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SOUHRN

1. Cil prace:
Cilem préce je sestaveni realného podnikatelské planu firmy konopnami produkty na nové se rozvijejici trhu.

2. Vyzkumné metody:
Pestle analyza, Porterova analyza, Swot analyza, Marketingovy mix, Finan¢ni plan

3. Vysledky vyzkumu/prace:
Vysledky vyzkumu jsou realné sestaveni podnikatelského planu s redlnymi Cisly. Projekt se vyplati realizovat
podle sestavénoho podnikatelského planu

4. Zavéry a doporuceni:
Pokud firma bude postupovat podle podnikatelského planu, tak firma za¢ne generovat zisk v druhém roce
fungovani.
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SUMMARY

1. Main objective:
The aim of the bachelor’s work is compiling a realistic business plan for company with cannabis products in
emerging market.

2. Research methods:
Pestle analyses, Porter analyses, Swot analyses, Marketing mix, Financial plan

3. Result of research:
The results of the research are a real compilatio of a business plan with real numbers. The project will be
conveniently implemented according to the compiled business plan.

4. Conclusions and recommendation:
If the company follows the business plan, the company will start generating a profit in the second year of
operation.
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1 Uvod

Tématem této bakalaiské prace je realizace podnikatelského planu s konopnymi produkty.
Jedna se o téma origindlni, nebot’ se tyka ekonomického segmentu, ktery v Ceské republice
nema piili§ velké zastoupeni.

V tomto odvétvi existuje pouze mala skupina podnikateld a firem, které 1ze oznacit za kvalitni.
Nicméné 1ze konstatovat, ze ani tato skupina se v tomto oboru nepohybuje dostatecné zkusené,
nebot’ ji chybi jak ptehled, tak i potfebné znalosti. Ani n¢které konkurenty nelze na daném trhu
povazovat za ptilis fundované ekonomické znalce, a proto v tomto oboru dochazi kccastému
vyuzivani externich sluzeb.

Hlavnim cilem prace bylo sestaveni podnikatelského planu firmy s konopnymi produkty na
nové se rozvijejicim trhu, neboli teoretické zalozeni firmy se zajmem o podnikéani v konopném
pramyslu, ktera bude pusobit v Ceské republice v oblasti preprodeje konopnych produktii.
Dalsim cilem bylo stanoveni idealnich podminek, za kterych bude mit podnik Sanci na uspéch.

Tato bakalatska prace je rozdélena na ¢ast teoreticko-metodologickou a analytickou a sklada se
ze tii kapitol. Teoreticka stat’ se opird zejména o poznatky z odborné literatury, internetovych
zdrojt, a Ceské legislativy. Prvni podkapitola se zabyva zdkladnimi ekonomickymi pojmy:
podnikanim a jeho pravnimi formami, dale pak podnikem, jeho funkcemi, zivotnim cyklem
a podnikatelskymi plany. Druhd podkapitola se vénuje detailnimu popisu konopnych produktt
a jejich legislativé prodeje.

V analytické Casti je pfedstaven fiktivni podnik (jeho cile, vize, poslani, vybaveni), dale
sestaven jeho podnikatelsky plan véetné analyzy trhu a konkurence a finan¢ni plan na zaklad¢
databaze vétsich firem pusobicich v Ceské republice dopInény o vlastni zkuSenosti z daného
odvétvi. Analyticka ¢ast se opira nejen o informace z ¢eského trhu, ale 1 o informace od velkych
zahrani¢nich prikopnikt tohoto nového trendu.



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

V prvni Casti teoreticko-metodologické Casti jsou charakterizovany pravni formy podnikéni,
podnik a zdkladni rysy podnikatelského planu. Dale je popsana charakteristy trhu s konopnymi
produkty vcetné legislativnich podminek pro manipulaci a prodej konopnych produkti.
V zavéru teoretické Casti je popsana metodika prace.

2.1 Vymezeni pojmiu a jejich definice

Podnikéni Ize dle Obchodniho zdkoniku (tj. zdkona ¢. 513/1991 sb.) definovat jako ,,soustavnou
¢innost provadénou samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovédnost za
ucelem dosazeni zisku.*

2.1.1 Pravni formy podnikani

vvvvvv

volba spravné formy podnikdni. Tato narocnd volba ceka tedy kazdého zacinajiciho
podnikatele.

Server Finance (2014) informuje, Ze zakladni rozdily mezi jednotlivymi pravnimi formami
podnikéni upravuje zakon: podnikani fyzickych osob upravuje Zivnostensky zdkon o podnikani,
zatimco podnikani pravnickych osob se fidi novym obcanskym zékonikem a zdkonem
0 obchodnich korporacich. Pravni formy podnikani lze rozd¢lit na dva zdkladni typy, a to na
osobu fyzickou a pravnickou.

Fyzické osoba je podnikatel, ktery je vlastnikem aktivni Zivnosti a vykonava ¢innost za ti¢elem
zisku. Zalozeni Zivnosti je nejjedonussi forma podnikani, proto se vyplati zejména zacinajicim
podnikatelim.

Prvni povinnosti fyzické osoby je registrace do rejstiiku Zivnostenského podnikani. Zivnost lze
dle odborné zpusobilosti rozdélit na Zivnost ohlasovaci a koncesovanou. Zivnost ohlagovaci lze
dale pak rozdé€lit na Zivnost volnou, femeslnou a vazanou. Pro volnou Zivnost neni tieba
spliiovat zadné specialni podminky, staéi ji pouze ohlésit. Zadatel nemusi mit zadné vzdélani,
zkuSenosti ani praxi. Povolani, ktera lze zatadit do této kategorie, jsou blize definovana
Vv piiloze Zivnostenského zdkona €. 4. Pod zivnost femeslnou spadaji vSechna femesla. Pro
ziskani tohoto typu zivnosti je potieba, aby zadatel spliioval odbornou zpisobilost
k vykonavani prace. Pod tuto zivnost spadaji profese, které jsou definovany Vv ptiloze
zivnostenského zakona ¢. 1. U zivnosti vazané musi zadatel opét prokazat odbornou zptisobilost
stejné jako u predchoziho typu Zivnosti. Cinnosti, které lze vykonavat pod toutu Zivnosti lze
najit v priloze Zivnostenského zakona €. 2. K ziskani koncesované Zivnosti musi Zadatel dolozit
odbornou zpisobilost, ale v mnoha ptipadech mize urad pozadovat od Zadatele dalsi konkrétni
potvrzeni. Zivnostnik miZe zagit podnikat az ve chvili, kdy dojde k ziskani koncesni listiny.
Ziskani této listiny je znaéné problematické, nebot’ se podminky pro provoz koncesované
zivnosti mohou kdykoli zménit 1 béhem jejiho vyfizovani.

Pravnicka osoba je ve své podstaté novy pravni subjekt, jehoz zalozeni je mnohem narocnejsi
jak z ¢asového hlediska, tak z divodu vyssich legislativnich narokd. K vytvofeni pravnické
osoby je tieba nejprve sestavit jeji strukturu, dale pak registrovat potfebné zivnosti a zapsat ji
do obchodniho rejstiiku, poptipadé i do dalSich registrii. Pti zalozeni pravnické osoby je potteba
zalozit pravnickou osobu a do 90 dnti zapsat do obchodniho rejstiiku.

Pravnické osoby v Ceské republice se déli na spoleénost s ru¢enim omezenym (s.r.0.), akciovou

spole¢nost (a.s.), Vefejnou obchodni spole¢nost (v.o.s.), komanditni spole¢nost (k.s.)
a druzstvo. Spolecnost s rucenim omezenym muze zalozit jeden nebo vice spole¢niki. K jejimu



zaloZeni je potieba sestavit spoleCenskou smlouvu a potvrdit ji podpisem u notare. Kazdy ze
spole¢nikil je povinen podilet se na tvorbé zakladniho kapitadlu. Minimalni ¢astka pro zalozeni
s.r.0. je vklad 1,- K¢. Organy spole¢nosti s ru¢enim omezenym tvoii valna hromada, ktera je
slozena z vlastnikd. Statutarnim orgdnem spolecnosti jsou jednatelé.

Akciovou spolecnost (a.s.) muze zalozit jedna pravnicka osoba nebo vice osob fyzickych. K
zalozeni této spolec¢nosti je tieba slozit kapital o minimalni hodnoté 2 miliond korun na akcie,
které jsou rozdéleny mezi vlastniky nebo jsou obchodovatelné na burze. Orgadnem této
spolecnosti je vzdy Valnd hromada, déle statutdrni nebo spravni organ. Organy této spolecnosti
se mohou svou strukturou lisit.

Ve vefejné obchodni spolecnosti mohou podnikat minimalné dvé osoby, které za zavazky
spolecnosti ruc¢i spolecné a nerozdilné celym svym majetkem. Pokud se spolecnici nedohodnou
jinak, jednaji za spole¢nost vSichni spole¢né. Divéryhodnost této firmy je vysokd vzhledem
Kk ruceni nejen celym majetkem spole¢nosti, ale i celym majetkem vSech spole¢niki. Pro tento
typ spolecnosti neni potieba skladdat zadny zakladni kapital.

Komanditni spole¢nost (k.s.) je ve své podstaté smiSena obchodni spole¢nost, ktera ma jak
prvky spolecnosti s ruéenim omezenym, tak prvky vefejné obchodni spolecnosti. Tuto
spole¢nost mohou zalozit minimalné dva lidé, komanditista a komplementar. K zalozeni této
spole¢nosti je nutno slozit zdkladni kapital ve vysi 5000,- K¢. V této obchodni spole¢nosti
vykonavaji funkci statutdrniho orgdnu vSichni komplementafi, ktefi spliiuji podminky
stanovené zakonem. Komandista mé pravo nahlizet do ucetnictvi spolecnosti a komplementar
je povéien jejim vedenim. Za zavazky spolecnosti ruci spolecnost a komplementét, a to do vyse
komanditni sumy, avSak dojde-li k rozd¢leni zisku, je tfeba pocitat s tim, Ze bude rozdélen mezi
spole¢nost a komplementéte. Pokud ve spoleenské smlouvé neni ureno jiné déleni, déli se
ztrata a zisk mezi komplementare a spole¢nost na polovinu.

Druzstvo je tvofeno neuzavienym poctem osob. Toto sdruZzeni funguje na vzajemné podpoie
svych ¢lenu nebo tietich osob za Gcelem podnikani. Tato firma obsahuje oznaceni “druzstvo*
a je tvofena minimalné 3 ¢leny. VySe minimdlniho vkladu do druzstva neni urena zakonem,
pro vSechny cCleny druzstva je vySe zdkladniho kapitdlu stejnd. Za zavazkay spolecnosti
odpovida druzstvo celym svym majetkem. Tato spole¢nost ma 4 organy: Clenskou schizi
(plenarni orgén), Pfedstavenstvo (vykonny organ), Kontrolni komisi (kontrolni organ) a organy
zfizené stanovami.

Vybér pravni formy spolecnosti je detailnéji rozebran v praktické ¢asti bakalatské prace.

2.1.2 Podnik

Podle J. Hyrslova (2018, s. 17) lze podnik definovat jako subjekt trhu, ktery nabizi svou
produkeci na trhu statkli (zbozi a sluzeb), samostatné rozhoduje o zdrojich, které ma k dispozici,
kombinuje je a transformuje s nasledujicimi cili:

1. produkce vyrobki

2. poskytovani sluzeb

3. dosahovani ziskt

4. udrzovani podniku v chodu
5. rozvoj podniku

Za zékladni znaky podniku Ize zpravidla povazovat transformaci zdroji na produkt, zaméteni
podniku na uspokojovani cizich potfeba, dale pak jeho ekonomickd samostatnost a pravni
subjektivita (v¢etn¢ zakonem stanovené formy podniku).



Lze fici, ze je podnik samostatna ekonomickd organizace, jejimz ucelem je ptredevSim
uspokojovani zajmu a potieb vlastnikli a zdkaznikl. V posledni dob¢ se zdlraznuje i socialni
a ekologicky rozmér podnikatelské ¢innosti. Cile podniku se rozsifuji o uspokojovani zajmi
zaméstnancu, Siroké vetejnosti a o odpoveédnost vii€i zivotnimu prostiedi. Vzhledem k riznym
z4jmim vlastniki, manaZzerd, zaméstnancl, kooperujicich podnikl, véfiteli a vefejnosti,
mohou vznikat rizné alternativni cile podniku nebo jejich kombinace.

vvvvvv

¢innosti patii zejména zakazky zdrojti (vyrobnich faktortt), organizovani jejich transformace na
pozadovany vystup a zajisténi distribuce a prodeje vyrobku ¢i sluzeb. Mezi zdkladni funkce
podniku patii podnikani, obchodovani, vyroba a kooperace.

Funkce podniku

Dale J. Hyrslova (2018, s. 40) uvadi, ze dalsim ptedpokladem pro uspésné podnikani je tieba
mit nejen sladéné cile a vlastni moznosti, ale i1 sestaveny realny podnikatelsky plan, motivaci
kjeho uskutecnéni i za cenu moznych prekazek, profesionalni tym managementu
a zaméstnanci a piistup ke zdrojim.

Dalsim ptedpokladem pro efektivni dosahovani stanovenych ciltl je podle F. Kaloudy (2011,
S. 16) potieba znat trh a jeho pavdépodobny vyvoj, znat rozhodujici faktory vnitfniho a
vénj$itho prostfedi, dale pak mit vhodné nastroje na analyzu jejich vlivu a realizaci
podnikatelského zaméru, je také tieba byt vzdy piipraven pracovat v podminkach rizika a
nejistoty.

J. Hyrslova (2018, s. 40) popisuje Zivotni cyklus podniku jako obdobi od vzniku podniku az po
jeho zanik. Tento proces lze oznacit za zivotni cyklus podniku. Nékteré podniky mohou mit
kratky zivot, jiné naopak dlouhy. Zakladni faze zivotniho cyklu podniku jsou ziejmé z obrazku
¢. 1. Avsak casto se lze setkat s tim, ze podnik nedosahne ani faze stabilizace, dostane se do
krize a zanika. Na druhé strané existuji v souc¢asnosti také podniky, které se tispé$né drzi ve fazi
stability nebo pfi ohrozeni krizi v€as reviduji své postupy a programy a volbou vhodné strategie
si tak zajist'uji podminky pro dalsi rist a stabilizaci.

Inflace

P. Kohout (2017, s. 146) inflaci definuje jako ,,r1ist objemu penéz v ekonomice, “avsak rtst cen
byl dasledek penézni inflace. Dnes ji vétSina ekonomil chape jako rist cen zbozi konecné
spotieby, coz je jen z poloviny spravny pohled na véc. Penézni inflace udava, kolik je na trhu
celkem penéz, které lze teoreticky investovat. Pravé proto je pro investora dilezitéjsi inflace
pénezni nez inflace cenova. Pokud kvalita stoupa rychleji neZ cena, statistikové zaznamenavaji
pokles ceny. Cenova inflace se odtrhla od skutecnosti a vedla k vaznym chybam v ménové
politice. Pro investora je v§ak nejdulezitéjsi inflace ménova, ktera je mén¢ znama.

V ptipad€ podnikatelského zaméru lze za investice povaZovat také udrZeni hodnoty kapitalu
v produktech. Diky ¢emuZ investované penize neztraceji na hodnoté, tedy aZ na vyjimky.

2.1.3 Podnikatelsky plan

~Proces zpracovani podnikatelského planu je velmi prinosny i pro podnikatele samotného. Pri
sestavovani podnikatelského planu si ujasni, jaké kroky musi ucinit v jednotlivych oblastech,
Jjak oslovi zdakazniky, na kterych trzich bude nabizet sviij produkt, jak silna je konkurence, jak
se odlisi od konkurence, kolik bude potrebovat zaméstnancii, zda bude mit dostatecné vyrobni
kapacity iV pripadé rostouci poptivky aj. Pomoci podnikatelského plinu si postupné
podnikatel odpovi na nasledujici otazky: Kde se nyni nachazi? Kam se chce dostat? Jak toho
chce dosahnout?* (Srpova 2011, s. 14).



Jinymi slovy se jednad o shrnuti podnikatelskych cilti a krokl k jejich dosazeni. Obsah neni
zavazn¢ stanoven. Investofi pozaduji spiSe prezentaci z ¢asovych divodu a banky vyzaduji
ruzné dokumenty a informace.

Uvod, ucel a pozice dokumentu

J. Srpova (2011, s. 15) na zacatek podnikatelského planu fadi tvod, kde je uveden ucel
podnikatelského planu a pro koho je urcen, a o jakou verzi se jednd — zkricena, plna
S doplnénim, finalni. Pozice uvadi, o jakou verzi se jedna, které kapitoly nejsou detailné
rozpracovany a kdy budou doplnény.

Popis podnikatelské prilezitosti

Podle J. Srpové (2011, s. 18) se podnikatelskou pfilezitosti rozumi nasledujici: kdo potfebuje
vyrobek ¢i sluzku a jak bude napad preveden do podoby trzeb a zisku.

Dale uvadi, ze popis produktu urcuje jeho fyzicky vzhled, v piipad¢ sluzby to jsou jeji
vlastnosti. Pfi nabidce produktu se uvadi jeho popis, vlastnosti a tcel pouziti. Je mozné také
uvést, zda se jedna o produkt novy, nebo jiz nabizeny Pokud se jedna o produkt jiz nabizeny,
1ze zminit sluzby dopliujici nabidku produktu, jako je napf. servisni podpora, opravy, zaSkoleni
zakazniki, instalace a montdz. Je nutné uvést i informace o kone¢nych cenach produktu
a 0 tom, zda jsou dané sluzby zajiStovany samostatné nebo ve spolupraci s partnerem. Pii
nabidce sluzby se uvadi, v ¢em dand sluzba spociva, jak funguje a jaké vybaveni vyzaduje.

V disledku tvrdé konkurence na trhu je tfeba, aby byl nabizeny produkt i sluzba lepsi nez
nabidky konkurentli. Zejména nova firma musi byt lepsi a pfijit s lepsi nabidkou, koncepci,
servisem a feSenim problémil pro zdkaznika. Je tfeba uvadet i to, pro¢ by si zdkaznici méli
vybrat zrovna tento produkt nebo sluzbu, k cemuz je potteba védét na jaké trhy se zaméfit a na
jaké zakazniky se orientovat. Existuji nabidky konkurence, které se zaméfeji na stejné
zakazniky a fe$i stejné problémy, ale jinym zptisobem.

Cile firmy a vlastniku

Autorka Srpova (2011, s. 17) zminuje, Ze podnikatelské a odborné schopnosti managementu
rozhoduji o uspésné realizaci podnikatelského zaméru. To je diivod, pro¢ investofi provéiuji
zejména management a zaméstnance firmy. Investor mtize doplnit management o odborniky,
avSak zna¢ny vyznam maji také trhy, technologie a jednotlivé produkty.

Analyza konkurence

Dale J. Srpova (2011, s. 21) uvadi, Ze firmy pfichazejici s novymi pfevratnymi produkty mohou
nabyt snadno pocitu, zZe pro n¢ neexistuje konkurence. Ne vZdy je toto tvrzeni pravdivé, nebot’
zakladatelé firem neptedpokladaji, ze 1ze produkt ¢i sluzbu poskytovat riiznymi zptsoby, proto
je tieba dikladné zanalyzovat konkurenci.

Nejdiive je nutné stanovit konkurencni firmy. Jedna se piedev§im o firmy (tj. skute¢na
konkurence), které¢ prodavaji stejné nebo podobné produkty a plisobi na stejnych trzich. Existuji
také firmy, které nejsou konkurenci dnes, ale stanou se ji v budoucnu (tj. potencidlni
konkurence). Je velice finan¢né i Casoveé narocné analyzovat v§echny konkuren¢ni firmy, nebot’
jich na trhu ptisobi mnoho.

Konkurenéni firmy 1ze rozdé€lit na hlavni a vedlej$i. Hlavni konkurenéni firmy hraji na trhu
vyznamnou soucasnou (a pravdépodobné i budouci) roli. Pati sem také firmy, které se podobaji
pouze jedné firm¢. Dale je tieba prozkoumat pfednosti a nedostatky téchto firem. Soucasnou
a potencialni konkurenci je tieba také vyhodnotit — podle podilu na trhu, ceny, obratu, vyrobk,
sluzeb, zékazniki, dostupnosti atd.



Konkurenc¢ni vyhodu Ize stanovit na zdkladé provedeného srovnani konkurencnich firem. Neni
tteba zachdzet do podrobnych detaili z diivodu piehlednosti. Pii posouzeni piednosti
a nedostatki konkurence je dulezity nazor odbornikii. Je vhodné se jich zeptat v rdmci
prazkumu trhu a vzit se do jejich situace.

Marketingova a obchodni strategie

J. Srpova (2011, s. 22) uvadi, ze na budouci uspéch firmy maji zna¢ny vliv prodej a marketing,
proto je nutné mit dobrou marketingovou a obchodni strategii. Marketingova strategie v zdsadé
fesi tfi okruhy problému (tfi typy rozhodnuti), jsou jimi vybér cilového trhu, urceni trzni pozice
produktu a rozhodnuti o marketingovém mixu. Segmentace trhu je vychodiskem pro vybér
cilového trhu firmy. Hodnotu segmentu je mozné urc€it na zékladé jeho velikosti a kupni sile.

J. Srpova (2011, s. 23) dale tvrdi, Ze urceni trzni pozice produktu je vyjadienim postaveni
konkrétniho produktu mezi ostatnimi konkurenénimi produkty na trhu. Cilem je odlisit se od
konkurence na trhu a dosdhnout specifického vniméni produktu v povédomi zakaznikt. Pfi
urc¢ovani trzni pozice produktu se postupuje ve tiech krocich. Za prvé se indentifikuji mozné
konkuren¢ni vyhody produktu, na jejichz zédklad€ 1ze budovat pozici. Za druhé¢ je tieba zvolit
optimalni konkurenéni vyhodu, pfi¢emz by mélo jit o vyhodu dtlezitou pro spotiebitele, ktera
je v souladu s marketingovym poslanim firmy a jejimi moznostmi a zaroven je piednosti vici
konkurenci. Za tieti dochazi k volb¢ efektivniho zptisobu propagace této vyhody.

Déle je tfeba rozhodnout se o marketingovém mixu, ktery bere v tvahu vybrany trzni segment
a zvolenou trzni pozici. Marketingovy mix tvofi vzdjemna kombinace nastroji. Nejznaméjsi je
marketingovy mix, ktery se skladéa ze Ctyt nastroju, tzv. 4P. Tento klasicky marketingovy mix

tvoti produkt (product), cena (price), distribuce (place), propagace (promotion).

S rozvojem marketingu se lze vsoucasnosti setkat také s ruznymi modifikacemi
marketingového mixu. Nékteré firmy pouzivaji marketingovy mix v podobé tzv. 7P, ptfidanim
prvkt — politics (politicko-spoleéenské rozhodnuti), public opinion (vefejné minéni), people
(lidské zdroje).

V souvislosti s rozvojem fizeni vztahl se zdkazniky a vztahového marketingu se v praxi
rozsifuje také tzv. zakaznicky marketingovy mix 4C — zdkaznik (customer), naklady na
zakaznika (cost), pohodlna dostupnost (convenience), komunikace (communications).

Produkt

Analogicky 1ze podle J. Srpové (2011, s. 23) konstatovat, Ze produkt tvoii podstatu nabidky na
trhu a uspokojuje potieby zdkazniki, proto je jadrem marketingu. Mezi zakladni problémy
Vv oblasti produktové politiky patii produkty na trhu uvedené, nabizené a produkty z trhu stazené
ve sledovaném obdobi. Dale se mezi n¢ fadi atributy produktu (tzn. jejich zmény), jako jsou
napf. vlastnosti, design, znacka, baleni, zaruka a dodate¢né sluzby (produktovy mix — tzn.
objem a druh sortimentu vyrabéného produktu, zivotni cyklus produktu — tzn. pribéh vyvoje
produktu, jeho uvedeni na trh, jeho faze zralosti a itlumu a postup pii inovaci ¢i uvedeni nové
generace produktu na trh).

Jestlize je tfeba osvédceni nebo schvéleni novych produktl uvadénych na trh, spatfuji v tom
investofi znacné riziko. Jednd se o osvédCeni od vefejnych instituci (zkuSebni tustav,
Ministerstvo zdravotnictvi nebo Ceské posta. V podnikatelském planu se proto uvadi jméno,
adresa a telefonni ¢islo osoby, kterd je zodpovédna za ziskani potfebnych osvédceni.

Pro unikatni technické feSeni je tfeba pfipravit plan jeho ochrany. Je tfeba zajistit lidské
a finan¢ni zdroje na ptipadnou patentovou ochranu.



Cena

J. Srpova (2011, s. 24) zmifyje, Zze druhym nastrojem marketingového mixu je cena. Vyznam
cenové politiky spociva v tom, ze vyska a stabilita ceny jsou prvky tvofici pfijmy firmy, na
kterych zavisi jeji existence a prosperita. Stanoveni ceny urCuje svoji pozici v hierarchii
spottebitelil, ovliviiuje jejich nadkupni rozhodovani a zaroven také urcuje svoji konkurencni
pozici. Pfi tvorbé ceny se piihlizi k riznym faktorim, jsou jimi napf. firemni cile, cile cenové
politiky, naklady, poptavka, konkurence, faze zivotniho cyklu produktu, pravni a regulacni
opatfeni (napf. pevné stanovené nejvyssi ceny v nékterych oblastech). Stanovena cenova
politika firmy je vychodiskem pro tvorbu cen a vychazi z firemnich cili. Cena je podiizena
nékolika cilim, kterymi je orientace na pfeziti, orientace na maximalizaci zisku a na nejvétsi
podil na trhu.

Orientace na pieziti se zpravidla pouziva pii odolavani velkému poctu konkurentt, ptip. pokud
se disponuje prebytkem zasob produktt. Tato politika vede ke stanoveni ceny, ktera neobsahuje
zisk, resp. je niz$i nez uroven nakladl. Uplatiuje se jen v kratkém casovém obdobi, v ramci
n¢hoz je tfeba situaci vyfeSit nebo pifipadné z trhu odejit. Orientace na maximalizaci zisku
vychazi z odhadu poptavky a cena se stanovi tak, aby pfinesla maximalni zisk, resp. maximalni
a dlouhodobé¢ nejvyssiho zisku na trhu. Stanoveni ceny je zalozeno na rozboru konkurenénich
cen, pfic¢emz naSe ceny budou priimérné az podprimérné.

Distribuce

J. Srpova (2011, s. 25) také zminuje, Ze podnikatelé¢ vétSinou dobie znaji svilj produkt, jeho
konkuren¢ni vyhodu i pfidanou hodnotu pro zédkaznika. Maji pfedstavu o cené, za jakou se bude
produkt prodavat. Chybi jim ale distribu¢ni politika, tj. ndvrh vhodné organizace prodeje.
V podnikatelském planu je nutné vysvétlit prodejni strategii a popsat pouziti jednotlivych
distribucnich cest. Lze si pokladat nasledujici otdzky: Budeme samostatné zajist'ovat vSechny
prodejni aktivity? Bude prodej probihat ptimo koneénym zakaznikim? Tato varianta je vhodna
pfedevsim v piipad¢ drahych produkt, odbéru velkého poctu jednotek produktu nebo
u produkti pfizptisobenych individualni zakazce. Také v ptipadé, kdy je pocet potencialnich
zakaznikl nizky, nebo kdy panuje silnd konkurence. Pokud je tfeba vyuzit prodejnich
meziclankd, ptame se, které osoby, instituce nebo firmy prichézeji viibec v tivahu a které z nich
jsou nejvhodnéjsi? Pokud budeme vyuzivat obchodni mezi¢lanky, ptdme se, které obchodni
organizace budou zapojeny? Bude dochazet ke spolupraci s velkoobchodnimi organizacemi
nebo bude zasobovan jen maloobchod?

V podnikatelském planu se popisuje struktura obchodniho utvaru, pocet a kvalifikace jeho
pracovnikl. Je mozné také uvést ndvrh na pfizplisobeni obchodnich strategii jak zménénym
produkttim, tak novym potifebam zakazniki.

Podle Srpové (2011, s. 26) se prodejni naklady Casto stanovuji v podnikatelském planu jako

postup:
1. Definovat své prodejni cile (napf. obraty, které chceme dosdhnout);
2. Stanovit potfebny pocet zakdzek nebo zakaznikd;
3. Odhadnout vydaje potiebné k ziskani téchto zakazek;
4. Vycislit ndklady na vSechny ostatni prodejni aktivity (napt. pé€i o zakazniky, jejich
Skoleni, instalaci zafizeni, udrzby a servis, prodejni administrativu, piipravu

a vyhodnoceni Gcasti na veletrzich atd.);



5. Stanovit nutny pocet pracovniki, ktery je tfeba ke splnéni téchto ukoli. Je tieba brat
Vv uvahu nepfitomost z diivodu dovolené, nemoci nebo zapracovani;

6. Stanovit kvalifikaci pro pracovniky prodejniho oddéleni;

7. Kromé osobnich nakladl vznikaji zna¢né cestovni vydaje, nédklady na akce na podporu
prodeje, na telekomunikacni sluzby, Skolenti, je tfeba pocitat i s investicemi do osobnich

vozu atd.

Marketingova komunikace

V neposledni fad¢ se J. Srpova (2011, s. 26) zabyva témem marketingové komunikace.
Nejviditelnéjsi slozkou marketingového mixu je pravdépodobné komunikace. V souvistosti
s pojmem marketing se kazdému vybavi zejména reklama, pravé ta je jednim z nastroji
komunika¢niho mixu. Prostfednictvim zvolené komunikaéni politiky je mozné plnit
ekonomické cile (stimulovat poptdvku k samotnému ndkupu), informacni cile (poskytovat
informace o existenci produktu, jeho vlastnostech a kvalit¢ a zptisobu uziti) a emocialni cile
(tzn. vytvatet u spotiebitelti pozitivni postoj a preference k danému produktu). K tomu je mozné
vyuzit dal$i slozky komunika¢niho mixu, kterymi je reklama, podpora prodeje, vztahy
S vetejnosti (public relations), osobni prodej a ptimy marketing.

Reklama je placend a neosobni forma komunikace prostiednictvim riznych médii, predevsim
hromadného plsobeni. Tam, kde je potieba rychle oslovit Sirokou skupinu spotiebitelti byva
reklama nakladové nejvyhodnéjsi. Jeji nevyhodou je jednosmérnost komunikace, kvuli které
klesa jeji naléhavost a piesvédcivost.

Podporu prodeje lze realizovat u konecnych spotiebitelli i obchodnich zprostiedkovatelt.
Formami podpory prodeje orientovanymi na kone¢ného spotiebitele jsou napt. bonusy (cenové
zvyhodnéni), kupénovy prodej, vzorky zdarma, zakaznické kluby (resp. vérnostni programy)
a spotiebitelské soutéze.

Mezi néstroje podpory prodeje orientované na obchodni zprostiedkovatele patii napt. slevy
z katalogovych cen, prodejni soutéze pro obchodni partnery, pfiplatky za reklamu, umisténi
plakat v prodejné, vybaveni prodejniho mista, bezplatna nabidka nékterého zbozi a darkové
propagacni pfedméty nebo Skoleni prodejniho personalu.

J. Srpova (2011, s. 27) za nejefektivnéjsi formu komunikace povazuje osobni prode;j, ktery je
pifimého dialogu mezi prodavajicim a kupujicim. UmozZiuje prodejci bezprostfedné sledovat
reakce spotiebitele, jeho potieby, vlastnosti a okamZité€ se jim pfizpiisobovat, a zdlrazinovat tak
vlastnosti produktu, na nichz spotiebiteli zalezi. Vyuzivaji jej zejména firmy pii prodeji
produktti, ktery je slozity, rizikovy a finanéné¢ naro¢ny. Do osobniho prodeje lze zatadit
obchodni setkani, veletrhy, vystavy, poradenstvi pfi prodeji a neformalni setkani.

Vztahy s vetejnosti (public relations) znamenaji nejen vztah k potencialnim, resp. existujicim
spotiebitelim, ale 1 vztah ke vSem trZznim subjektim a zajmovym skupinam firmy (zaméstnanci
firmy, média, Siroka vefejnost, statni organy apod.). Ulohou public relations je pfispét ke
zvyseni image a zlepSeni obrazu firmy v o€ich vefejnosti, a neptimo tak stimulovat poptavku
po produktech. Pfiznivé vztahy firmy s vefejnosti napomahdji k zisku statnich zakazek,
vyhodnych uvérit a k vybudovani nebo posileni pozitivniho postoje spotiebitelt k firmé.
Néklady na public relations jsou minimalni. K opatfenim v této oblasti komunikacni politiky
patii napt. charitativni dary, sponzoring, pravidelné poskytovani informaci vetejnosti (tj.



tiskové konference, vyro¢ni zpravy), komunikace s médii, vydavani podnikovych ¢asopist
apod.

2.2 Charakteristika trhu

Legislativa prodeje konopnych produkti

Pukanecz na portdlu Hemps (2020) informuje, ze dovoz i obchod konopnych produkti
vyrobenych z technického konopi s obsahem THC mensSim nez 0,3 % je povolen ceskymi
zékony, vcetn¢ technického konopi jako takového. Posledni dobou je o konopné a CBD
produkty velky zajem, a to nejen v Ceské republice, ale i ve vetding &lenskych statech EU.
Uprava a vyklad zakon mohou byt matouci, a proto jsou v této praci alespoii &asté¢né
vysvétleny.

2.2.1 Prodej konopnych produkti

Na zaklad¢ ziskanych informaci ze systému Institutu kvality UniConsulting (2019), 1ze uvést,
ze prodej konopnych produkti, CBD produktt, technického konopi a jejich suSenych kvéta
(v€etné jejich dovozu) upravuje zakon €. 167/1998 Sb., o navykovych latkach. Technické
konopi, tedy s obsahem THC pod 0,3 %, lze podle paragrafu ¢. 5 tohoto zdkona volné
nakupovat, prodavat, skladovat, zpracovavat a dale s nim naklddat. To ovSem znamena, ze
vSechny produkty vyrobené z konopi musi byt opatieny protokolem a laboratornimi rozbory
z certifikované nezavislé laboratofe. Vysledky laboratornich testi musi byt k dispozici pro

kazdy jeden produkt zvlast.

Institut dale uvadi, ze pokud jde konkrétné o konzumaci konopnych kvétl, napt. s vyuzitim
vaporizéru, nesmi prodejci své klienty k této ¢innosti nabadat i ptesto, ze uzivani konopi muize
mit velice pozitivni zdravotni t¢inky a mtize pomoci v boji S mnoha zakefnymi nemocemi, se
kterymi ndm dnes$ni medicina zatim neni schopna pomoci. Tyto produkty, jako je CBD konopi,
jsou tedy prodavany jako “sbératelsky produkt®.

Technické konopi

Pacientsky spolek Kopac (2019) uvadi, Ze technické konopi 1ze vyuZit v mnoha odvétvich, I1ze
Z n¢j vyrobit napt. odévy, potraviny, zkaslovaci a zdravotni kosmestiku aj. Péstovani a prodej
technického konopi je v Evropské unii plné legélni, pokud rostliny splituji podminku obsahu
THC v kvétinach mensi nez 0,2 % (pro Ceskou republiku je tento pomér stanoven na 0,3 %).
Tento limit byl v celé EU vyssi (az 0,5 %), ale postupem ¢asu byl sniZzen az na zminovanych
0,2 %.

Rozdil mezi lécebnym/rekreaénim konopim je hlavné v jasné stanovenych pravidlech
Evropskym soudnim dvorem (ESD). Podle rozhodnuti ESD ¢lenské staty jasné védi, jak ma byt
zachazeno s technickym konopim.

Dale Pacientsky spolek Kopac (2019) zminuje, ze v piipadu C-207/08 [Babanov] se ESD
vyslovil o konopi nasledovné: ,,péstovaini konopi napliujiciho prisné podminky uvedené vyse
farmari, kteri respektuji vSechny ostatni podminky, dané legislativou EU, nemuze byt zakdzdano
V jakémkoliv clenském statu EU, pokud by takovy zakaz byl v konfliktu se zdakony EU nebo by
podkopaval cile a zamery téchto zdakonu.

Oproti Severni Americe a Asii ma prumysl konopnych potravin v Evrop€ zna¢nou nevyhodu.

CBD - Kanabidiol

Zminény zdroj (2019) dale uvadi, Ze v roce 2018 bylo Svétovou zdravotni organici vyhlaseno,
7e neexistuje zadné vefejnopravni nebezpeci ¢i potencial ke zneuziti kanabidiolu. Zemé EU



tento nazor sdileji a povoluji tak prodej, drzeni a uzivani vyrobkt s obsahem CBD. Evropska
unie nema pro regulaci CBD pro své ¢lenské zemé zadna pravidla, vSechny ¢lenské staty tedy
mohou plné rozhodovat podle sebe, zdali CBD ma byt voln¢ dostupné ¢i nikoliv. Kazdy stat
Evropské unie ma k CBD jiné postaveni a kazdy se drzi jiného trendu. Nékteré Clenské staty
povoluji jen CBD vyrobky, které jsou pfipraveny pouze z technického konopi, nikoli z konopi
seté¢ho. VSechny ¢lenské staty maji ptisna pravidla spojena s obsahem THC v CBD vyrobcich.
Nejcastéji se omezeni pohybuji okolo hranice 0,2 az 0,3 % THC. V nékterych piipadech
nesm¢ji CBD vyrobky obsahovat THC viibec.

Pacientsky spolek Kopac (2019) dale uvadi, ze v roce 2019 EU provedla upravy v oblasti
legislativy tykajici se CBD. Evropsky ufad pro bezpecnost potravin (EFSA) vydal v lednu nové
smérnice pro potravinové vyrobky s obsahem CBD. Tyto vyrobky budou potfebovat nova
povoleni s oznaenim “nova potravina“ piislusnou statni agenturou, jako stanovuji nové
evropské smérnice. Ackoli tyto nové smérnice nejsou pro Clenské staity EU nijak zavazné,
zfejm¢ mohou mit na trh s CBD v EU vyznamé dopady. Jelikoz schvaleni “nové potraviny*
trva obvykle okolo ti let, mohou byt nékteré CBD potraviny odstranény z evropského trhu. Na
druhou stranu tato skuteCnost ddva Sanci novym zacinajicim podnikatelim dohnat naskok
konkurence. Ackoli ¢lenské staty EU nezavedly tyto smérnice do praxe, je jen otazkou Casu,
kdy se tak stane.

A. Hammond (2017, s. 8) oznacuje CBD a THC za tzv. dynamické duo, kdy je CBD znamé pro
své sedativni t€inky, a je tak hlavni zdrojem pro 1ékatské vyzkumy. Od zjisténi, ze ma pozitivni
ucinky v 1écbé epilepsie a dalSich neurologickych poruch, bylo zahdjeno mnoho vyzkumu
s touto latkou. CBD ma jedine¢ny potencial v 1é¢ivém vyuziti a dokaze ovlivnit velké mnozstvi
receptoril v téle, nejen CB1 receptort (tedy téch kanabinoidnich), ale i mnoha dalSich.

L. Leinow (2017, s. 192) uvadi, ze se konopi ve veterinarni medicin€ vyuziva stejné dlouho,
jako se vyuziva v klasické medicing. Prvni publikovany vyzkum, tykajici se u¢inku konopi na
domadci spolecenska zvitata, je datovan do roku 1899.

U. Blesching (2015, s. 23) popisuje, Ze cbd lze také vyuZit jako velice dobry 1€k na nespavost
a poruchy spanku. Zmifuje, Ze tota metoda je vyuzivana jiz od starovéku. Podle principt EBM
lze povaZovat G€inky v boji proti nespavosti za dostate¢né.

CBD rostliny

KOPAC (2019) déle definuje, Ze stejné jako CBD produkty i CBD rostliny nabiraji na vysoké
popularité¢ nejen v Evropské unii. Existuje nespocet kamennych i online obchodu, které se
zabyvaji prodejem téchto produktii. Pro uZivatele by mohly byt tyto rostliny do budoucna
zajimavou alternativou od rostlin normalnich (psychoaktivnich). Na CBD rostliny se nebudou
vztahovat smérnice vydané oraganizaci ESFA. Je nutno dodat, Ze CBD rostliny se nachazeji
Vv Sedé zakonné zoné. V praxi takové rostliny nesmi obsahovat 0,3 % THC v Ceské republice
a0,2 % THC v ¢lenskych statech EU az na vyjimky a musi byt oznafeny jako rostliny
technického konopi, které nesmi byt koufeno ani jinak uzivano.

Na zavér KOPAC (2019) informuje, Ze prodej CBD kvéti je tedy v Evropské unii technicky
legalni, ale presto ne vzdy maji zdkonodarci tento stav v oblib¢, a tak se v nékterych ¢clenskych
statech stavalo, Ze Gfady vySetfovaly firmy, které obchoduji s CBD. Tyto kroky ale bohuzel
nikdy k nicemu nevedli, kromé vysokych nakladt, které byli financovany z penéz danovych
poplatnikti. Zde je k zamysleni, jestli pristup nekterych statli nema spise negativni disledky.

Shrnuti:

Rekreaéni marihuana
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e Soucasny status: Ilegélni ve vSech zemich EU
e Trend: Tvrdost prosazovani se snizuje, mnohé zem¢ zvazuji dekriminalizace nebo

legalizaci

Lécebné konopi
e Soucasny status: Legalni ve vétSin¢ zemich EU

e Trend: Utady jsou k 1écebnému konopi stale otevienégjsi a oteviengjsi

Technické konopi
e Soucasny status: Legalni ve vSech zemich EU

e Trend: Momentaln¢ zadny

CBD konopi
e Soucasny status: Legalni ve vetSin&/vSech zemich EU

e Soucasny trend: Ocekava se, ze regulace CBD vyrobkii mohou byt piisnejsi

2.3 Konkurence v CR

Dle portalu Zelena Zemé (2019) podnikani v konopném businessu neni jednoduché vzhledem
ke konkurenci, novym pfilezistostem i samotnému konopi. Konkurence na konopném trhu se
déli na ty, ktefi ve svém podnikani maji nabidku celého konopného sortimentu a na ty, ktefi se
specializuji na konkrétni odvétvi — kosmetika, potraviny nebo napiiklad CBD.

Problémem v tomto odvétvi ziistava cenzura reklam od spole¢nosti Google a Facebook. Tyto
spolec¢nosti cenzuruji reklamu na jakékoli konopné produkty vcetné vysoce znamych
konopnych krém1 a masticek.

2.3.1 Konopny trh v Evropé

Kopac (2019) uvadi, ze odbornici se shoduji na tom, Ze evropsky trh s konopim dozral a v roce
2028 by mél piedstavovat obrat ve vysi 123 miliard, ackoli tato ¢isla mohou byt 1 daleko vétsi.
Otéazka tedy zni: je nyni ten spravny ¢as na investici do konopi nebo se spiSe vyplati si jeste
pockat?

Historie konopného pramyslu v Evropé

Coffeeshopy, které nabizeji prodej konopi a z velké ¢asti 1 konzumaci konopi pfimo v misté
nakoupeni, se zaCaly objevovat v 70. letech 20. stoleti v Nizozemi. (Kopac 2019) Nicméné
velkoobchod s konopim a jeho drzeni je stale povazovano za trenstny c¢in (dokonce
i v Nizozemi). Mistni zastupitelstva licencovala konzumaci konopi ve snaze udrzet si dospélou
populaci co nejdale od nebezpecnych latek. Timto ptistupem se méné inspirovaly i dalsi ¢lenské
staty EU, napt. ve Spanélsku se za¢aly zakladat “social kluby*, které byly v n&kterych zemich
dokonce legalizovany.

Béhem posledniho dvacetileti doSlo v Evropé ke zméné pohledu na konopi. Jakmile doslo
k legalizaci konopi v Kalifornii a nasledné pak v dalSich statech Ameriky, bylo jen otazkou
¢asu, kdy Evropané vyvinou tlak na evropské vlady, aby 1écebné konopi zlegalizovaly také.
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Regulace a legalizace 1écebného konopi pomohly evropskym ekonomikam dostat se z nesnazi,
napt. v Recku, Portugalsku a Severni Makedonii se sniZila nezaméstnanost, v USA se konopi
stalo v roce 2018 nejrychleji rostoucim ekonomickym sektorem, a proto lze o¢ekavat, ze tento
trend dorazi i do Evropy.

Podkategorie evropského trhu s konopim

Déle tento zdroj (2019) uvadi, ze 1é¢ebné vlastnosti konopi a jeho vysoka popularita jsou velice
atraktivni slozkou pro investory. Tento priimysl pohani predevsim lé¢ebné konopi. Nicmén¢
Evropsky konopny trh mé podkategorie s potencidlem dokonce ptesahnout tento trh s 1é¢ebnym
konopim.

Technické konopi

Kopac (2019) definuje technické konopi jako odrudu rostliny Cannabis sativa, ktera je jednou
Z nejrychleji roustoucich kvétin na svété. Tato rostlina mlize byt zpracovavana na barvy, papir,
textil, umélou hmotu, pohonné hmoty, odév, potravu a krmivo pro zvifata. Podle Evropské
asociace ma technické konopi vice nez 10 000 zptisobu vyuziti.

Firma Grand View Research je ndzoru, Ze globalni trh s timto druhem konopi bude mit v roce
2025 hodnotu vice nez 9,4 miliard Euro s meziro¢nim ristem 15 %. Diky vysokym vyzivovym
vlastnostem jsou seminka a olej z konopi zpracovdvany na potraviny a napoje. Tyto produkty
jsou velice bohatym zdrojem piijmu vitaminu E a obsahuji také mnoho mineralti a dalSich
vitamind.

Oblibenost technického konopi V soucasnosti stale stoupd, a to hlavné diky vytazktim, které
mohou byt vyuzity pro lecebné a rekreacni tcely.

Kanabidiol (CBD)

Kopac (2019) uvadi, Ze rostlina konopi obsahuje kanabidiol, ktery je jednim z vice neZ stovky
kanabinoidii. Kanabidiol je v soucasnosti mnohdy spojovan s lécebnymi ucinky, které
napomahaji k 1é¢b¢ uzkosti, bolesti, nekvalitniho spanku a koZnich defekti. Tento kanabinoid
vyvola fadu u¢inkd, které se piipisuji 1é¢ebnému konopi. Cini tak z CBD pfitazlivou latku pro
mnoho lidi, pfedev§im protoze clovék po jejim pouZiti neciti Zadné znamky omameni.
V nedéavné dobé Ustav pro 1éky a potraviny v USA (U. S. Food and Drug Administration)
schvalil pouzivani 1€kt s obsahem CBD k 1é€bé dvou tézkych forem epilepsie (Lennox-
Gastauttiv syndrom a Dravetové syndrom).

Z technického konopi mize byt CBD snadno extrahovano a je v celé Evropé legalni, proto
primysl kolem CBD ziskdva mnoho pozornosti. Pfimym prodejem CBD, namisto péstovani
a prodeje konopi na semena a vldkna, je mozné vyznamné zvysit zisk, a proto mnoho péstitelt
technického konopi rozsitilo sva pole.

Evropské zemé vypéstovaly v roce 2017 o 36 % vice technického konopi nez v roce 2015,
protoze je o n&) zvysSeny zdjem. Evropsky trh s 1écebnym konopim predstavuje kolem 31 %
globalniho trhu a kazdy rok ptinasi okolo 450 miliontt EUR.

vvvvvv

Vyroba a uzivani CBD nejsou na evropském trhu rozloZzeny rovnomérné. Nejdulezitéjsim
hradem je Svycarsko, nebot’ ma mirngjii legislativu. To je vyhodné jak pro vyrobce, taK i pro
uzivatele. Produkty s CBD jsou tam snadno dostupné, protoze je lze koupit v trafikach
S tabakem.

Tetrahydrokanabinol (THC)

Kopac (2019) také uvadi, ze rostliny Cannabis sativa obsahuji tetrahydrokanabinol, ktery je
nejznaméjsi kanabinoid. THC je ve vétSiné evropskych zemi zakazano, protoZze zpusobuje
neblaze ¢i blaze proslulé ,,omameni.*
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Kazda zem¢ Evropy si mlze nastavit vlastni normy pro THC. VétSina Clenskych zemi se
podiizuje doporuc¢enim EU a zakazuje ptipravky, které obsahuji vice nez 0,2 % THC (coz bude
brzy zménéno na 0,3 %).

Zemé, které nejsou Cleny EU, ale i nékteré Clenské, se s timto pravidlem neztotoziuji, napf.
Svycarsko povoluje drzeni a uzivani vytazki z konopi s niz§im obsahem THC nez 1 %. To vede
k tomu, ze nékteti vyrobci piipravuji vytazky s vysokym obsahem THC pro ty, ktefi vyhledavaji
doplnky s ur¢itym ucinkem.

Dalsi kanabinoidy

Diky rostouci oblibenosti konopnych vytazkii a nejnovéjSim studiim zkouSeji uzivatelé
v Evrop¢ i dal$i kanabinoidy, jako je napf. cbn a cbg, které si pomalu razi cestu do povédomi
evropské verejnosti, i kdyz nejsou tak popularni jako jiz zmintiované THC nebo CBD.

Vétsi firmy v konopném evropském trhu

Data o vétSich firmach, které se na Evropském trhu uz néjakou dobu pohybuji byla Cerpana
zZ databaze Kopac (2019).

Storz & Bickel

Storz & Bickel je nejvétsim vyrobciim vaporizerti na evropském trhu. Spole¢nost ma povést
jedné znejlepSich mezi vyrobci vaporizérl, ajeji vyrobky najdete ve specializovanych
obchodech po celé Evropé.

Endoca

Endoca byla zalozena v roce 2006 Henrym Vincentym, takze je tu déle nez ostatni CBD firmy.
Spole¢nost tvrdi, ze byla prvni, kdo prodaval CBD online. Toto tvrzeni lze povaZovat za
pravdivé. Spole¢nost sidli v Nizozemi a jejich konopla pole se nachazi v Dansku. Firma zasila
CBD do celé Evropy ze své ptipravny v Némecku. Firma se tidi filozofii ,,od seminka aZz na
pulty prodejen, a tudiz je zapojena do vsech fazi vyroby CBD.

Agropro

Agropro se Vsoucasnosti povazuje za nejvetSiho péstitele, zpracovatele a dodavatele
technického v Evropé. Spole¢nost byla zalozena v roce 2007 a rozsifila své portfolio v roce
2013, kdy odstartovala aktivity v zemédé€lstvi a ptipravé potravin. Agropro se fidi principem
,0d zrnicka aZ na stil* a kontroluje vSechny kroky ve vyrob& svého zbozi od pésténi az
k dodani. Firma ma sidlo v Litv¢ a spolupracuje s mnoha evropskymi organizacemi.

Informace na zavér

Institut Kopac (2019) informuje, ze trh s konopim v Evropé roste jako nikdy pfedtim. V roce
2018 byl jednim z nejrychleji rostoucich sektorit v USA pravé trh s konopim. Lze fici, Ze
v tomto trendu bude pokracovat pravdépodobné i trh s konopim v Evrop¢. Tento trend nahrava
investortim, 1 kdyZ trh v Evrop¢ jesté nedospél k vyrobé a prodeji rekreacniho konopi. Odhaduje
se, ze v loniském roce alespon jednou vyzkouselo konopi okolo 16,6 milionti Evropanti ve véku
15-34 let. Toto Cislo se bude zvySovat, predevS§im s ohledem na legalizaci konopi v brzké
budoucnosti a s akceptovanim konopi jako doplitku potravy nebo rekreacni drogy.

Kopac (2019) dopliiyje, Ze nekteré zemé stale méni svou legislativu a tim vznikaji nejasnosti,
které ztézuji investice do konopného primyslu a znesnadiuji tak firmam uspét. Tém, ktefi
chtéji podnikat nebo vyvazet do né€kolika zemi, komplikuje situaci legislativni rozdilnost.
Ptesto by legalizace konopi v né€kolika statech Evropy a Severni Ameriky méla zakonodérce
EU pfesvédcit, Ze stanoveni jasnych pravidel tykajicich se konopi pomize zemim i firmam.
V brzké dobé se tak Evropa stane nejlepSim mistem pro sidlo firem obchodujicim s konopim.
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2.4 Metodika

Cilem praktické ¢asti bylo sestaveni podkladii pro realizaci podnikatelského planu zacinajici
firmy. Vzhledem k velké konkurenci na trhu je téeba detailni naplanovani, jak se odli$it na trhu
od ostatnich firem pro vybudovani lepsi pozice na trhu. Tyto postupy jsou popsany v analytické
¢asti a budou aplikovany dle finan¢nich moznosti firmy.

V teoretické ¢asti jsou informace cerpané z kniznich a internetovych zdroji. Prvni cast
teoretické prace zabyva problematikou podnikéni a pravnich forem podniki. Tato problematika
je popsana dle platnych zakonii a odborné literatury. V druhé casti teoretické prace je pozornost
zamétfena na dulezité Casti struktury podnikatelského planu. V posledni Casti je vénovana
pozornost problematice okolo konopnych produktt, jejich uplatnénim a legislativnim Gpravam.

Prakticka cast bakalaiské prace obsahuje PESTLE analyzu, ve které je zamétena pozornost na
politické a legislativni podminky v Ceské republice, dale zkouma ekonomické faktory v Ceské
republice, pfedevsim vyvoj HDP v posledich letech.

Dalsi metodikou je porterova analyza, kterd zkouma konkurencni prostiedi a riziko vstupu
novych firem do odvétvi. Resi potencidlni cilovou skupinu zékaznikl, vyjednavaci silu
dodavatelll a hrozbu substiti konpopnych produkti.

Dale je pozornost zamétena na ekologické faktory, které diky ekologické koncepci firmy nejsou
hrozbou. Pozornost je také zaméfena na socidlné-demografické faktory, které diky rostoucimu
zajmu obyvatelstva po konopnych produktech, 1ze vyhodnotit jako kladnou skute¢nost. Dale je
také zpracovana SWOT analyzu, kterd pomaha ke zvoleni idedlni strategie pro dalsi rozvoj
firmy.

Marketingovy mix se zabyva produktem, cenou, distribuci a marketingovou komunikaci.

V zavéru praktické c¢asti je sestavena predpoklddand finan¢ni analyza podniku vcetné
odhadovanych ndkladl a vynost. Na zéklad€¢ ziskanych informaci z praktické ¢asti jsou
vypracovany 3 varianty vyvoje podniku — realistickd, pesimisticka a optimisticka. Varianty jsou
odhadované na prvni 3 roky fungovani firmy.
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3 Analyticka Cast prace

Analyticka cast prace je zaméiena na piedstaveni zakladnich informaci o podniku. Cilem
analytické casti je analyza trhu a konkurence. Na zaklad¢ téchto ziskanych informacich je
vytvoren finan¢ni plan a nasledné vyhodnoceni moznych variant vyvoje podniku.

3.1 Profil podniku

Analyticka ¢ast této bakalatské prace predstavuje podnikatelsky plan firmy Konopny Medic,
s.r.0,. Firma se bude zabyvat prodejem konopnych produkti na trhu v Ceské republice a bude
zalozena jednou fyzickou osobou. Jeji jednatel bude v prvnim roce fungovani firmy vykonavat
veskeré pracovni tkony potiebné k jejimu spravnému fungovani, bude zajistovat komunikaci
s dodavateli, vybér a ndkup produkti za velkoobchodni ceny. Zéaroven se bude starat
0 maloobchodni prodej, ktery bude realizovan ptes internetovy portal tzv. e-shop a také o prode;j
v kamenné pobocce.

V ramci kosmetickych produktl se firma zamé&fi na kosmetiku znacky Cannaderm. Specialni
konopna kosmetika Cannaderm existuje na ¢eském trhu od roku 2002. Jedna se o prvni ¢eskou
kosmetiku, kterd ve svém slozeni vyuziva konopny olej. Vyroba probiha podle platnych zakont
Ceské republiky, a to pouze z konopného semene ze schvéalenych odraid. Od roku 2011 nese
vétSina produktli logo CPK a CPK bio, uvedené oznaceni garantuje plivod surovin a jejich
ekologicky Setrnou vyrobu. Tato znacka nabizi mnoho produktovych fad na rtizné zdravotni
problémy (opary, dasné, atopicky ekzém). Vyrobky lze zakoupit nejen na oficialnim e-shopu,
ale i v malych mistnich drogeriich. Nyni se do sit¢ distributorti této znacky zapoji i firma
Konopny Medic, s.r.o., Dal§im dodavatelem fimy bude Svycarskd firma Swiss Medic, s.r.o.,
ktera je vyrobcem CBD produktii. Specializuje se na vyrobu CBD produktt (napt. CBD olej,
ktery slouzi jako dopln€k stravy a poméha od bolesti, zanétl, psychickych a fyzickych
problémd.

Piedpoklada se, ze firma bude mit nejen svoji kamennou prodejnu, ve které budou moci
zékaznici konzultovat vSechny své poZadavky s vySkolenym persondlem, ale 1 e-shop, pies
ktery by se realizovala znac¢na ¢ast prodejii. Firma bude odebirat zboZi jen od producentt,
zatazenych v systému ekologického zemédé&lstvi, ktefi pouzivaji vyhradné suroviny v kvalité
ORGANIC (tzn. suroviny se zaru¢enym puvodem, vypéstované ¢i vyprodukované v systému
bio-zemédelstvi bez umélych hnojiv a pesticidi apod.). VSechny vyrobky jsou tedy bez
umélych barviv a chemickych konzervantii. VSechny suroviny jsou béhem zpracovani a baleni
pravidelné kontrolovany.

Firma se zapoji do konceptu bezobalového prodeje. Tento koncept se jiz déle rozSifuje po celém
svété. Momentalné jde v Ceské republice o prudky nartist poétu téchto prodejen za posledni
dva roky, a tak vzhledem k soucasnému stavu zivotniho prostiedi ma tento novy trh velky
potencial. Obchody se Zero Waste konceptem prodavaji zboZzi na vahu do znovu pouzitelnych
oballl a nddob, které si zdkaznik sdm pfinese, a tim snizuji mnozstvi vyprodukovaného odpadu.
Vzhledem k prudkému rdstu poétu bezobalovych prodejen lze brat v uvahu vznik mozné
konkurence. Hlavni cilovou skupinou bezobalového prodeje jsou mladi spotiebitelé ve véku od
20 do 29 let, ktefi jsou diky médiim nejlépe informovani o problematice zivotniho prostredi.
Postoje vetejnosti k bezobalovému nakupovani byly zjistovany prostfednictvim dotaznikového
Setfeni, tyto sondy piinesly pozitivni vysledky. Zbozi bude tedy nakupovano v gastro balenich,
aby se predeslo produkci odpadu. Vzhledem k cilové skupiné bude marketingova komunikace
zamé&fena na online média a socidlni sité, pies které se budou budovat vztahy se zakazniky
arozsifovat informace o Zero Waste Zivotnim stylu. Firma bude budovat stdlou klientelu
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a vyuzivat tak zakazniky k tomu, aby informovali své okoli o svém zivotnim stylu
a zkusSenostech s danou prodejnou.

3.1.1 Poslani, vize a slogan

Jak jiz bylo zminéno, hlavnim poslanim a myslenkou podniku je rozsifovat koncept prodeje
konopnych produkti na bazi Zero Waste a informovat v této oblasti Sirokou vefejnost. Pravé
Zero Waste by mohla byt pro podnik ptidanou hodnotou, ktera by tuto zac¢inajici firmu posunula
dal a méla tak naskok pted konkurenci.

Zerowaste lze prelozit jako ,nulovy odpad®“ nebo ,nulové plytvani“. Tento pojem je
V soucasnosti rozsifen po celém svété, jeho smyslem je naudit se minimalizovat plytvani
a spotfebu potravin, mody, energie ¢i piirodnich zdroji jako takovych. Hlavni zasadou je
nakupovat to, co je opravdu potieba a dokazat to spotiebovat tak, aby za sebou ¢lovek zanechal
co nejmensi odpadni stopu. Mnoho firem podniké s cilem maximalizovat zisky za kazdou cenu,
a tak prosttednictvim marketingovych nastroji podnécuji v lidech touhu nakupovat véci, které
Castokrat ve skutecnosti ani nepotiebuji.

Firma Konopny Medic jde svym poslanim proti proudu dnesnich spole¢nosti a chce tak
podpofit lidi v racionalnim nakupovani a nabidnout jim alternativu, ktera je pfivede
k ekologické odpovédnosti. Vedle toho také zakazniktim ptedstavi konopné produkty, které
jsou stale vice oblibenéjsi a které zdkaznici pomalu, ale jisté¢ objevuji. Vizi podniku je byt
velkym konkurentem maloobchodt, dale pak dokazat rozsitit tuto oblast zbozi o specifickou
formu nakupovani, a byt tak vyhledavanou prodejnou ve mésté a jeho okoli. Firma se bude
prezentovat i pomoci svého sloganu ,,Konopné produkty bez obali®, ¢imz podtrhne myslenku
toho, aby lidé neplatili spoleénostem za néco, co jim nepiinese uzitek a proméni se béhem minut
na odpad, za ktery zaplati nejen pfi nakupu dané potraviny v obchod¢, ale i za poplatky za
komunalni odpad.

Dalsi vizi tohoto podniku je stat se jednim z nejlepSich domacich distributorti konopnych
produktii v Ceské republice a pozdgji se stat také silnym hraéem na zahraniénim trhu. Firma si
zaklada na dobrém piistupu ke svym zakaznikim. Uéelem firmy neni maximalni ziskovost, ale
zejména pomoci lidem se zdravotnimi problémy. Firma se zamé&fi na klientelu se zdravotnimi
potizemi at’ uz fyzickymi, ¢1 mentalnimi.

Je logické, ze se bude bezobalova politika tykat pouze ,.kamenného* obchodu a nikoliv e-shopu,
kde je bohuzel tento koncept prodeje neuskute¢nitelny.

3.1.2 Cile podniku

V prvnim roce je pro firmu dtlezité piilakat co nejvice zékaznikl, rozsitit povédomi 0 nové
prodejné ve mésté a poznat potfeby potencidlnich zakaznikii. Tim, Ze firma bude udrzovat
kontakt se svymi zakazniky, muze zjistit, jaky sortiment by v prodejné radi uvitali a naopak
jaky pro né neni az tak atraktivni. Neoblibené produkty by mohly byt z prodeje vyfazeny a poté
nahrazeny témi zadanéjsimi. Métitelnym vysledkem by mohlo byt zvySeni trzeb.

DalS§im stanovenym cilem v prvnim roce fungovéni firmy bude najit nékolik stalych
a odpovédnych dodavatell, poté s nimi vytvofit kooperaci, partnerstvi. Kooperaci s dasimi
dodavateli dojde k zefektivnéni zplsobu dodavani dodavek tak, aby se ndklady a emise
vynalozené na dovoz zbozi snizovaly. V nasledujicich letech bude pro firmu prioritou ziskani
know-how, zkuSenosti, pfistupu ke kvalitnim suplementiim a genetikam. Diky tomu by firma
mohla zacit se samovyrobou produkt, ¢imz by posunula svou kvalitnu na novy a vyssi level.
Tento cil je ovSem realizovatelny nejdiive po ctvrtém roce fungovani firmy.
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Cil ve druhém roce souvisi taktéz s distribuci. Ve druhém roce svého fungovani bude firma
usilovat o spolupréci s ostatnimi konopnymi prodejnami z jinych mist. Spoluprace by spocivala
Vv sdileni informaci o dodavatelich a v mozné spolecné distribuci. Dal§im krokem a cilem bude
vV tomto roku uskutecnéni pfednaSek a workshopli o konopnych produktech, jejich slozeni
a distribuci pomoci koncepce Zerowaste realizovanych bud’ ve svych, nebo ptipadné
V pronajatych prostorech.

Ve tietim roce se firma pokusi dosahnout stabilniho zisku a zajistit si tak pozici na trhu pomoci
svého dobrého jména a stalych zakaznikl. V ptipadé prosperity bude mit firma za cil
modernizaci prodejny novymi technologiemi, které pfinesou moznost samoobsluhy a zrychli
tak obsluhu svych zakaznikl. Tento cil se tyka ptiblizné 5. a 6. roku podnikéni, nebot’ piijde
0 vysoce nakladnou investici, jejiz realizace bude zaviset od vysky zisku. Dale se podnikatel
pokusi o sniZzeni své vytizenosti a zaméstna dal§iho zaméstnance na plny uvazek, ktery bude
mit na starosti organizaci prodeje a popt. brigadnikd na dohodu, ktefi se budou starat o chod
prodejny v pietizenéjSich dnech ¢i vikendech. Pokud bude e-shop vytizeny, bude také nutné
najmout dalSiho zaméstnance na jeho provoz.

3.1.3 Konkurenéni vyhoda

Konkuren¢ni vyhodou této firmy je oproti klasickym obchodim s konopnymi produkty jeji
ekologické zaméteni, coz v nakupujicich mize vyvolat dobry pocit. Tato firma necili pouze na
ekologicky zamétenou klientelu, ale zejména na tu, kterd neni Setrnd k Zivotnimu prostiedi,
nebot’ chce zménit jeji postoj k pfirode.

Vyhodou bezobalového prodeje jsou zejména nizsi ceny nékterych potravin oproti jejich cenam
v beznych obchodech, protoze vyrobce mize distribuovat velké mnozstvi v jednom baleni,
atak mén¢ zaplati za baleni mald. Toto vSak plati pouze pfi srovnavani cen stejného typu
sortimentu s ohledem na jeho kvalitu. Dalsi vyhodou pro prodejce je zaruka toho, Ze se
Vv prodejné nebudou prodavat konkurenéni znacky. Pro firmu je vyhodna hlavné spoluprace se
zahrani¢nimi obchodnimi subjekty, které tento trend a druh odvétvi v podstaté vyvinuly. Jejich
know-how ma zna¢ny naskok oproti ¢eskym firmam, které se zabyvaji vyrobou konopnych
produktt a nasledné jejich distribuci. Od budouci spoluprace s t€émito zahrani¢nimi firmami si
firma Konopny Medic, s.r.o., slibuje znacnou prestiz, zkvalitnéni svych sluzeb a prodej
produktti rizné kvality.

Majitelé firmy budou mit velmi dobré vztahy se Svycarskymi vyrobci a prukopniky z oblasti
konopnych produkti jiz pfed zaloZzenim své firmy. Diky témto kontaktim bude mit firma slusny
potencial dohnat ¢asovou ztratu zpiisobenou pozdnim vstoupenim na trh s konopnymi produkty
v Ceské republice. Svycarské firmy jsou ochotni podélit se nejen o své know-how, co se tyce
vyroby produktli, ale i o poskytnuti vysoce kvalitni genetiky konopi, které bylo Slechténo
nékolik let. Ve své podstaté by se jednalo o spolupraci ve vyrobni fazi, kdy by ¢eska firma
Konopny Medic, s.r.o., ¢ast ze své vyroby prodavala Svycarskym firmam za vyhodné ceny
oproti trzni hodnoté. Tento plan by firmé¢ mohl umoZznit prvni krok ke vstupu na evropsky
hospodaisky trh.

3.14 Vybaveni

Prodejna bude zfizena v hipsterském, minimalistickém az rustikalnim stylu. Vybavena
podomacku vyrobenym pultem z palet s bilymi sténami a jednou ¢ernou, nebot’ bude slouzit
jako reklamni plocha. Na tuto reklamni plochu se budou psat kiidou rizné akce, motta, seznam
sortimentu. DalS$im kusem nabytku budou dievéné poli¢ky vyrobené policky na miru, které
budou vyuzity k uskladiiovani sklenénych sklenic. Prodejna bude disponovat také nasypnymi
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davkovaci suchych surovin, dievénym stojanem od dodavatele s jeho znackou ¢epovanych
Cisticich prostfedk a kosmetikou. Vzhledem k tomu, ze firma bude odebirat produkty ve
velkych balenich, bude na prodejné vystaveno pouze malé mnozstvi produkti z kazdé
kategorie. Diky tomu se naklady na velky pocet nabytku, stroji a jiného zatizeni vyrazné snizi.
Dalsi podoméacku vyrobené dekorace by mohly podtrhnout rustikalni vyzdobu.

K vybaveni samoziejmé patii i pokladna, chladnicka, dvé vahy, nadoby na tekuty sortiment,
mlynek na mouku. Pies velkou sklenénou vylohu bude nalepené logo firmy se sloganem. Nad
vstupem bude umistén banner s led podsvicenim, které v noci zvysi viditelnost obchodu
a zaroven bude slouzit jako ukazatel toho, zdali je obchod stale otevieny ¢i nikoliv. Jeden
Z majiteld ma velmi dobré kontakty na firmu, kterd se zabyva led osvétlenim billboardd,
bannerti a dodava svitici led pasky a led diody. Diky tomu budou néklady na realizaci banneru
snizeny na minimum.

Graficky design (navrh i zhotoveni) bude mit na starosti jeden z majiteli firmy, ktery do firmy
vnasi své know-how a um v oblasti grafiky. Timto krokem se firmé podaii dosahnout
minimalizace dalSich ndkladd spojenych nejen s designem a logem firmy, ale i marketingovymi
vydaji, které budou snizeny o navrh v§ech designti spojenych pravé s marketingem.

3.1.5 Spolecenska odpovédnost (CSR)

Firma Konopny Medic, s.r.o0., se snazi byt spoleCensky odpovédnou, protoze je zaméfena i na
bezobalové produkty a snazi se tak sama vyprodukovat co nejméné odpadu. I to mize byt pfi
vhodné prezentaci velmi dobrym marketingovym nastrojem. V dne$ni dobé je obecné trendem
narust spolecensky a zodpovédné se chovajicich firem. DalSim trendem je zvySeni dirazu, ktery
je kladen na CSR v podnicich. Tento trend prameni zdola i shora, a to jak od firem, tak od vlad
zavadg¢jicich stale vice politik podporujicich spolecensky odpovédné chovani. A pravé tento
trend se firma Konoprodukts snazi podchytit. Vedeni firmy nechce podcenit téz trend
globalizace. Jednou z charakteristik globalizovaného svéta je rychla dostupnost skoro
jakychkoli informaci kymkoli. Tim padem si i spotiebitelé umi mnohem preciznéji zjistit, od
koho nakupuji a co se skryva za produktem, za ktery chtéji utratit penize. Neustale rostouci
dostupnost informaci zvySuje ocekavani od znacky, ktera jiz nezahrnuje jen funkcni benefity.
Jedna se napf. o eticka kritéria. Lidé nechtéji slySet, jak kviili jejich potfebé pracuji déti, umiraji
zvifata a zneCiSt'uji se more. S tim souvisi 1 rostouci tlak na transparentnost podnikd a na
budovani duvéry ve vztahu se zakazniky.

Firma Konopny Medic, s.r.0., nechce byt standardni uniformni firmou a vycnivat, aby si ji
zakaznici v§imli. Majitel firmy preferuje odklon od standardl a ptiklani se vice k dialogu se
zakazniky, aby mohla firma vnimat, co pottebuji, co citi a jak firmu vnimaji oni. CSR, jakkoli
je definovana mnoha ,,hezkymi‘ slovy a pozitivnimi popisy, 1ze konstatovat, Ze 1 tato mince ma
opacnou stranu. Za prvé CSR neni dnes vétSinou plné integrované do strategie firmy, Casto se
jedna o nelogické propojeni a neefektivni implementace. Jelikoz firma Konopny Medic, s.r.o0.,
zaCind, nemd s implementaci do podnikovych procesi problém, nebot’ tyto procesy budou
implementovany hned na zac¢atku jako samoziejmy standard. Dle Milady Kadetabkové (2017)
Greenwashing je firemni komunikace, kterd vede k faleSné pozitivni pfedstaveé
0 environmentalnich praktikdch podniku. Firma se chce zabyvat i1 timto faktorem, nebot’ chce
zakazniky pfesveédcit, ze ona environmentalni praktiky skute¢né pouziva. Zde neptjde o faleSné
pozitivni iluzi, ale o fakt, ktery si budou moci zakaznici ovéftit primo pii navstéve prodejny.

Mnozstvi ¢lankl ohledn¢ Greenwashingu v posledni dekadé rapidné stoupd, to vSak rovnéz
koreluje s narastem poctu podniki praktikujicich CSR. Lze si tedy polozit otazku, zda se situace
realné zlepSuje a do jaké miry firmy opravdu tuto politiku ve svém fungovani praktikuji. Firma
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Konoprodukt chece k pravdivym otazkdm ohledné zivotniho prostiedi piistupovat poctivé, aby
se vyhnula praktikdm, které vyuzivaji jiné firmy. Nékteré firmy totiz prezentuji to, co ve
skute¢nosti samy neud¢laly nebo prezentuji néco pozitivniho, aby zakryly zejména problém
jiny. Tyto problémy firma Konopny Medic, s.r.0., ze své podstaty odmitd, protoZe nejsou
napomocné fesit vybrané spoleCenské problémy, a jsou dokonce siln¢ kontraproduktivni.
Podniky velmi Casto prosttednictvim svého CSR maskuji Skody, které svou ¢innosti zpiisobily.
Lid¢é mohou mit pak mylnou pfedstavu o tom, Ze jsou podniky ve skutecnosti ,,dobré* a zlepsuji
situaci, zatimco opak je pravdou, dochézi spise k eliminaci nespokojenosti mas a snizeni tlaku
na skutecné feseni problému. Je tieba si uvédomovat vSechny mozné kontradikce, které mohou
zpusobit pravé CSR aktivity Vv rdmci podniku, pfi planovani je proto potfeba zvazit vSechny
mozné dusledky. Pokud se totiz kauzy ohledné neupfimného chovani podnikti dostanou do
povédomi vefejnosti (napf. pies média nebo socidlni sit¢), mohou negativni dopady prevysit ty
pozitivni. I kdyz ekonomicka teorie pravi, ze jedinou odpovédnosti podniku je generovat
maximalni mozny zisk, firma Konopny Medic chce ptibrat odpoveédnost dalsi. Chce pfifadit
Cast zisku na CSR, namisto pierozdéleni vlastnikiim nebo investicim. VE&fi, ze se ji to v ramci
podnikéni vrati. Nesouhlasi s tim, ze CSR omezuje svobodu podnikéani a zvySuje zavazky, tedy
7e v kone¢ném disledku tak snizuje spolecensky blahobyt plynouci z fungovani volného trhu.

3.2 Analyza trhu

Firma vyuzila ke zkoumani makrookoli PESTLE analyzu, ktera byla vyhotovena na zakladé
aktudlnich informaci. Pro analyzu konkure¢niho prosttedi firmy a jejiho strategického tizeni
byla pouzita Porterova analyza péti sil. Jako strategickou analyzu firma pouzije informace ze
SWOT analyzy.

3.2.1 PESTLE analyza
Politické a legislativni faktory

Politické a legislativni faktory jsou dulezité proto, aby zdsadnim zptisobem ovlivnily podnikani.
Politicka situace v CR je stabilni a k jejim zasadnim zménam nedochazi. Dafiovy systém je
relativné neprehledny. Problémem je také ¢asto se ménici podminky pro dany sektor, stejné tak
nutnost zacletiovat do ¢eského zdkonodarstvi natizeni EU.

Ekonomické faktory

Na zakladé informaci dostupnych z portalu czso.cz (2020), 1ze konstatovat, ze podniky jsou
zasadné ovliviiovany fadou makroekonomickych ukazatelt, a proto je dulezité sledovat jejich
vyvoj v Case. Prvnim dileZitym ukazatelem je vyvoj hrubého domdaciho produktu (HDP)
v Ceské republice. Obecné plati, Ze odvétvi stavebnictvi je vyznamnym indikatorem celého
hospodaistvi CR, a tak se mira ekonomického riistu & poklesu dfive &i pozdéji odrazi i na
samotném odvétvi.

vvvvvv

uSetfena hospodaiské krize. Nicméné Ceska republika ma vyhodu vtom, Ze ma stabilni
bankovni sektor, a tak zde stdt nemusel provadét sanaci bankovniho sektoru jako v nékterych
jinych zemich. Aby bylo mozné lépe zaznamenat hospodaisky propad v roce 2009, je
pracovano jiz s daty od roku 2008. Lze tak 1épe vidét zhorSeni vykonnosti.
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Tabulka 1 Vyvoj HDP

Pfirastek v realnych HDP v K¢ na obyvatele v
Rok cenach béznych cenach
2008 2,7 385 833
2009 -4,8 374 628
2010 2,3 376579
2011 1,8 384 289
2012 -0,8 386 317
2013 -0,5 389 900
2014 2,7 409 870
2015 5,3 435911
2016 2,5 451 288
2017 4,4 476 628
2018 2,8 500 973
2019 2,6 529 795

Zdroj: https://www.czso.cz/csu/czso/hmu_cr

Jiz z idajti z roku 2009 1ze vidét markantni meziro¢ni zménu. Vykonnost se razantné zhorsila,
coz bylo indikatorem toho, ze ¢eské ekonomika se dostala do hluboké recese. Ta byla vyvolana
zejména vn&jSimi vlivy, kde hral vyznamnou roli pokles zahrani¢ni poptavky, tim padem klesl
cesky export, coz bylo nasledkem utlumu produkce v oblasti priimyslu. Hruby domaci produkt
se propadl o 4,8 %, jak vyplyva z tabulky ¢. 1. Samotna krize a jeji negativni dopady se
samoziejm¢ projevily i na ostatnich makroekonomickych ukazatelich, jako je napf. nartst
nezameéstnanosti a statniho dluhu, coz vedlo k ztlumeni investi¢nich aktivit. Odrazovym
mustkem z citelné recese bylo treti ctvrtleti roku 2009. Reédlny hruby domaci produkt oproti
pfedchozimu obdobi vzrostl.

Podle zvetejnénych dat na portalu czso.cz (2020) byl hruby domaci produkt (ocistény od
cenovych vlivll a sezonnosti) ve 4. ¢tvrtleti roku 2018 0 0,9 % vys$si nez v ¢tvrtleti predchozim.
Ve srovnani s rokem 2017 tak nastal celkovy meziro¢ni nardst o 2,8 %. K pozitivnimu vyvoji
ptispéla nejen domaci, ale i zahrani¢ni poptavka. Pfiznivy hospodaisky vyvoj pokracoval ve
vetsing odveétvi Ceské ekonomiky. K ristu pfidané hodnoty nejvice ptispéla odvetvi obchodu,
dopravy, skladovani ¢i odvétvi informaénich a komunikacénich ¢innosti. Nadale se uspésné
dafilo 1 stavebnictvi.

Primérna mira inflace vyjadfend piiristkem indexu spotiebitelskych cen v roce 2018 byla
2,1 %, coz ptedstavovalo 0,4% narist oproti roku 2017. Byla to tieti nejvyssi primérna ro¢ni
mira inflace v Cesku za poslednich 10 let. Ceny zboZi tak vzrostly o 1,6 % a ceny sluzeb
0 3,0 %. Z perspektivy stavebnich spolecnosti miize vysokd mira inflace znamenat ohroZeni
planovanych investi¢nich ¢innosti podnikii.

S vyvojem HDP souvisi uzce také vyvoj realnych mezd, které implikuji koupéschopnost
obyvatelstva. Cim je vyssi, tim vétsi vydaje davaji obyvatelé na produkty zbytné (tzn., Ze se
neorientuji pouze na zakladni produkty dle ceny a jsou ochotni si pfiplatit za jejich kvalitu,
napft. za BIO, konopné produkty apod.). Pravé krize v roce 2009 ptinesla s sebou prudky propad
urovné realnych mezd, s c¢imz souvisel také propad koupéschopnosti, resp. spotieby
domadcnosti. Problémem by mohla byt v tomto, popf. jesté v roce 2021 oc¢ekavana hospodaiska
krize, ktera se miZe odrazit v propadu urovné¢ HDP a ve vys§i nezaméstnanosti. Proti tomu vSak
muze pusobit stale rostouci obliba konopnych produktti.
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Technologické faktory

Mezi technologické faktory se zafadi zplisoby uctovani. Samoziejmosti bude pokladna
s aplikaci EET, kterd je potiebna k prodeji. Dalsi samoziejmosti jsou moznosti vazeni surovin
pfi prodeji, nebot’ pijde o bezobalovy prodej a kazda surovina musi byt tak zvlast' odvazena.
Prodejna bude fungovat zptisobem pultového prodeje a bude pouzivat 2 pfistroje na vazeni.
Pokud se firm¢ bude dafit, pozd¢€ji bude moci zvazit investice do technologii a nakoupit
pristroje, které dokazi prubézné evidovat skutecné stavy zasob v jednotlivych nadobach
a zakaznici se tak budou moci sami obslouzit. Tato investice vyzaduje vyvoj produktu na miru
a bude finanéné naro¢na. Zvysi to vSak rychlost obsluhy v pfipadé velkého odbytu. Dalsi vliv
na podnik mize mit i novy zpisob danové evidence nebo tfeba objednavkové systémy
s dodavateli.

Ekologické faktory

Dalsim dulezitym faktorem PESTLE analyzy je ekologické prostiedi, které také ovlivituje chod
firmy. Na ekologii se v dne$ni dobé klade velky diiraz. Staty jsou ¢leny rtiznych organizaci,
které se zavazuji k dodrzovani opatieni, norem ¢i limitd k ochrané zivotniho prostfedi. Pro
firmu Konopny Medic, s.r.o., nepifinaSeji tyto aspekty zadnou hrozbu, protoze samotna
koncepce firmy je ekologicka. Potencialnim problémem muze byt pokutovani firem za plastové
obaly, coz by mohlo k bezobalovému prodeji pfimét i obchodni fetézce. Dalsi vliv na firmu
muze mit také rast nakladt za suroviny od jejich odbératelt v piipadé $patné urody, piirodni
katastrofy, trvalé zmény klimatu ¢i jiné Zivelné pohromy.

Socialné-demografické faktory

Dulezitym demografickym faktorem majicim markantni vliv na ¢innost spole¢nosti v odvétvi
stavebnictvi je absence kvalifikovanych pracovnich sil. Tato situace ma dva klic¢ové divody.
Za prvé je za nepiiznivy jev povazovan dlouhodoby demograficky vyvoj populace
v evropskych zemich, mezi které se fadi i Cesko. Obyvatelstvo evropskych zemi prosté starne.
Celkovy pocet obyvatel CR viak neklesa, ale pti¢inou je stéhovani lidi ze zahrani&i. Podle dat
zvefejnénych na strankdch CSU bude vékova kategorie seniort jedinou ¢asti populace, ktera
Vv nasledujicich letech nadale poroste. Vyznamné ubude osob ve véku 15-64 let, a to z 68,4 %
podilu obyvatel na 55,3 %. Rovnéz klesne 1 pocet déti do 15 let. Takovy vyvoj se negativné
projevi na ubytku poctu zakt ve Skolach, pozdéji i studentl v oboru stavebnictvi, coz nasledné
vede k vyse zmifiovanému problému, kterym je nedostatek kvalifikovanych pracovniki na trhu
prace.

Mezi zakladni socialni faktory patii i rostouci zajem obyvatelstva o zdravy zivotni styl a kvalitu
zivotniho prostiedi. Stale vice obyvatel je ve vyberu potravin vice proziravymi. Na zakladé
kauz a problémiim s pfevazujicimi dovaZenymi potravinami ze zahranici, narlista zajem o zboZi
domadci. Spotiebni chovani zdkaznika ovliviiuje socialni troven spole€nosti, kterda ovlivituje
charakter poptavky a postoj pti nakupovani. Motivace k spoteb& byva podnicena referencni
skupinou, do které jednotlivec zapada.

3.2.2 Porterova analyza
Zakaznici

Podnik se specializuje na Sirokou cilovou skupinu. Vétsinou jde o veékovou kategorii 18+,
nicméné zasadni cileni bude na zdkazniky ve v€ku 20-30 let, ktefi se o toto zboZi zajimaji
nejcasteji, a to bez rozdilu na pohlavi. Dalsi cilovou skupinu budou tvofit zdkaznici 40+, ktefi
se Casto vice zajimaji o své zdravi, a tak bude marketingova strategie zaméfena i na tento
segment.
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Co se tyce ptfijmové skupiny, bude tento podnik cenové dostupny jak pro stiedni, tak pro vyssi
vrstvu zdkaznikli. Kavarenské sluzby budou cenové dostupné spise pro stiedni piijmovou
skupinu, nebot’ se ceny tohoto druhu sortimentu pohybuji v praméru.

Riziko vstupu novych konkurenti

Riziko vstupu novych konkurentti do tohoto odvétvi je relativné vysoké, nebot” jsou bariéry
vstupu pomérné nizké. Zalozeni obchodu s konopnymi produkty neni kapitalove piili§ naro¢né,
to samoziejmé zavisi do jisté miry i na velikosti obchodu a poctu zaméstnanct. Tento typ
podnikani neni naro¢ny ani na suroviny ani na material. Material je v dne$ni dob¢ snadno
dostupny, protoze existuje velké mnozstvi dodavateli této produkce. Ani patenty a licence
v tomto odvétvi nepredstavuji prekazku. Jisté bariéry vstupu do odvétvi mohou byt pro nové
podniky cetné legislativni pozadavky zaméfené predevSim na hygienu a stavebné technické
parametry prostor. Dal§im faktorem, ktery miize subjekty odrazovat od vstupu do odvétvi, je
soucasna existence rostouciho mnozstvi konkurenta v oblasti téchto produkti na daném trhu.
Tento fakt vSak neptedstavuje bariéru vstupu, jde spise o jisty druh rizika.

Podnikatelska myslenka bezobalového prodeje se velmi rychle rozsifuje jak v zahraniéi, tak
i v CR. Kazdy rok piibude n&kolik takovych prodejen a obchodii s ekologicky péstovanymi
produkty. Z toho lze odvodit, Ze riziko vstupu konkurent do odvétvi je vysoké, avsak pouze
v piipadé, ze by chtél prodejnu zalozit nékdo dfive nez dany podnikatel. V pfipad¢€, ze by
podnikatel zacal s bezobalovym prodejem ve mésté jako prvni, nehrozi velké riziko nové
konkurence vzhledem k velikosti mésta a schopnosti uzivit dvé takové prodejny.

V soucasné chvili je situace na trhu takova, Ze firma muze byt ohroZena vice stavajici
konkurenci nez nékym novym, kdo by se rozhodl vstoupit na trh. Vzhledem k dobrym
kontaktim a podpote ze strany Svycarskych firem ma firma Konopny Medic, s.r.o., mirnou
vyhodu oproti souc¢asné konkurenci a prepoklada se, ze ostatni firmy vstupujici na trh takové
moznosti nemaji.

Hrozba substitutu

Nejvétsi hrozbu substituce pro obchod s konopnymi produkty pfedstavuje prechod K jinému
dodavateli, resp. obchodu, popt. je u nékterych komodit mozna i doméci vyroba. Vzhledem
k tomu, Ze je konopna kosmetika v dne$ni dobé& snadno dostupna i v nékterych drogeriich, neni
pro spotiebitele tak narocné prejit do jiného obchodu, nez jako tomu bylo v dobé¢, kdy se dala
profesionalni kosmetika koupit pouze ve specializovanych provozovnach. Samotné drogerie
a internetové obchody s konopnou kosmetikou mohou byt brany jako mozné substituty, protoze
zakaznici mohou zakoupit produkty tam namisto jejich nakupu v nové otevirané provozovné.

Vyjednavaci sila dodavateli

Dodavatele 1ze rozdélit do tfi skupin. Do prvni skupiny spadaji ti, ktefi zajisti zbozi potiebné
k otevieni. Do druhé skupiny naopak spadaji dodavatelé, ktefi zajisti zbozi béhem provozu
(napf. prostory, nabytek, stroje). Tteti skupinou jsou dodavatelé zajistujici sortiment, ktery
bude prodejna dale prodavat. Vyjednavaci sila dodavateli s nabytkem nebude vysoka, protoze
vybér z dodavatell je Siroky. Jinym pfipadem je prondjem prostoru. Prostory v centru meésta
jsou ostatnimi firmami velmi zadané, volnych jich je zde opravdu malo, proto lze piedpokladat
vysokou vyjednavaci silu.

Dodavatelé¢ zabezpecujici sortiment budou vybirdni z prodejcii, ktefi spliuji certifikaci
biopotravin a bioproduktt. Téchto dodavateld je mnoho, a tak 1ze ocekavat nizsi vyjednavajici
silu. Firma oslovi 1 dodavatele konopnych produkti bez BIO certifikatt z blizkého okoli.
Nektefi tito dodavatelé mohou mit problém s naklady na novy zpusob distribuce, proto lze
oc¢ekavat jejich vyjednavaci silu o néco vyssi.
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Soucdasna konkurence

Soucasnou konkurenci v Praze je podnik Zelena Zemé. Zelena Zemeé jiz 5 let péstuje a vyrabi
je dostupnost technického konopi, CBD konopi a zdravych konopnych potraviny pro kazdého.
Vyhodou této firmy miize byt pravé samovyroba konopnych produktti, diky které ma firma
prehled ohledné kvality. Firma tak mtze kvalitu osobn¢ garantovat, navic je na trhu etablovana
Jiz 5 let.

Dalsi provozovnou, ktera by se mohla stat konkurenci, je ptibramskéa Canacura. Ta opét nabizi
Sirokou Skalu produkti, je na trhu jiz zavedend a nema s odbytem zadné problémy.

Je tedy velmi nutné peclivé monitorovat nejen cenovou politiku téchto firem, ale i produktové
portfolio, které nabizi. Bezobalovou politiku vSak nenabizi ani jedna z nich.

3.2.3 SWOT analyza

Pro analyzu vnitfniho i1 vnéj$iho prostfedi se pouzije SWOT analyza, ktera je klicova pfi
vytvareni strategie a rozhodovani.

Silné stranky

Mezi nejveétsi vyhody podniku lze fadit jeho polohu v centru mésta, kterd se machazi blizko
velké koncentrace lidi. Dalsim dulezitym faktorem je konkurenceschopnost cen. Pii niz je
dilezité, aby zakaznici vnimali fakt, ze ceny surovin mohou byt ve srovnani s nejlevnéjSimi
surovinami v jinych obchodech zna¢né vyssi, ale v porovnani s biopotravinami jsou tyto ceny
bud’ stejné, nebo nizs$i. Aby podnik ptfedesel tomu, Ze zékaznici nebudou chtit nakupovat
V bezobalové prodejné konopné produkty z divodu jejich vyssi ceny, zafadi podnik do
sortimentu klasické potraviny bez BIO certifikatt. K silnym strankam podniku patii také to, ze
je jeho podnikani zalozeno na Setieni Zivotniho prostiedi. Diky tomuto aspektu podnik o¢ekava,
ze si zakaznici, které zivotni prostiedi zajima, vyberou zrovna tuto bezobalovou prodejnu. Dalsi
vyhodou je zejména ristovy potencial trhu s bezobalovym prodejem a bezobalovou distribuci,
lze sem zatadit i1 fakt, Ze si zdkaznici budou moci nakoupit pouze takové mnozstvi, které
opravdu potiebuji. Tento faktor mize omezit to, ze samotna prodejna disponuje pouze
omezenym mnozstvim produkti, a tak mize dochédzet k omezovani zakaznik, kteti budou chtit
zakoupit vétsi mnoZzstvi produktl, avsak to Ize vyfesit objednavkou. Tento ptipad se tyka spise
velkoobchodu, se kterym firma ve svém zakladnim planu neuvazuje.

Slabé stranky

Nejslabsi strankou firmy je jeji zpusob nakupovani, ktery je pro zakazniky novy, a nemusi byt
az tak komfortni jako klasicky nakup v maloobchod¢. Zakaznik se musi naucit novym
zpusobum, s ¢imz musi podnik pocitat. Problém Ize ¢asteéné vyftesit tim, ze podnik svym
zakaznikim nazorné ukaze, jak lze nejlépe zacit s timto zplsobem nakupovani. Firma ma
V planu zacit s blogovanim na svych webovych strankach o Zero Waste Zivotnim stylu, déle
bude potadat pravidelné workshopy, na kterych se bude pfednaset o tomto zpisobu Zivota
a moznostech domaci vyroby mnoha produktii. Dalsi slabou strankou muze byt fakt, ze firmu
povede novy podnikatel s malo zkusenostmi, a proto se bude v oblasti podnikani i nadale
vzdélavat. Posledni slabou strankou podniku je nadro¢nost tohoto zptisobu nakupovani, zejména
pro zadkazniky, ktefi dochdzeji z okolnich obci a pfinaSeji s sebou kiehké obaly a nékdy
I nepfili§ dobfe skladovatelné nadoby.

Prilezitosti
Podnik pii svém zalozeni poc€ita hlavn¢ s rostoucim zajmem spole¢nosti o zivotni prostiedi.
Tento faktor prinasi tak velkou piilezitost K otevieni nové bezobalové prodejny na trhu. Dle
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socialnich faktor lze povazovat za piilezitost i rostouci zajem 0 zdravou stravu a konopné
produkty, které se ve mésté zakoupit daji, ale ne v bezobalové formé, a tak je tento typ poptavky
nenasyceny. Rovnéz se ocCekava rist pfijmil a spotieby, a proto si lidé mohou stale vice
dovolovat drazsi a kvalitngjsi suroviny. Velkou pfilezitosti by mohla byt spoluprace se stejnymi
prodejnami z jinych mist, s nimiz by firma mohla spolupracovat pfi vybéru spole¢nych
dodavatelti, od nichz by firma mohla odebirat vétsi mnozstvi, a tim by se naklady na noveé
zavadénou distribuci a dopravu rozdélily.

Hrozby

Nejveétsi hrozbou vSech konopnych prodejen je pocet jejich zakaznikd, protoze potencionalni
zakaznici budou stale nakupovat substituty v klasickych maloobchodech. Dalsi hrozbou je
zavedeni bezobalového prodeje konkuren¢nimi maloobchody, které si tim zajisti jeSté nizsi
ceny a stanou se tak pro spotiebitele ldkaveéj$imi. Tato moznost neni vSak zcela devastujici,
nebot'obchody disponuji velkym mnozstvim potravin, maji mnoho dodavateld a tato cesta by
pro n¢ byla velmi ¢asové i finanéné nakladna, avSak do budoucna je tfeba s touto hrozbou
pocitat. Také muze dojit k celkovému zvySeni cen surovin z riznych divodi, ale to firma
nemuze ovlivnit. Firma mtze soupefit také s casem, pokud své podnikani nerozbéhne vcas,
hrozi, Ze pfi jejim rozjizdéni, dojde v jeji blizkosti ke vzniku nové konkurenéni firmy. Problémy
s dodavateli konopnych surovin firma nevnima, nebot’ je jich dostatek. Pokud by vsak firma
chtéla prodévat 1 klasické suroviny z obchodt, ve kterych distributofi bali v§e do malych obald,
mize nastat problém Se zvolenim jiného zpusobu distribuce.

3.2.4 Marketingovy mix
Produkt

Hlavni ¢innosti podnikani bude prodej konopnych produktii, véetné kosmetiky. Tato Cast
marketingového mixu bude zaméfena na zbozi, které se bude v prodejné¢ prodéavat. Zbozi
Vv kamenné prodejné nebude balené v klasickych obalech, v tom piipadé¢ nebude potieba
vymyslet design obaltl. Firma se bude zamétovat hlavné na sortiment, jeho skladovani a zptisob
ptepravy od dodavatele az k zakaznikovi.

Co se tyce potravin, budou se v obchod¢ nachazet pouze trvanlivé suroviny potiebné k ptiprave
jidla. Bude potieba najit 1 vyrobce hotovych vyrobkill. Prodejna bude prodavat své zbozi pouze
v zavislosti na sezonnich podminkach a dostupnosti dodavatel. DileZitou podminkou pro
vybér sortimentu je hlavné lokalita ptivodu a zptsob péstovani (BIO s certifikatem, nebo bez
certifikatu).

Dalsim sortimentem bude i bezobalova a ekologicka kosmetika, ktera se bude prodavat
¢epovacim zpusobem do vlastnich nadob vyrobenych z papirovych, kompostovatelnych
a recyklovatelnych materiald. Tyto obaly bude mozné zakoupit v prodejné. Ze zac¢atku nebude
podnik disponovat upIné vSemi produkty, ale postupné se na prani zakaznikli pokusi svij
sortiment rozsifit.

Cena

Ceny zbozi budou stanoveny kalkulaci z nakladti na surovinu s pfidanim marze. Marze se bude
odvijet od cen v jinych bezobalovych prodejnach. Firma bude schopna nabidnout
konkurenceschopné ceny vzhledem k nabizené kategorii.

Distribuce

Firma bude vyrobky prodavat konec¢nému spotiebiteli. Dodavky zbozi bude dodavatel
pofizovat vétSinou pii urcitych objemech zdarma. Suroviny budou balené v textilnich pytlich,
raslovych pytlich a truhlicich. Mlé¢né vyrobky se budou dovazet dodavkou, kterd disponuje
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ledni¢kou. Samotné produkty budou balené ve skle. Cepovaci kosmetika bude balena ve
vratnych plastovych nadobéch a Cistici prostiedky v nerezovych kyblech. Mnoho dodavatel je
zdaleka, firma proto bude muset hledat bliz§i dodavatele, aby za sebou nezanechavala pfilis
velkou uhlikovou stopu. Firma bude muset brat ohled také na suroviny z ekologicky
pestovaného hospodatstvi.

Zakaznik si bude moci zakoupené zbozi odnést bud ve vlastnich obalech, nebo ve
volnych obalech ze spolecného boxu, do kterého budou ostatni zdkaznici odladat zbylé a pro
né jiz nepotiebné obaly. Kromé toho se pfipousti i moznost zakoupeni vratnych zalohovanych
obalt s logem firmy. Zakaznici si mohou koupit textilni kapsy, papirové sacky a sklenéné
nadoby. Pokud zakaznik pfinese pouzity obal s logem, bude mu z hygienickych divoda
vyménén za Cisty a umyty.

Toto se samoziejmé netyka produktt, které budou prodavany pies e-shop. Ty budou baleny
V klasickych obalech, které zname z béznych obchodi. U téchto produktti bude dulezité odlisit
je aleson cenove.

Marketingova komunikace

Firma k margetingové komunikaci pouzije zejména socialni sité, které je mozné pouzivat
zdarma. Podnikatel mize pozd&ji vyuzit moznost placené reklamy. Firma si zfidi internetovou
stranku, kde bude zvetejiiovat informace o koncepci Zero Waste a o dostupnych surovinach
s cenikem. Firma si povede blog s riznymi napady, navody a recepty.

Firma se bude zamétovat zejména na vytvoreni vztahu se zékaznikem a na Sifeni informaci
0 bezodpadovém zivotnim stylu S konopnymi produkty. Nejefektivnéjsi marketingovou
komunikaci budou ziejm¢ public relations, firma je hodld zlepSovat prostiednictvim
workshopt, pfednasek, blogovani, osvétou na socidlnich sitich, kde by se mohla setkévat
komunita lidi, ktefi se zabyvaji zivotnim prostiedim. Efektivni mohou byt i reklamy v novinach
(napf. mistni tisk), a to hlavné zakazniky nemajici ptistup k internetu. V tivahu piipada i tvorba
reklamnich letdkd, ale tento zpisob se 1iSi od mySlenky Zero Waste, kterd se snazi
minimalizovat materialy. Tento problém by mohly vyfesit reklamni plakaty z recyklovanych
materiali nebo jiz zminena reklama v novinach. Dalsi moznosti mize byt osloveni zndmé
osobnosti, ktera by mohla propagovat bezobalovy prodej a nalakat tak dalsi zakazniky. Firma
ma ve svém okoli par znamosti, které maji na socidlnich sitich zna¢ny vliv, proto firma planuje
uzaviit snimi spolupraci, kterd& by mohla spocivat naptf. v rozddvani propagacnich
produktovych balicki. Tento styl propagace bude fungovat predevstim pies socialni platoformu
Instagram. Je dileZité informovat i lidi z okolnich obci, a to skrze mistni noviny, plakaty
a vystavni tabule.

3.3 Financni analyza podniku

Personalni zajiSténi bude obstaravat pouze jednatel firmy. Tim se firmé podati ponizit naklady
za mzdy pro personal. Jednatel bude spolupracovat s firmou na zakladé spoluprace na ICO,
fixni mési¢ni odmeéna bude 10 000,- K¢. Jednatel bude dale zajistovat komunikaci s dodavateli
a navazovat spoluprace s novymi potencialnimi dodavateli, nejen za ucelem ziskéni novych
produktt, ale i k ziskani know-how (napf. jak funguje vyroba licencovani produktii aj). Dalsi
naplni jeho prace bude starat se o finan¢ni stranku podniku a finan¢ni fizeni jako takové (tzn.
administrativni prace a vSe potiebné k tomu, aby podnik fungoval nejen online, ale v kamenné
prodejng). Od jednatele se ocekavava dalsi vzdélavani se v tomto odvétvi. Jednatel musi byt
také pratelsky a komukativni nejen ke klientiim v kamenném obchodg¢, ale i k tém, ktefi budou
mit jakkékoli dotazy po telefonické nebo e-mailové komunikaci.
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Cilem jednatele je vydrzet v tomto stavu do konce prvniho roku fungovani firmy, poté si najde
nahradu za svou pozici v kamenném obchodé a internetovém prodeji, aby se mohl pln¢€ vénovat
navazovani novych vztahii s odbérateli, a tak posunout prodej na velkoobchodni troven. Dalsi
novou praci, kterd jednateli ptibude, bude aktivni vzdélavani klientd v oblasti konopnych
produkti — psani ¢lankt na blogu, potfadani akci, na kterych bude moci navstévnikiim
poskytnout potiebné informace. Na téchto akcich bude také nakup produktd za zvyhodnéné
ceny a rovnéz téch produkti, které jest€¢ nebudou ve vefejné nabidce na internetu ani
vV kamenném obchodu.

V dalsim roce fungovani tedy firma najde jednoho stdlého zaméstnance, ktery se bude starat
0 chod podniku a prodej produkti. Tento zaméstnanec bude mit stdlou hrubou mzdu 20 000,-
K¢& mésiéné a fixni nédklady na jednatele, ktery ma s firmou domluvenou spolupréaci na ICO
absolutné¢ odpadnou.

3.3.1 Finan¢ni plan

Prvni varianta je varianta, ktera se bere jako realistickd. V roce 2020 (od Cervence) se bere jako
zakladni, kde jsou relativné vysoké vstupni naklady. V roce 2021 se jiz poc€ita s tim, Ze provoz
prodejny bude cely rok, nicméné z hlediska opatrnosti se jesté¢ kalkuluje s mensi poptavkou na
urovni roku 2020, tedy poptdvkou, ktera je utlumena krizi, proto se pocitd se zhruba
dvojnasobnymi trzbami v roce 2020. V roce 2022 se jiz pocitd s ekonomickym ozivenim
a s riistem trzeb o 40 % oproti toku 2021.

Seznam produktii

V pfiloZzené tabulce €. I jsou uvedeny zakladni produkty a jejich ceny, se kterymi firma
kalkuluje. Tyto produkty bude firma nabizet v prvnim pulroce po rozjezdu v ¢ervenci 2020.
Nabidka se pak bude ziejmé postupné rozsifovat dle zdjmu zdkaznikii, nicméné z divodu
opatrnosti se kalkuluji pouze tyto zakladni produkty, které jdou obvykle na odbyt a zakaznici
je kupuyji.

Naklady pro prvni rok Zivota podnika

V tabulka ¢. 2 jsou uvedeny prvotni naklady, které jsou zakladem planu. Z prvotnich nakladd
se pak odviji odhad nakladl v dalSich letech.

Tabulka 2 Naklady v roce 2020

Polozka nékladu K¢

Nakup zbozi 145 586,00 K¢
Nakup vybaveni obchodu 40 000,00 K¢
Reklama 25 000,00 K¢
Pronajem prostoru 42 000,00 K¢
Stavebni Gpravy 25 000,00 K¢
Webova stranka a e-shop 40 000,00 K¢
Telefon, internet 3 000,00 K¢
IT vybaveni 15 000,00 K¢
PHM 5 000,00 K¢
Mzda (brigadnik) 60 000,00 K¢
Kanceléiské a uklidové prostfedky, ostatni 4 414,00 K¢
Celkem 417 000,00 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.3.2 Realna varianta vyvoje podniku

Prvni varianta je varianta, ktera se bere jako realistickd. V roce 2020 (od Cervence) se bere jako
zékladni, kde jsou relativné vysoké vstupni naklady. Bylo tieba udélat prvotni stavebni tpravy,
vybavit obchod, zhotovit na zakazku e-shop apod. S t€émito fixnimi naklady se v budoucnu jiz
nepocita.

Podle realné varianty vyvoje podniku se o¢ekava, ze vynosy V nésledujicim roce piijdou zvysit
minimalné o 150 %, to z divodu, Ze nésledujici rok bude firma fungovat cely kalendaini rok,
diky tomu lze ptedpokladat, Ze vynosy budou dvojndsobné. DalSich 50 % lze predpokladat
Z nové obchodni ¢innosti firmy, kterou bude zajiStovat’ jednatel — tedy velkoobchod. Mezi
naklady na dalsi rok bude firma pocitat pouze néklady na zaméstnance, prondjem prostoru,
nakup zbozi, ndklady na komunikaci (telefon, internet), pohonné hmoty a kancelaiské potieby.
Vétsina fixnich ndklad ovSem budou dvojnasobné, a to z divodu fungovani po cely rok.

Ptredpokladané vynosy 1 naklady tohoto roku jsou pouze orientacni a jejich pfesnost se muze
v fadu procent lisit. Podle téchto orienta¢nich odhadi by firma mohla po skonéeni druhého roku
pokryt ztratu z minulého roku a dostala by se do zisku poprvé od zalozeni, a to ve vysi 9 625
K¢, vSechny tyto penize by zlstaly ve firmé¢ na dalsi investice.

Ve tietim roce od zalozeni se pfedpoklada dvojnasobny riist vynost oproti ptedchozimu roku,
a to z divodu pevného ukotveni firmy na trhu a velkého mnozstvi jak maloobchodni, tak
velkoobchodni klientely. VétSina naklada zistane stejnych, ke zvySeni dojde hlavné u nékladi
na porizeni zbozi, takze naklady se oproti minulému roku zvysi o 40 %. Pfedpokladané vynosy
i naklady jsou ve tietim roce opét ¢isté orientacni.

Po skonceni tfetiho roku si majitel firmy vyplati zisk v mésicni vysi 20 000 k¢, tedy 240 000
k¢, zbytek pénéz zistane ve firm¢ k dal§im investicim do podniku, aby se firma mohla zacit
soustfedit na budouci nezavislost na dodavatelich a na spusténi samovyroby.

V nésledujici tabulce €. 3 jsou vy¢isleny odhadované vynosy a néklady pro prvni tii roku
fungovani, s tim, ze v roce 2020 je pocitano pouze s Sesti mésici fungovani.

Tabulka 3 Realna varianta

Rok Vynosy Naklady Zisk
2020 264 750 K¢ 417 000 K¢ -152 250K ¢
2021 661 875 K¢ 500 000 K¢ 161 875 K¢
2022 1323 750 K¢ 700 000 K¢ 523 750 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani
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Graf 1 Realna varianta
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3.3.3 Pesimisticka varianta vyvoje podniku

Pesimistickd varianta poc€itd s tim, Ze vynosy budou ohledné pfedpokladu nizsi o 40 %, tedy
dojde k prohloubeni hospodaiské krize a lidé budou vyraznéji Setfit. Prohloubeni ztraty
V prvnim roce by v tomto ptipadé mohlo byt pomérné vysoké, jelikoz by firma neziskala ani 50
% svych vstupnich nakladi zpét.

Pesimistické varianta vyvoje podniku nepocitd v nasledujicich letech se zaméstnanim stalého
zaméstnance, jeho praci bude nadale vykonavat jednatel. V této varianté se nepocita s tak
progresivnim riistem vynosu, av§ak zaroven dojde ke snizeni nakladt. Misto 25 000 k¢ mésicné
bez dani zlistane v ndkladech pouze 10 000 mésicné, ostatni naklady zlistanou piiblizné stejné.
Ovsem i v pesimistické varianté lze pocitat se zvySenim vynosi o 140 %, a to z divodu
dvojnasobné délky fungovani podniku oproti pfedchozimu roku. Podnik doproda zbylé
produkty z minulého roku a dokoupi stejné mnozstvi, lze tak pfedpokladat, Ze bude podnik
i v pesimistické varianté schopen prodat veskeré zasoby na cely rok. Po skon¢eni druhého roku
fungovani by firma méla generovat maly zisk, ovSem ani zdaleka nebude schopna pokryt
pocatecni néklady.

Ve tretim roce fungovani firma bude pokracovat ve stejnych podminkéch, to znamend, Ze
jednatel bude muset stale vykonavat veSkerou praci ve firmé. OvSem povédomi o firmé uz by
mélo byt 1 tak dost velké a firma by méla mit pomérné stabilni klientelu, avSak ne dostatecné
velkou. Jednatel uz tedy nemusi vénovat tolik Usili do chodu firmy a navazovani
velkoobchodnich spolupraci. Komunikaci s potencidlnimi klienty by mél stihat 1 za podminek,
kdy je stale jediny pracujici pro firmu. V tomto roce by tedy vynosy firmy mély byt vice nez
dvojnasobné oproti minulému roku, diky zapojeni velkoobchodu by se celkové vynosy firmy
mohly zvednout alespoit o 120 %. Néklady se opét zvysi zejména o naklady na potizeni
produktt, tedy priblizné€ by se mély zvysit o 200 000. V tomto roce by se podniku mélo podatit
pokryt pocatecni ndklady pii zaloZeni firmy a generovat zisk nad rdmec investice ve vysi
127 090 K¢&. Tyto penize urcité ziistanou ve firmé pro dalsi investice. Podnik se v této situaci
muze zamyslet nad ziizenim pozice pro stalého zaméstnance.
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Tabulka 4 Pesimisticka varianta

Rok Vynosy Naklady Zisk

2020 158 850 K¢ 417 000 K¢ -258 150 K¢
2021 381 240 K¢ 360 000 K¢ 21 240 K¢
2022 924 000 K¢ 560 000 K¢ 364 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 2 Pesimisticka varianta
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3.3.4 Optimisticka varianta vyvoje podniku

Optimistickd varianta naopak pocitd s tim, ze trzby budou oproti predpokladu vyssi o 30 %
S tim, ze naklady vzrostou pfiblizné o stejnou cast, tedy o 30 %, ale pouze z variabilni slozky
nakupu zbozi — tedy 0 43 675 K¢.

V této varianté se v nasledujicim roku pocita se zvySenim vynost o 200 % oproti pfedchozimu
roku. Néklady se zvysi o nového zamé&stnance a dalsi vyraznou sloZzkou nakladi bude potizeni
produktt. Ostatni fixni ndklady — pronajem, komunika¢ni sluzby, marketing budou vyrazné
niz8i polozkou v celkové Castce. Zaroveii 1 zde dojde ke snizeni ndkladi na jednatele, ktery
V tomto roce piestane pobirat fixni mési¢ni odmeénu ve vysi 10 000 K¢. V tomto roce se
predpoklada, Ze firma pokryje poc¢atecni naklady firmy a dostane se do zisku 91 500 K¢ po
odecCteni nakladii na realizace podnikatelské zaméru. Tyto penize budou firmou vyuzity
k naslednému rozvoji firmy.

Ve tietim roce by firma méla byt velice silnym subjektem na trhu a méla by mit velkou klientelu
vV maloobchodnim sektoru. Diky intenzivni praci jednatele by firma méla byt i docela zndmym
hragem ve velkoobchodnim prodeji v Ceské republice a diky pomérné velkym volnym financim
by se uz vtomto roce mohla zaCit pfipravovat na realizaci vlastni produkce kvalitnich
konopnych produktti. Lze ofekavat, ze vynosy budou minimaln¢ o 80 % vyssi oproti minulému

29



roku, tento odhad byl urceny na zakladé€ vysokého progresu v minulém roce. Néaklady za tento
rok by se mohly znovu zvysit jen o variabilni ¢astku potizenych produktt. V tomto ptipadé by
to tvofilo minimalné zvyseni 40 % oproti piedeslému roku. Po tomto roce je firma velice
stabilni, je pfipravena pfijmout nové zaméstnance a realizovat prvni konopné produkty vlastni
vyroby. Tento rok by firma mohla generovat zisk ptiblizn¢ 704 000 K¢, ktery by byl z velké
¢asti vyuZit pro rozvoj firmy.

Tabulka 5 Optimistickad varianta

Rok Vynosy Naklady Zisk
2020 344 175 K¢ 460 675 K¢ -116 500 K¢
2021 1 032 000 K¢ 824 000 K¢ 208 000 K¢
2022 1857 600 K¢ 1153 600 K¢ 704 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 3 Optimisticka varianta
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Lze si v§imnout, Ze ve vSech variantach je prvni rok kalkulovany jako ztratovy, nebot’ jsou
potieba vstupni investice. V nasledujicich letech je jiZ podnik schopen finanancovat fungovani
podniku z vlastnich zdroju ve vSech variantach.

3.4 Shrnuti a doporuceni

Predpokladany vykaz zisk a ztrat je sestaveny na zakladé predpokladanych nékladl a vynost
pro rok 2020, tzn. 6 mésici od spusténi podnikatelské Cinnosti. V nasledujici tabulce je
sestavena realna varianta vyvoje podniku.
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Tabulka 6 Predpokladany vykaz ziski a ztrat

Naklady Vynosy

Nakup zbozi 14 5586,00 K¢ | Trzby z prodeje 264 750,00 K¢
Vybaveni obchodu 40 000,00 K¢

Web - e-shop 40 000, 00 K¢

Stavebni Gipravy 25 000,00 K¢

Telefon, internet 3000,00 K¢

It vybaveni 15 000,00 K¢

PHM 5 000,00 K¢

Mzda 60 000,00 K¢

Reklama 25 000,00 K¢

Pronajem 42 000,00 K¢

Kancelaiské vybaveni 4 414,00 K¢

Celkem 417 000,00 K¢ 264 750,00 K¢
VH -152 250, 00 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Zbozi se uctuje metodou B. U zplisobu B se v pritbéhu roku uc¢tuji veskeré vydaje na potizeni
zasob rovnou do spotieby. Teprve na konci Gcetniho obdobi se provede inventura a zjiStény
zustatek (aktudlni stav) se zauctuje na ucty zasob. Zde je to jednodussi pro predikcei, navic pro
zjednoduSeni se predpoklada, ze veskeré nakoupené zbozi se proda do konce prvniho tcetniho
obdobi.

Pokud firma dosadhne predikovanych vynost a podati se dosdhnout piedpokladaného vyvoje
podniku podle realistické varianty, tak firma bude vykazovat ztratu v prvnim roce 152 250 K¢.
Po uplynuti tfech let fungovani podniku by firma méla dosahnout, podle redlné varianty, vice
nez 500% zhodnoceni pocatecni investice.

Predpoklady uspéSnosti projektu, rizika projektu

Predpokladem tuspéchu je dobfe zpracovany podnikatelsky plan, kvalitni prizkum trhu (resp.
konkurence), spravna cenova politika, spravna image podniku a spravné nastavena komunikace
se zdkazniky.

Hlavnim pfedpokladem uspéchu je vybér spravnych produkti, které oslovi velkou klientelu
a originalni marketingova strategie, ve form¢ bezobalového prodeje. Tato strategie
bezobalového prodeje bude hlavni odliSnosti od konkurence.

Dals$im ptfedpokladem je spravna marketingovd komunikace se zakazniky. Spravné
naplanovana strategie, jak dostat firmu a produkty do povédomi lidi. Vzhledem k cenzute
reklamy od spole¢nosti, jako jsou Google a Facebook, bude muset byt reklama cilena skrze jiné
portaly nebo jinymi zplisoby. Tento problém firma musi vytesit dobrou propagaci skrze socialni
sit¢ a uZzivatele, ktefi maji velky pocet sledujicih. Na zakladé oboustranné spolupracé se tak
firma muze velice rychle dostat do povédomi spousta lidi. Pokud firma vybere spravny typ
téchto tzv. influencert, tak ma vysokou Sanci na to, dostat se povédomi nejen spousta lidi, ale
také potencialnich zdkazniku.

Jakmile se firm¢ podafi dostat do povédomi zdkazniku, tak uspéch realné varianty je velice
pravdépodobny. Pokud nastane tato skucetnost, tak nejen uspéch, ale také nasledny rozvoj
firmy je pravdépodobny. Kli¢ovym faktorem uspéchu je pteZiti prvniho roku, ktery i v té
nejvice optimistické variant€ bude ztratovy.
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Rizikem muze byt zapomenuti dilezitych faktorii v pribéhu ptipravy a realizace projektu (napf.
analyzy, cile, rizika, cilova skupina). Ve spravném case muze dokonce chybét i nezbytna
disciplina a odpovédnost v piijiméani rozhodnuti o zménach a aktivitdch. Také mize dochazet
k nadhodnoceni vysledki prodeje.

Dalsim rizikem muze byt vznik hospodarské krize, pii které lidé piestanou kupovat zbytné
produkty. Toto riziko je ov§em nebezpecné pouze v prvnich mésicich fungovani firmy, kdy by
mohlo vysoce poskodit ptedpokladany vyvoj firmy, a to vzhledem k nizkému postaveni firmy
na trhu. Pokud se firmé podati dostat do povédomi zédkaznikt v kratkém case fungovani, tak
ani vznik hospodatské krizi by nem¢él firmé zptsobit néjaké vetsi Skody a finan¢ni ztraty
V dlouhodob¢jsim ¢asovém horizontu.

Mensi, ale také malo pravdépodobnou piekazkou ve spravném fungovani podniku by mohla
byt vyjednavaci sila dodavatelii. Vzhledem k tomu, ze firma neni zavisla pouze na sob¢ a své
produkci, mohly by zmény ze strany dodavateld zpisobit potize. Témito zménami je mySleno
predevsim pozdni dodavani zbozi, zvySeni cen za dopravu nebo produkty. Dalsi problém by
mohl nastavat v piipadé zhorSeni vztahti s dodavateli.

Na zékladé¢ vyhodnoceni predpokladii Gspéchi a rizik Ize poznament, ze rizika v tomto
podnikéni jsou. Je nezbytné nutné vyvarovat se rizikiim, a co nejvice je eliminovat, aby podnik
ptezil prvni rok, co nejlépe a mohl se soustiedit na budouci ziskové obdobi.
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4 Zavér

Na zacatku praktické casti prace byla zformulovana vize firmy, ktera pomohla stanovit
podnikové cile. V ¢asti popisu podniku byla zformulovana soucasna situace na trhu, kteréd
podala zaklad pro PESTLE analyzu. Zjistilo se umisténi prodejny, a tak se firm¢ pfizptisobila

legislativa tykajici se mista podnikdni. Pomoci faktorit z PESTLE analyzy, konkrétn¢ téch
sociologickych, je mozné zjistit pocCet potencialnich zakaznik.

Vypracovan byl také marketingovy plan. Ke komunikaci firma vyuzije hlavné socialni sité,
které je mozné pouzivat zdarma nebo ¢i si pomoci nich zaplatit reklamu. Cena se bude
stanovovat dle nékladii na pofizeni zbozi, ke kterym se pripoCte marze. Zohlednény budou
samoziejm¢e také ceny konkurence.

Na zékladé¢ SWOT analyzy si firma mohla uvédomit své slabé stranky (ndro¢nost bezobalového
nakupu) a své silné stranky (ekologi¢nost). Na silnych strankych muze firma stavét a hledat
zpusoby, jak ucit spole¢nost bezobalové nakupovat, dokud jim to nebude pfipadat automatické
a snadné. Hrozby substitutli a malého poctu zakazniki, je tieba eliminovat prostfednictvim
Sifeni referenci zékaznikli. Nopak je tfeba vyuzit vSech moznych prilezitosti a zacit
spolupracovat s podobnymi bezobalovymi prodejnami z jinych mist.

Ve finanénim planu, sestaveném ve tiech variantach (pesimistickém, neutralnim
a optimistickém), vysel zisk jiz v prvnim roce podnikani. Ve finanénim planu byly odhadnuty
trzby a naklady a poc¢atecni vydaje potifebné pro zahajeni podnikani. Naklady na nakup surovin
byly zjistovany pfimo od dodavatelti a prodejni ceny na zakladé cen velkoobchodti. Mozna
rizika pro podnikatele byla shrnuta v posledni ¢asti podnikatelského planu, stejné jako
ptedpoklady tspéchu projektu.

Podnik by se mél po roce fungovani dostat do plusovych ¢isel, coz neni viibec nerealné.
Vzhledem k tomu, Ze podnik investoval €isté vlastni kapital, tak bude mit moznost opét vlastni
kapital otocit a dosahnout daleko vétSich vynost a zisku.

Do budoucna by pro podnik bylo nejlepsi a také nejvydélecnéjsi zacit se samovyrobou.
Investovat vice procent ze zisku do inovaci a rozvoje podniku. Rozsifit podnik o 1 fyzické misto
a 3 zaméstnance, kteti by se zajistovali péstovani rostlin a jejich nékteré ¢asti nasledné
transformali na nové vlastni BIO produkty. Diky tomu by se firma dostala do povédomi
zakaznikl jako silna kvalitni znacka, ktera by s dobrym marketingem dokazala uspét jak na
trhu tuzemském, tak zahrani¢nim.

Po splnény vySe zminénych postupll by se podnik mohl zaméfit 1 na velkoobchod, opét nejen
pro mensi tuzemské obchodniky, ale i velkoobchod, ktery by mohl byt dostupny pro malé
a stfedné velké firmy pilisobici v zahrani¢i. Tim by si podnik zajistil ptiliv nového vyssiho
kapitalu, protoZze v nékterych zemich Evropy a svéta se primérné ceny konopnych produkt
pohybuji o nékolik desitek procent vyse nez v Ceské republice. Dalsi vyhodou by mohl byt
ptiliv kapitalu v jiné méné, nez je ¢eské koruna. Pii vétsich kurzovych vykyvech by podnik
nebyl povinen tratit na ptipadnych kurzovych ztratich, tim by byla posilena ekonomicka
gramotnost a zdatnost podniku.

Zaverem lze fici, ze pokud se investor rozhodne pro zhodnoceni kapitalu touto cestou, tak po
narocném a vytrvalém usili dosahne kyzenych vysledkd. I pies velkou a slabou konkurenci na
Ceském a evropském, je stale velkd moznost stat se na trhu velkym hra¢em i s mensimi
pocatecnimi naklady.

Na zéklad¢ zjistSnych vysledki 1ze konstatovat, ze ma podnikéni na tomto novém trhu znacny
potencial.
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https://www.flowee.cz/civilizace/77-archiv-2017/eco/zivotni-prostredi/3261-greenwashing-jak-se-neekologicke-firmy-lakuji-na-zeleno
https://kopac.cz/evropsky-konopny-trh-v-roce-2019/
https://kopac.cz/jedenact-nejlepsich-konopnych-online-obchodu-v-evrope-v-roce-2019/
https://kopac.cz/jedenact-nejlepsich-konopnych-online-obchodu-v-evrope-v-roce-2019/
https://kopac.cz/zakony-v-souvislosti-s-technickym-konopim-marihuanou-a-cbd-v-eu-v-roce-2019/
https://kopac.cz/zakony-v-souvislosti-s-technickym-konopim-marihuanou-a-cbd-v-eu-v-roce-2019/
https://www.potravinyinfo.cz/33/prodej-konopnych-produktu-uniqueidgOkE4NvrWuMikzsedRddokqi_GONJmpJT6QOQea68B8/
https://www.potravinyinfo.cz/33/prodej-konopnych-produktu-uniqueidgOkE4NvrWuMikzsedRddokqi_GONJmpJT6QOQea68B8/
https://www.zelenazeme.cz/konopny-magazin/o-konopi/836-pravda-o-konopnem-businessu
https://www.zelenazeme.cz/konopny-magazin/o-konopi/836-pravda-o-konopnem-businessu

Prilohy

Tabulka I Seznam produkt

Velkoobchodni | Maloobchodni | Planovany Naklady
Zbozi cena cena prodej Trzba
Konopné produkty
CBD 5% konopny olej
10ml 790,00 K& 1 422,00 K& 10 7900,00 K¢ 14 220,00 K&
CBD 5% + CBG 2% )
konopny olej 10ml 1 290,00 K& 2322,00 K¢ 8 10320,00 K& 18 576,00 K&
CBD 10% Konopny olej
10 ml 1 490,00 K& 2 682,00 K& 8 11920,00 K& 21 456,00 K&
CBD kapsle -100 ks - y
1000 mg CBD) 1 490,00 K& 2 682,00 K¢& 16 23840,00 K¢ 42 912,00 K&
CBD kokosovy olej 30ml 299,00 K& 538,00 K¢& 20 5980,00 K¢ 10 760,00 K&
CBD Konopny olej 5% 10
ml 790,00 K& 1 425,00 K& 20 15800,00 K& 28 500,00 K&
CBD Konopny olej 2% 10
ml 690,00 K¢ 1 249,00 K& 20 13800,00 K& 24 980,00 K&
CBG konopny olej 5% 10
ml 849,00 K& 1 535,00 K& 20 16980,00 K& 30 700,00 K&
CBD Extra konopna smés 5
4% 35 g 299,00 K¢ 530,00 K¢ 10 2990,00 K& 5 300,00 K&
CBD Konopny ¢aj 5
porcovany 30 g 149,00 K& 266,00 K& 10 1490,00 K¢ 2 660,00 K&
CBD Ghi s konopim BIO -
2209 279,00 K& 502,00 K& 10 2790,00 K¢ 5020,00 K¢
CBG e-liquid 1%, piichut )
konopi 10 ml 599,00 K& 1 078,00 K& 10 5990,00 K¢ 10 780,00 K&
CBD herba 5% k dalSimu 5
zpracovéni 5g 299,00 K¢ 570,00 K& 10 2990,00 K¢ 5 700,00 K&
CBD herba 5% k dalsimu .
zpracovani 5g 299,00 K& 540,00 K& 10 2990,00 K¢ 5 400,00 K¢
CBD konopi 7% 5
k dal§imu zpracovani 3g 280,00 K& 590,00 K& 25 7000,00 K¢ 14 750,00 K&
Seminka technického
konopi 5ks 750,00 K& 1 350,00 K& 10 7500,00 K¢ 13 500,00 K&
Kosmetika Cannaderm
Natura 24 krém pro 5
mastnou plet 75g 214,00 K& 383,00 K¢ 10 2140,00 K¢ 3 830,00 K&
Cannaderm Natura 5
hydrataéni mydlo 100g 87,00 K¢ 157,00 K& 10 870,00 K¢ 1 570,00 K&
Cannaderm Natura
lazenské mydlo s
raselinou 80g 102,00 K¢ 184,50 K¢ 8 816,00 K& 1 476,00 K&
Cannaderm Natura
pletové mléko hydrata¢ni
200m| 148,00 K¢ 266,00 K& 10 1480,00 K& 2 660,00 K¢
Celkem 145 586,00 K¢ 264 750,00 K&

Zdroj: Vlastni zpracovani




