, ze golfové kolobézky mohou snizit

negativni dopad na travnik aZz o 70% oproti golfovym autickiim.>

2.2.1.5 Srovnani a vybér modeli elektrickych golfovych kolobézek

Po priizkumu dodavatelti v Ciné a jejich modelt se do uzsiho vybéru dostavaji

nize uvedené dvé elektrické kolobézky.

Tabulka 1: Srovnani modeli elektrickych golfovych kolobézek

1. Golfova elektricka kolobézka s 2. Golfova elektricka kolobézka s
moznosti jizdy “jako na postojem ve sméru jizdy.
skateboardu”.

Zdroj: vlastni, http://www.quick-wheel.com,

https://zond-tech.en.alibaba.com/company_profile.html?spm=a2700.shop pl.88.49

Jako vyhody prvni varianty vnimam moznost jizdy jako na skateboardu diky
Siroké propojené desce, zarovei ale tato spojend deska umoznuje i jizdu s postojem ve
sméru jizdy a na zakladé toho mize byt jizda piijemnéjsi vétSimu poctu gofisti.
Dojezdy obou kolobézek jsou velmi podobné (jizda na jedno nabiti 40 - 60 km pro
prvni variantu vs 50 - 60 km pro druhou variantu). Obdobné je to u maximalni
hmotnosti golfisty, respektive golfisty a jeho golfového bagu, ktera je u obou stejnych

150 kilogramil. Priimérna vaha golfového vybaveni je ptiblizn€ 11 kilogrami,

% GolfBoard. “The GolfBoard and Your Turf”. golfboard.com. [online].
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zbyvajicich ptiblizné 139 kilogramt pro golfistu by nemélo ptedstavovat problém
vétSin€ populace.

Ob¢ kolobézky také pouzivaji Ctyti desetipalcové vzduchem plnéné pneumatiky.
Vyhodou druh¢ varianty je modernéjsi uzivatelské rozhrani, které zobrazuje data jako
stav akumulatoru nebo rychlost a moznost spusténi pres RFID ¢ip. Subjektivné
hodnotim druhou variantu jako variantu s modernéj$im designem. Velkym rozdilem
obou variant je prodejni cena. Velkoobchodni cena prvni varianty se u dodavatelt v
Ciné pohybuje okolo 12000,- K& bez dopravy, bez cla a DPH, kdeZto druhé varianta je
k pofizeni za témét dvojnasobek, konkrétné je jeji velkoobchodni prodejni cena okolo
21 000,- K¢.

Po zvézeni pro a proti volim kolobézku ¢islo jedna, predevsim kvili vyrazné

niz$i potizovaci cené pii podobnych parametrech.

2.2.1.6 Podminky pro ziskani shody CE

Pted prodejem nékterych vyrobkl v EU je zapotiebi dosdhnout shody CE, ktera
oznacuje posouzeni produktu jeho vyrobcem v environmentalnich, bezpecnostnich a
zdravotnich sférach. Oznaceni CE ma za ukol pfedevs§im ochranu zékladni bezpe¢nosti
produktu a viceméné neposuzuje jeho kvality. Nekteré specifické vyrobky musi projit
nezavislym posouzenim. Piivod vyrobku neni diilezity a shodu CE musi vyrobce zajistit
stejné tak pro produkt vyrobeny v Evropé jako v Cing.>

Elektrické golfové kolobézky spadaji do kategorie vyrobki s nizkym
elektrickym napétim a neni u nich vyzadovano posouzeni nezavislou stranou.”’ Udé&leni
certifikace predchazi zajisténi shody vyrobku s celounijnimi pozadavky, sestaveni

technické dokumentace dokladajici shodu a tvorbu a podepsani EU prohldseni o

shodé.’®

> Your europe. “Oznaceni CE”. europa.eu [online].
> Evropské komise. “Manufacturer”. oc.europa.eu. [online].
%% Your europe. “Oznaceni CE”. europa.eu [online].
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2.3 PODNIKATELSKY PLAN

2.3.1 Finan¢ni plan

Pocatecni naklady budou v podobé ndkupu prezentacni kolobézky za ucelem
predvedeni golfovym hiistim. Pfi malém poctu kolobézek se vyplati doprava, kterou
zprostiedkovava sam vyrobce. Vysledné ndklady na dovoz elektrické golfové
kolobézky do CR jsou 34563,- K&.

Tabulka 2: Naklady na dovoz jedné kolobézky

Naklady na dovoz jedné kolobézky K¢
Porizovaci cena 17000
Dovoz 8968
clo 2597
DPH 5999
Finalni ndklady na dovezenou kolobézku 34563

Zdroj: vlastni, http://www.quick-wheel.com

V tabulce ¢islo x miizeme vidét zna¢né Gspory z rozsahu, které vznikaji pti nakupu
vyrobce nabidnout. Pocet 44 kusii je nejvyssi mozny pocet, ktery se vejde do jednoho
20 stop¢ho kontejneru a proto byl zvolen. Diky niz§i cen¢ za kus a nizsi cené za
dopravu je i vysledné clo a DPH pomérove nizsi. Vysledkem je cena 21937,- K¢ za

jeden kus. Piekézkou je vysoka celkova cena objednavky, kterd ¢ini 965 241,- K¢.

Tabulka 3: Naklady na dovoz pri velkoodbéru

Naklady na dovoz jedné kolobézky pii odbéru 44 kusti K¢
Pofizovaci cena 12050
Dovoz - plny kontejner - cena na jeden kus 4432
clo 1648
DPH 3807
Celkové naklady 965241
Finalni ndklady na dovezenou kolobézku 21937

Zdroj: vlastni, http://www.quick-wheel.com
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Tabulka 4: Pouzité hodnoty

Pouzité udaje

Cena prepravy 20" kontejneru v K¢ 195000
clo 10%
DPH 21%
Kurz USD/CZK dle CNB k 1.3.2022 22,82

Zdroj: vlastni,

https://www.cnb.cz/cs/financni-trhy/devizovy-trh/kurzy-devizoveho-trhu/

2.3.2 Personalni plan

Pro tuto spole¢nost bude potieba najit piedev§im schopného obchodnika idealné
s praxi v oblasti prodeje sportovnich potieb, technologii a praxi v prodeji B2B
partnerstvi. Dal§im bodem je specificnost ohledné sezénni pozice - aspoii pro prvni rok

podnikani.

Preferovany pracovnik bude ¢lovek, ktery rad cestuje. Pfedmétem ¢innosti bude
navstivit golfova hiisté nejdiive v Ceské republice a potencialné do budoucna v dalsich
okolnich statech. V prvnim roce pro pokryti golfovych hiist napti¢ Ceskou republikou
staci 1 obchodnik. Z dotaznikového Setfeni, vychédzi najevo, ze 42,9% respondentli
zastupujici oslovena golfova hiisté si dokazi predstavit pronajimat golfové kolobézky a
piesné tato golfova hiisté budou alespon ze zacatku cilem prodejnich snah. Pokud
vysledek 42,9% extrapolujeme na celkovy pocet golfovych htist’, ktery osciluje okolo
jedné stovky, znamena to, Ze by smluvni obchodnik za prvni sezénu mél oslovit
priblizn¢ 40 hiist. Rozsiteni nebo redukce poctu obchodnich pracovnikd by zalezelo na

expanzi firmy do okolnich statd.
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Obrazek 4: Dokazete si predstavit na Vasem hristi pronajimat golfové kolobézky

soubézné s golfovymi auticky pripadné misto golfovych auticek?

Ano, soubézné s golf. autiCky
42,9%

Ne
57,1%

Zdroj: Vlastni zpracovani - vyhodnoceni dotazniku.

Pti vybéru pracovnika se budeme tidit jak dovednostmi a prezentacnimi
schopnostmi, dale Gspéchy Zadatele, ale tak 1 intuici. Urcité je dilezité nadSeni pro
produkt - pro golfové kolobéZky a golf jako takovy. V idealnim ptipad€ by obchodnik
byl zaroven aktivnim golfistou. Prezentace pfimo na hiisti je zfejmé nejidealnéjSim
marketingem v praxi a mize mit pro dany klub pozitivni argumentaci, kdyz vedeni
klubu nebo i fadovi ¢lenové budou mit na kolobézku, kterou si mohli vyzkouset pii hie

pozitivni ohlasy.

Kvili omezenému obdobi, v kterém je mozné golfova hfisté oslovovat s Zivou
ukazkou by byla idealni spoluprace s kandidatem, ktery je OSVC. Odména
obchodnikovi by se skladala ze sazby, kterd by zohlediiovala vzdalenost dojizdéni na
jednotliva hiisté, Casovou naro¢nost a jiné. Dulezitou soucasti odmény by byla provize

z GspéSné uzavienych spolupraci.

Pro hladkou spolupréci a zajiSténi podpory B2B zékazniklim je zapotiebi zajistit
techniky, ktefi budou schopni fesit dil¢i opravy ¢i udrzby kolobéZek piimo na misté,
tedy na samotnych golfovych htistich. Obdobné¢ jako u obchodnik, by idedlni kandidat

byl OSVC. Smluvni vztah by byl navazan s nékolika takovymi pracovniky napii¢
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Ceskou republikou kvili dojezdovym vzdalenostem na jednotliva hiisté. Obdobné by to

fungovalo 1 pfi expanzi do zahranici.

2.3.3 Provozni plan

Jak jiZ bylo zminéno v personalnim planu, samotna obchodni €innost tykajici se
partnerstvi s golfovymi hfisti bude aktualni predev§im v ramci hlavni sezony, kdy se

golf hraje, tedy pfiblizn¢ od konce biezna do konce fijna.

2.3.4 Marketingovy plan

Komunika¢ni strategie by méla byt v dil¢ich ¢astech odlisna pro B2B, které jsou
v tomto ptipade konkrétni golfova hiisté poptavajici kolobézky za ucelem dalSiho

prongjmu a pro B2C, tedy samotné golfisty.

2.3.4.1 Prodej nebo dlouhodoby pronajem golfovym hristim

Pro navazani spoluprace s B2B zakazniky je zapotiebi je aktivné vyhledavat a
oslovovat. Toto usnadituje moznost dohledat t¢émét vSechna hfisté na internetu, vcetné
jejich kontaktnich idajt. Pies webové stranky také byva mozné zjistit, zda golfova
auticka k pronajmu htisté nabizi, jaké jsou terénni charakteristiky a dal$i informace,
které mohou byt ndpomocné pii komunikaci a tvorbé nabidky. Déle je moZné Cerpat z

vysledkl dotazniku, ktery jsem zpracovaval.

Prezentace na internetu

Samoziejmosti je tvorba webové stranky s rozsahlymi informacemi o produktu
samotném. Kviili B2B zdkazniklim je zapotiebi zdliraznit mensi opotiebeni travniku,
které elektrické golfové kolobézky zptisobuji oproti golfovym auticklim a rychlejsi

plynuti hry.

Osloveni zakaznikii - golfovych hrist’

Jak jiz bylo naznaceno na zacatku kapitoly, navazani spoluprace s golfovymi
htisti bude predchazet aktivni vyhledavani a oslovovani navazané osobni prezentaci
naSeho produktu a jeho vyhod. Kromé ptedstaveni produktu je nutné komunikovat také

specifika uzivani, jako nabijeni nebo tdrzba. Po praktické ukdzce nésleduji finance,
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jejichZ soucasti je prezentace moznosti potizeni (ndkup nebo dlouhodoby pronijem) a

ptiklady navratnosti.

2.3.4.2 Prodej nebo kratkodoby pronajem golfistiim

Oslovovani golfistii bude pouzivat prvky inbound marketingu, zdmérem bude
potencialni zakazniky oslovit tvorbou obsahu o kolobézkach a jejich vyhodach. Dal§imi
¢astmi bude optimalizace webovych stranek pro vyhledavani, PPC reklama a bannerova
reklama. Out of home reklama na golfovych htistich pravdépodobné vyuzita nebude,
protoze by mohla parazitovat na podnikéni samotného golfového hiisté, které¢ by mohlo
naSe kolobézky pronajimat. Nedilnou soucasti je také prezentace na socialnich sitich

vcetné vyuziti placené propagace.

Prezentace na internetu
Pro B2C zakazniky musi byt internetové stranky obohaceny o e-shop, ktery

umozni kolob&zku zakoupit nebo si zarezervovat kratkodoby prondjem.

Osloveni zakazniki - golfisti

Zakaznik urcité neuskutecni ndkup, pokud se na nés e-shop ani nedostane. K
tomuto miiZzeme vyuzit optimalizaci pro vyhledavace, kterd ma za tikol posunout nasi
webovou stranku na prvni pricky v organickém, tedy neplaceném vyhledavani.
Zajimavosti je, ze v ¢eskych podminkach nejpouzivanéjsi vyhleddvace Google a
Seznam maji kazdy jiné faktory ovliviiujici pozici webové stranky ve vysledcich
vyhledavani. Vzhledem k nulové piimé konkurenci by méla nase spolecnost v tomto
znacnou vyhodu. Zakazniky, ktefi vyhledavaji spiSe naSi nepfimou konkurenci
oslovime skrze PPC reklamu a do Sir§iho povédomi se budeme dostavat bannerovou
inzerci na webovych strankach s golfovou tématikou. Jedinou offline reklamou miize
byt inzerce v nékterém z golfovych ¢asopistt vydavanych v Ceské republice, jako
napiiklad Golf Digest.

Vyznamnou soucasti bude YouTube kanal s videi informativniho charakteru,
ktera budou prezentovat pfedevs§im vyhody a moznosti vyuziti golfové elektrické
kolobézky, praktického charakteru, tedy jakési video s navody k uzivani kolobézky a v
neposledni fad¢ lifestylové video logy z uzivani kolobézky na hiisti. Pfedev§im u
posledni ¢asti bude zapotiebi navazat spolupraci s golfistou, ktery je ceské golfové

komunité znadmy a vystupovani pied kamerou mu nenti cizi.

48



2.3.4.3 Cena

Prodejni cena bude vyssi pro golfisty nez pro golfova hiisté kvili nékolika
faktoriim. Predpokladem B2B spoluprace je uzavieni dohody doptedu a tedy moznosti
objednani piesného poctu vyrobki. S tim se poji mensi potieba skladovacich prostor,
respektive snizené vydaje na skladovani samotné. Objednavky vice kust také umoznuji
snizeni nakladd za dopravu na jednu kolobézku a zvySuji nase vyjednavaci schopnosti u
vyrobce.

Obdobné je to u ceny prondjmii, kde pfi prondjmu golfistiim, tedy kratkodobém
pronajmu vznika nutnost skladovych zasob. Naopak pii uzavieni napiiklad rocni
spoluprace s golfovymi htisti, nutnost jakéhokoliv skladovani na délku trvani kontraktu
odpada.

Samotna cena za které golfové hiisté golfové elektrické kolobézky mohou
pronajimat musi reflektovat rozdily od golfovy auti¢ek. Cena pronajmu golfovych
auticek se pohybuje v rozmezi od 300 K¢ - 750 K¢ na 9 jamek. Vysoky rozptyl je
zpusoben rozdilnou prestizi a lokalitou hfist. Za zminénych 300 korun je mozné pujcit
si golfové auticko na htisti Botanika nachéazejicim se 40 kilometrti od Prahy. 750 korun
stoji pronajem v Golf Clubu Zbraslav nebo Golf Clubu Cerny Most.

Narozdil od auticka, golfova elektrickd kolobézka pieveze pouze jednoho hrace,
takze tato skutecnost by méla byt v cené zohlednéna. DalSim rozdilem je snizeny
komfort zplisobeny absenci sezeni a stiiSky. Kompenzaci je vétsi zazitek z jizdy,
aktivnéjsi zapojeni téla 1 pti piejizdéni mezi odpaly, moznost dostat se na mista
nepiistupnd golfovym auti¢kim a rychlejsi hra spojend s nezavislym pohybovanim se
dvojice golfisti. Golfisté se mohou po odpalu rozdélit a kazdy jet ke svému micku. S
ohledem na tyto skute¢nosti by dle mého nazoru méla golfova hiisté, ktera budou nase
kolobézky pronajimat, stanovit cenu pronajmu piiblizn€ na trovni poloviny ceny
prondjmu auticka, ptipadné mirn€ pod touto cenou.

Potizovaci ndklady od vyrobce véetné dopravy, cla a DPH se pohybuji na Girovni
% potizeni golfového auticka. Proto mize byt ndmi stanovena prodejni cena nizsi, nez
polovina ceny golfového auticka a tim padem muze byt pofizeni a ndsledné pronajimani

golfové elektrické kolobézky pro golfova htisté¢ smysluplné a rentabilni.
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2.3.5 Plan distribuce

Vzhledem k vysoké hmotnosti neni mozZnost nabizet B2C zakaznikiim dopravu
prostiednictvim aktualné oblibené Zasilkovny nebo napiiklad PPL. Pfepravu takto
tézkych baliki neumoziuje ani Ceské posta. Spole¢nost, kterou je mozné vyuzit je
Toptrans. Sluzby Toptransu nejsou omezené pouze na Ceskou republiku, takze

spoluprace je mozna i u ptipadné expanze do jinych zemi evropské unie.

2.3.6 Identifikace a analyza rizik

Spoluprice s vyrobcem v Ciné

Prvnim rizikem je nedostupnost surového materialu a dil¢ich komponentt u
subdodavateli a s tim spojena moznost rizika, ze vyrobce nebude schopen uspokojit
objednéavky a dodat ndm potiebné zbozi. Toto riziko je mozné ¢astecné ovlivnit
navySenim skladovych zasob. Negativem navyseni skladovych zasob jsou vyssi
finan¢ni naklady na potizeni zboZi a skladovani samotné. Pfedev§im by ale zminéné
navyseni mohlo pokryt pouze objednavky od golfistli jako jednotlivcli a ne vEtsi
spoluprace s golfovymi hfisti.

S ohledem na to, e vzdalenost mezi Evropou a Cinou predstavuje jisté
prekazky v ptepravé a tim 1 dodani vyrobk, je ohrozovano jak v Casovych prodlevach,
tak 1 ve variabilnosti ceny. Nejhorsi variantou jsou ojedin¢lé udalosti, jako naptiklad
uviznuti kontejnerovych lodi, které prepravu samotnou velmi prodlouZi, respektive v

katastrofickém scénafi zapficini uplné nedodani zbozi.

Konkurence

Pokud by na trh vstoupila firma, ktera je etablovana v golfovém odvétvi a ma
znaény kapital umoziujici vysoké investice, mohla by prostfednictvim velkopoctovych
objednavek snizit své ndklady na potizeni kolobézek a dokazala by nabizet podobné
sluzby teoreticky za nizsi ceny, ¢imz by ohrozila existenci nasi firmy. Je proto dilezité
vytvofit konkurenéni vyhody, které¢ nemusi byt tak snadné dosahnout jen na zéklad¢
financi. Jedna se o dobry prodejni tym, ktery zna produkt. O férové a transparentni
jednani s odbérateli, ktefi by poté ani na zakladé nizsi ceny neptechazeli ke konkurenci.
A v neposledni fad¢ vytvorené povédomi o znacce, jakoZzto o firmé, ktera s timto

produktem pfisla na dany trh jako prvni.
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Lockdown

Lockdown - pokud by nastala situace obdobna, jako momentalné v Sanghaji -
kompletni zdkaz vychazeni, tak by se tiplné omezil zajem o kolobézky. Znamenalo by
to pokles v prodeji novych kolobézek a pokles kratkodobych prondjmt golfistim. Tato
skutecnost by ale neméla jiz ovlivnit uzaviené spoluprace s golfovymi htisti, nicméné

by ovlivnila rozjednané spoluprace.
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3. ZAVER

Tuto préci jsem zpracovaval rad, protoze jsem mohl propojit mnou oblibena
témata golfu a podnikéni. Cilem této prace bylo zpracovani podnikatelského planu pro

spolecnost, kterd by nabizela prodej a prondjem golfovych elektrickych kolobézek.

V teoretické ¢asti byla popsana specifika podnikéani a podnikatelskych plant.
Zavery v praktické ¢asti predkladaji konkrétni podnikatelsky zamér, véetné stanovené
mise, vize a cili. Pro formu podnikani byla navrhnuta spole¢nost s ru¢enim omezenym
a byly také stanoveny moznosti financovani podnikani. Ve vyzkumné ¢asti jsem
vypracovaval podnikatelské analyzy, jako naptiklad PEST analyzu, kterd nam dava
moznost nahlédnout do rizik, jez spolecnost ovlivnit nemiize. Dal$i soucasti bylo
dotazovani slouzici k pochopeni nazorti na golfové elektrické kolobézky stakeholdery
golfovych hiist. Také jsem zjistoval, zda golfova htisté¢ nabizeji k prondjmu golfova
auticka a pripadné proc tak necini. V téchto divodech jsem potom hledal mozné feSeni
v podob¢ vyuziti kolobézky misto auticka. A v neposledni fadé doslo k vybéru
konkrétniho typu golfové elektrické kolobézky a byl popsén postup pro ziskani shody
CE, ktera reguluje prodej vyrobki v Evropské unii.

Finalni ¢asti byl samotny podnikatelsky plan a vypracovani jeho dil¢ich ¢asti,
kterymi jsou napiiklad persondlni plan ¢i marketingovy plan. Dillezitou ¢asti obou
plant byl diiraz na B2B spolupraci a zohlednéni této specifické obchodni spoluprace ve
volb¢ potencidlnich zaméstnancli spolecnosti nebo pii vybéru spravné marketingové

komunikace.

Dle mého nazoru byl cil vypracovani podnikatelského planu splnén. Vysledkem
je dokument, ktery ptipadny zakladatel mize vyuzit pifi zaloZeni a nasledném provozu
tohoto typu podnikdni. Pro minimalizaci rizika selhani pii pfipadné expanzi do
zahrani¢nich krajin by podnik mél provést obdobné dotazovani stakeholdert golfovych

htist, jako bylo provedeno v ramci Ceské republiky v diléi asti této prace.
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