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1. Uvobp

1.1 UvoD DO PROBLEMATIKY

Lukostielba je dynamicky se rozvijejici odvétvi, kieré laka stale vice lidi zfad

sportovct i Siroké verejnosti.

Pfed nékolika lety jsem si tento sport také vyzkousela a tak mé zaujal, Ze jsem se
zacCala lukostielbu ucit. Nasledné se mi zalibila natolik, ze jsem se zadala lukostrelbé
soustavné vénovat, az jsem se prostfilela k pozici trenéra a pomocného koordinatora

firemnich akci.

Pracuji ve firmé& Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct, kter4 se zabyva prodejem
lukd, kusi a pfisluSenstvi, poskytuje k nim servis a provozuje vefejnou lukostielnici, &i

poféda akce pro firmy.

Na této firmé bych chéla ukazat, jak je mozné podnikat v lukostielbg, jak ji vnimaji
zakaznici a jak by bylo mozné tuto firmu vylepsit. Na ndzorném piikladé bych chtéla
dokéazat, ze v Ceské republice je mozno v tomto oboru podnikat, rozifovat se a byt

pfitom podnikem, ktery ma zisk.



1.2 CIiLE A UKOLY

Cil prace:

Hlavnim cilem této diplomové prace je vytvorit navod, jak je mozné podnikat v oblasti
lukostielby. Moznosti vtomto oboru jsou popsany a zkoumany na konkrétnim
podniku, ktery jiz v oblasti lukostfelby funguje. Budu hodnotit funkénost firmy,
moznosti rozSifovani a spokojenost zdkaznikli s firmou Stanislav Vidim — Jasa
Archery Direct, s tim, Ze tento koncept je mozno pouzit pfi rozSifovani jiz existujici

firmy &i pfi zaloZeni nového podniku v oblasti lukostielby.

Ke splnéni tohoto cile provedu tyto ukoly:

e vypracuji podnikatelsky plan
Zde podnik popisi a zhodnotim z ekonomického pohledu, véetné analyzy SWOT.

e vypracuji marketingovy plan
Zde hlavné rozpracuji marketingovy mix.

e provedu kvantitativni marketingovy vyzkum
Pfi tomto Ukolu sestavim dotaznik, oslovim vhodné respondenty, zpracuji vyplnéné,

dotazniky a zanalyzuji ziskana data.

e provedu kvalitativni marketingovy vyzkum
Pfi tomto vyzkumu se zaméiim na ziskani motivli navstévy lukostrelnice, oslovim

vvvvv

ziskana data.



3. TEORETICKA VYCHODISKA RESENEHO PROBLEMU

3.1 PODNIKANI

Definice podnikani dle Kotlera

Podnikéni je soustavna ¢&innost provadénd samostatné podnikatelem vlastnim
jménem a na vlastni odpovédnost za Ucelem dosazeni zisku. V souladu s pravni
dpravou v Ceské republice se rozliSuje Zivnostenské podnikani a podnikani

nezivnostenské.

Rozhodnui o zahajeni podnikani by méla prfedchazet seriézni Uvaha se zvazenim

vSech pro a proti, keré s sebou toto rozhodnuti nese.

Motivy pro zahajeni podnikani dle Kordaba a Mihaliska

Duavody pro zahdjeni podnikéni jsou riznorodé, pocinaje romantickymi pfedstavami
¢i ndhodami a konée konkrétnimi Zivotnimi osudy mnoha lidi.
Pfehled typickych divod(l zahdjeni podnikani:

Sebezachovny pfistup k podnikani

Relativné pocdetna skupina nezaméstnanych nebo osob, jejichz zaméstnani je
ohrozeno, se upina k podnikéni jako k posledni nadgji ,sebezachovy”. Znacna cast
téchto potencialnich podnikatelli ma vSak o podnikani idealistické predstavy a pfijima
vétsi rizika, nez je unosné. Vétsinou tato skupina lidi neni vybavena ani potfebnym
kapitalem, ani vzdélanim vhodnym pro podnikani.

Romanticky pfistup k podnikani

Takto zaéinaji vétSinou nadSenci pro uritou ¢innost nebo mladi lidé. Na zakladé
jednostrannych informaci &i pfedstav se pusti do podnikani. Casto si neuvédomuji,
ze ostatnimi neni akceptovano pravé to, co povazuji za zajimavé oni. V horS§im
pfipadé muze naivnost podnikatele smérfovat k objednéni velkych objeml zbozi a
konc€it pfekvapenim, ze toto zboZi nejde na odbyt. Dodavatelé ale zadaji splaceni

faktur apod. Tento pfistup se nevyskytuje zdaleka ojedinéle.
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Podnikatel rozsévac

A7

Jde o podnikatele, ktefi hyfi fadou napadu, ¢asto i originalnich. Otazkou je, zda jsou
v danych podminkach realizovatelné. Jsou jim cizi myslenky omezujici jejich jednani,
jako je zpracovani kalkulace, rozpoétli, vedeni Ucetni evidence, vypoctl, kolik si
mohou dovolit vynalozit na reklamu apod. Piili§ se nestaraji o dotazeni projektu do
konce a pokud se nedafi, pfichazi s novym ndpadem. KoSaty strom tohoto typu
podnikani ma mnoho suchych vétvi, tedy mnoho ztratovych aktivit, které jsou spiSe

pfanim podnikatele, nez odrazem reéiné potieby.

Podnikani zkusmo

VétSinou jde o soubé&zné podnikani (podle zivnostenského zakona, svobodné
podnikani umélcl apod.) s pracovnim pomérem. Podnétem k podnikdni muze byt
snaha zvySit své osobni pfijmy, ovéfeni svych podnikatelskych schopnosti,
zvédavost € napodobovani jinych apod. Prikladem mize byt pfileZitostny prodej
(napf. kosmetiky), nabidka pojistnych produktl (externi agent), provozovani
drobnych sluzeb, chov zvirat.

Rentiérské podnikani

I’H

Typické ,podnikani” viastnik( realit, ktefi nemusi mit ani invenci, ani zdjem skute¢né
podnikat. Ziskali ur€itou nemovitost a podnikani je formalni strankou legalizace

pfijm0 z jejiho pronajmu.

Podnikani vyslancut

Rada zadinajicich nebo i Usp&3nych podnikateld a podnikil se nachdzi v pozici
~velvyslancl“. Podnikatelé, mlze jit o zaméstnance nebo zaéinajici podnikatele, jsou
obchodnimi zéstupci domacich a zejména zahraniénich podnikatelskych subjekt(,
které takto postupné ziskavaji pozice na lokalnim, regiondlnim & narodnim trhu.
Efekt ¢eského podniku je dogasny v podobé relativné vysokého rabatu s malym
vlastnim rizikem. Podnik je v8ak zcela spojen ,pupeéni Silirou” s pilotnim subjektem

a je na ném pIné zavisly.

Exkluzivni podnikani

Relativné malo podnikatelll — odbornikdl, umélcll a podnikll je schopno nastavit
exkluzivni standard sluzeb a produktl, napf. pravnici, navrhafi, 1ékafi, projektanti

atd., a dale tento standard udrovat & rozvijet. Casto takto zaéinaji podnikat
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zaméstnanci nékterych Spi¢kovych pracovist, ktefi opoustéji svého zaméstnavatele a
vyuzivaji ziskané know-how pro svoji vlastni podnikatelskou ¢innost. Nemivaji
obvykle ani potize s poCateé¢nim kapitdlem. Leckdy podnikaji paraleiné a poté

s sebou odvadéji i na sebe navazané zakazniky.

Tento typ podnikdni je vzdy rizikem, ztrdtou a mementem pro puvodni
zaméstnavatele, aby si vhodné, zpravidla formou pracovni smlouvy, tyto Spickové

pracovniky zavazali.

Expanzivni podnikani

Jde o podnikdni podloZzené napadem a pfimé&fenym Sté€stim na dobu zahjeni
podnikani. Jinymi slovy podnikatel pfiSel v pravou dobu na pravé misto s pravym
produktem, o ktery byl zna¢ny zajem. Béhem nékolika let se podnik rozvinul do

znacnych rozméru a ¢asto sehrava vyznamnou lokalni &i narodni roli.

Podnikdni jako poslani

Rada lidi za&ina podnikani ze stavovské, rodinné & naboZenské cti. Tito lidé pies
veskeré piekazky vidi v podnikani poslani. Pravé pficiny mohou byt rdzné
,seberealizacni“ momenty — ,pracuj sam na sebe, zkus si vést vlastni podnik apod.”
Tito podnikatelé maji obvykle zcela jasnou strategii podnikani, ¢asto i vyhranénou
Zivotni filozofii. Jde o ur€ity Zivotni styl.

Jinym dilvodem patfit do této skupiny podnikani je udrzeni tradice rodinného

podnikani, pokracovani ve vedeni rodinného podniku.

Tiché podnikani

Existuji dvé formy tichého podnikdni. Legdlni podle obchodniho zakoniku a
nelegélni. V obou piipadech tichy spolecnik vystupuje ¢asto jako véfitel, ktery pujéil
finantni kapitdl a ofekava jeho zhodnoceni, aniz by se sam piimo podnikani
zucastnil. Mozné jsou i piipady, kdy tichy spoleénik vystupuje jako subdodavatel,
nepfimy kupec majetku (nemovitosti), poradce, pronajimatel apod. Obvykle nemiva,
casto ani nepotiebuje, opravnéni k podnikani, kieré ma oficidlné registrovany

podnikatel.
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Existuje v8ak i pogetna skupina lidi, ktefi by nemohli ziskat opravnéni k legalnimu
podnikdni nebo jsou blizci riznym statnim institucim a nechtéji své aktivity
zvefejfiovat, pficemz mohou svého postaveni & vlivu vyuzit ve prospéch

»podnikatelskych aktivit* daného podnikatelského subjektu.

Lze uvadét mnoho dalSich divod( k zahajeni podnikani. Posledni pfipad jiz naznagil,
ze vedle legdlnich forem podnikani, existuji i pfiklady, kdy urcitd podnikatelska
aktivita mize snadno pifekrodit pravni ramec a sklouznout do nelegainiho podnikani.
Stejné jako legaini podnikani i nelegaini podnikani mize mit fadu podob, které

mohou byt vice &i méné zastiené:

Nezakonné provozovnani podnikatelské éinnosti

e provozovani podnikatelské €innosti bez piislusného opravnéni,

e provozovani podnikatelské ¢&innosti (sice pod rouskou podnikatelského
opravnéni), ale piné &i ¢astecné zamérené na nelegalni podnikatelské aktivity
(prodej drog, provozovani prostituce, lichva apod.),

o podnikéni probiha dle pfislusného opravnéni a je zaméreno na legalni pfedmét
podnikani, nicméné podnikatel (napf. v zajmu dspor) porusuje & nedodrzuje
nékteré pfedpisy (napf. ekologické, bezpeénostni, hygienické apod.), prodava

pasované zboZi apod.

3.2 PODNIKATEL

Definice podnikatele

,Uloha podnikatele spog&ivéa v reformaci nebo v revolucionizmu vyrobnich metod na
zakladé vyuzivani vynalez(i ¢i, feteno obecnéji, nevyuzitych technologickych
moznosti pro vyrobu nového zboZi nebo pro vyrobu starého zbozi novym zputsobem,
odhalovani moznych zdrojii dodavek materiald nebo odbytist pro vyrobky na zakladé
reorganizace nového odvétvi“ (Kordab,Mihalisko dle Schumpetera, 2005, s.7)

Podnikatel se vyznaduje jednanim, které zahrnuje:

1. chopeni se iniciativy,

2. organizovani a reorganizovani socialné-ekonomickych mechanismi za uéelem
premény zdrojli a situaci v prakticky vysledek a

3. zakalkulovani rizika nedspéchu (Korab,Mihalisko dle Shapera, 2005, s.7)
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.Lodnikatel ve svém jednani vytvafi cosi nového, €emuz ndlezi hodnota
prostiednictvim vynakladani potfebného &asu a Usili, pfebirdni doprovodnych
finanéinich, psychickych a spoletenskych rizik a ziskavani vysledné odmény

v podobé penézniho a osobniho uspokojeni.“(Hisrich,Peters 1996, s.273)

Podnikatelem je:
¢ osoba zapsana v obchodnim rejstfiku,
¢ osoba, kterd podnika na zékladé Zivnostenského opravnéni,
e osoba, kterda podnika na zakladé jiného nez zZivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpish
e osoba, kterd provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsana do evidence podle

zvlastniho predpisu. (obchodni zdkonik, 1991)

Zakladni kameny uspésného podnikatelstvi z hlediska podnikatele(dle
Koraba, Mihaliska, 2005,s. 9)

Technickd zruénost | Manazerské schopnosti
Znalostl o vyrobku, sluzbdch Marketing
Finence
Porozuméni trhw/ssktoru ] Lidské 2dioje
Osobni viastnosti

. ————]

inovativnost

rozhodnost

vnéjsi zameéieni
YmMovost

Obr. 1. Zakladni kameny UGspésného podnikatelstvi z hlediska podnikatele (dle Koraba,
Mihaliska, 2005,s. 9)

Zakladni stavebni kameny uspésného podnikatelstvi jsou tfi. Prvni z nich zahmuje
technickou zruénost, na které bude budouci podnikatel stavét. Jedna se nejenom o
technickou zruénost, ale i o znalosti o budoucim vyrdbéném vyrobku nebo
provozovanych sluzbach a porozuméni sektoru, na némz bude jako budouci
podnikatel operovat. Druhy stavebni kdmen postihuje manaZerské schopnosti
daného ¢lovéka. Mimo jiné téz znalosti marketingu, financi a lidskych zdroji. Treti

stavebni kdmen postihuje osobni vlastnosti — osobnostni vybaveni ¢&lovéka,
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budouciho podnikatele. Jeho inovativnost, rozhodnost, schopnost pro praci vtymu a

tzv. vnéj§i zaméreni. Vné&jSi zaméfeni znamend schopnost sledovat, co se déje

v okoli, jaké zmény nastavaiji, jaké trendy v daném oboru existuji apod.

Viastnosti iispé3ného podnikatele (voiné dle Kordba,Mihaliska, 2005)

Vytrvalost

Jak bylo nazna€eno, podnikani je b&h na delSi trat. Podnikani patfi do oblasti
socidlné ekonomickych jevl, pro které je pfiznaéna vysokd mira setrvacnosti.
Reakce na podnikatelské zasahy se neprojevi okamzité, ale s asovym odstupem.
Pfipadné nezdary nesmi podnikatele odradit od dalsi &innosti. Z nezdar by mél

Eerpat pouceni, aby se jich napfisté vyvaroval.

Sebedlvéra

Podnikatel musi mit divéru ve vlastni schopnosti. Musi umét zhodnotit rizika, neustu-
povat pifed pfekadzkami a diléimi nelspéchy. Je pochopitelné, Ze sebedlvéru
podnikatell posiluji diléi Gspéchy, ale i informovanost podnikatele a pecliva pfiprava

na naroéna jednani, rozhodnuti apod.

Odpovédnost

Podnikani je spojeno s odpovédnosti. Nejde jen o pravni ruéeni, dané pfisluSnym
typem pravni formy podnikdni, ale o fadu aspektd moralni odpovédnosti. Podnikatel
odpovida za své zavazky dodavatelm, za dodrzeni smluvnich podminek svym
zakaznikim, za dodrzeni pracovnich smluv svym zaméstnanc(im, za placeni dani, za
dodrzovani zédkonu apod., ale i za ochranu Zivotniho prostiedi a je také zodpovédny
viéi spoleénosti. Nezodpovédnost v téchto vztazich se pochopitelné negativné
projevi v postojich dodavatelll, zdkaznikl, zaméstnancl, znamena sankce ze strany

statnich instituci apod.

Informovanost

Uspésny podnikatel, stejné jako manazer, musi mit &ast pfedpokladii vrozenych a
¢ast ziskanych vzdé&lanim, praxi, Zivotnimi zkuSenostmi apod. | kdyz mlze byt
pfedmétem akademickych sportl, v jakém poméru se tyto faktory vyskytuji u uréitého
uspésného podnikatele €i manaZzera, faktem je, Ze i pro podnikatele jednoznacné
plati konstatovani, ze ,Stésti preje pfipravenym.” V tomto sméru hraje

nezastupitelnou Ulohu informovanost podnikatele a jeho schopnost tyto informace
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hromadit, tfidit, vyhodnocovat a pouzit k rozhodovani. Podnikatel by si mél vybudovat
a vyuzivat co nejkvalitnéjsi informaéni kandly, aby prabézné ziskaval aktudlni
informace o zakaznicich, konkurentech, situaci na trzich zbozi, kapitalu, prace, vyvoiji

ekonomické i politické situace atd.

Iniciativa
Podnikatel by mél konat dfive, nez jej nékdo upozomi, pfipadné nez je ke konani
udalostmi donucen. Reaktivni (pfizplsobovaci) chovani je sice pohodiné, méné

rizikové, ovdem nemusi pfinaset Zadouci efekty.

Monitoring a vyuZziti pfilezitosti a svych silnych stranek

Podnikatel by mél znat své prednosti a umét je vyuzivat. Kazda jeho pfednost by jej
méla vést k rozvoji jeho ostatnich stranek i k rozvoji jeho podnikani. Nemél by se
uzavirat do ulity vlastniho stavajiciho podnikani. Neustale by mél sledovat vyvoj okoli

a zkoumat, zda pro jeho podnikani nevzniké zajimava pfileZitost.

Koncepce cena - kvalita - flexibilita

Ma-li byt podnikatel profesiondlem ve svém oboru, musi za samoziejmé povaZovat
zakladni konkurenéni atributy: cenu, kvalitu, flexibilitu. V souéasném trznim prostifedi
jiz nestaci spoléhat na naldkani zdkaznik( na nizs$i cenu, ale jako samoziejma se
stava kvalita produkce a stéle €astéji i pruzné reagovani na pozadavky zékazniki —

jak Casové, tak pfizplsobeni dodavky potfebam zakaznika.

Usili o tispéch

Uspéch ma dvé stranky — objektivni a subjektivni. Objektivni stranka Gspé&chu
podnikani Ize vyjadrit zejména hospodarskym vysledkem (ziskem), pfipadné jinymi
formami - napf. zhodnocenim majetku jak firmy, tak osobniho majetku podnikatele.
Vysledek hospodareni podniku ma tii zakladni ulohy:

e vyjadfuje ekonomickou (finanéni) d€innost podnikani,

¢ je zdrojem finanéni odmény podnikatele za pfevzeti rizika,

e je finanénim zdrojem reprodukce podnikani.
Subjektivni stranka uspéchu podnikani je vysledkem vnimani jedince nebo skupiny

lidi. Pro vétSinu podnikatel(l je rozhodujici zejména subjektivni obraz Gspéchu, ve
kterém se mohou zrcadlit dosaZzené hospodaiské vysledky, ale i to jak podnikatelska
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¢innost napliiuje pfedstavy podnikatele, pfispiva k jeho seberealizaci apod. Takze
nepfekvapi, Ze subjektivni a objektivni stranka nemusi byt v souladu. | kdyz
podnikani méfeno hospodarskymi vysledky mdze byt hodnoceno jako Uspésné,
podnikatele nemusi uspokojovat a mize dokonce vést k jeho demotivaci vzhledem k

pokracovani v podnikani.

Racionalni chovani

Trzni ekonomika vyZaduje, aby podnikatel uvazoval ve variantach, vybiral z riznych
alternativ, predikoval své podnikatelské aktivity, nebal se poustét do perspektivnich
projektl, v provoznich ¢&innostech disledné uplatioval hospodarné pristupy,
piipadné se fidil doporuéenimi ziskanymi z teorie. Zfejmé& se lze ztotoZnit se
zavérem, zZe Spatny vysledek podnikani je dan jen tremi moznostmi: bud' byl Spatny
plan, nebo podnikatel svlj plan svym Spatnym kondnim nenapinil, nebo nastaly
neocekdvané a nevhodné podminky podnikani, které se nedaly pfedvidat. V prvém a

druhém pfipadé vinu za neuspéch plné nese podnikatel.

Respektovani okolni reality

Podnikatel podnikd v prostiedi, ve kterém plati fada zakoni, existuje dana
demograficka struktura, infrastruktura atd., a kieré se globalizuje. Tyto skute€nosti

musi respektovat, popf. jim své podnikani pfizplsobit.
3.3 PODNIK

Definice podniku

Podnik je obchodnim zékonikem zroku 1991 vymezen jako soubor hmotnych,
osobnich a nehmotnych sloZzek podnikani. Nalezi knému i véci, prava a jiné
majetkové hodnoty, které patfi podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo
vzhledem ke své povaze maji tomuto Ucelu slouzit. Podnik je tak chapan jako objekt

pravnich vztah( nikoliv jako subjekt.

Vymezeni podniku (voiné dle Krafta, 2001)

Podnik vznikd na zékladé délby prace a z ni vyplyvajici specializace. Je oznaéenim
ekonomicko-pravniho subjektu tvoficiho jednu ze zakladnich forem organizace
ekonomiky v sou€asnosti.

Podnik predstavuje systém, ktery je souhrnem prvkl a vazeb mezi nimi
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usporadanych v uréité struktufe a ktery ma ucelovou funkci. Je ho nutné chapat jako
otevieny systém, majici vazbu na své okoli. Je tvofen €yimi zakladnimi prvky —

ekonomickymi, socialnimi, informaénimi a technickymi.

V relevantnim okoli podniku ma zvlastni vyznam stat, jeho hospodaiska politika,

zvlasté pak politika darfiova.

Zakladni rysy podniku:

e ekonomicka samostanost

e pravni subjektivita

Podnik pfedstavuje souhrn vécnych hodnot, pohleddvek a jinych prav a penézi
ocenitelnych hodnot, které slouzi k podnikatelské &innosti.

Podniky délime podle poétu zaméstnanclli na velké a malé (pfipadné stredni),
pii¢emz rizné prameny se liSi v kritérich tohoto déleni. Malé a stfedni podniky (SME)
maji v ekonomice nezanedbatelny vyznam. Jsou to zpravidla prvky ekonomiky

s velkym inovativhim potencialem.

Evropska komise stanovuje pro vymezeni SME tfi zékladni kritéria:
e pocet zaméstnancl
e rocni obrat nebo roéni bilanci

e nezavislost

Pocet zaméstnanctll odlisuje SME od ostatnich podnikli (SME maji méné nez 250
zaméstnancl). Skupina SME se tfidi podle tohoto kriéria na mikropodniky, malé

podnky a stifedni podniky (viz obr. &. 2)

Druhym kritériem je ro¢ni obrat (tj. vynosy, u platct DPH vynosy bez dané z pfidané
hodnoty), ktery nema piesahovat 40 mil. EUR, nebo roéni celkova bilance, j. bilanéni
suma nepfesahujici 27 mil. EUR. Evropskd komise si vymifiuje pravo tyto
kvantitativni hranice kazdé 4 roky posuzovat a pfipadné upravovat. Nezavislost jako
treti kritérium pro definici SME je chapano jako stav, kdy klasifikovany podnik neni
v majetku jednoho nebo vice podnikd s vice nez 25 % majetku, nebo hlasovaciho

prava. (Takto definovanou nezavislost lze pfekrocit ve dvou pfipadech, a to,
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zjednodusené feceno jedna-li se o podnik, ktery je viastnén investiéni spolecnosti,

nebo podnik s vysokou mirou diverzifikace kapitdlu mezi jednolivé vlastniky)

SME = malé a stfedni podniky

mikropodnik maly godnik stfedni podnik

_ pocet polst pocet

zaméstnancy zaméstnanc zaméstnancd _ |
0az?d 10 aZ 49 50 a2 249

neprekroCeni stanovené hranice roéniho obratu nebo hilanéni sumy

nezavislost

Obr. 2. Klasifikace SME (Kraft, 2001, s. 130)

Kazdy typ podniku ma své vyhody i nevyhody. Zakladni vyhodou malé firmy je
operativnost rozhodovani provazend moznosti provadét relativné rychle
technologické zmény, ménit sortiment vyroby. Vyhodou velké firmy jsou obvykle
nizké vyrobni néklady spojené s hromadnosti produkce. Velka firma zpravidla snaze
ziskdva uvér u bank, byva odoln&jsi vuci konjunkturdlnim vykyvim v disledku
diverzifikovanosti produkce. Podniky plsobi jak v materidlni, tak i nemateriélni sféfe,
ve vSech sektorech hospodarstvi (primami, sekundami, tercialni). V rdmci vSech
téchto sektorll je vytvareno bohatstvi, pficemz podnik je zakladnim subjektem

vytvaieni bohatstvi v ekonomice.

Podle pravni formy podnikani se firmy déli na: (volné dle Krafta, 2001)

l. Podnik jednotlivce

zaklada jej fyzickd osoba zpravidla na zdkladé Zivnostenského opravnéni, pfednosti

podniku jednotlivce I1ze zachytit v téchto bodech:

operativnost ve vztahu k trhu

e malé administrativni vydaje

podnikatel rozhoduje sam

fada vydajl je pouzitelna i pro osobni spofebu, i kdyz takovy vydaj neni darové
uznatelny v takovém rozsahu, v jakém bude vyuzi pro osobni spotfebu
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e nNizsi danové zatizeni

Mezi nevyhody, resp. rizika podniku jednotlivce se fadi:
e piné ruéeni za vysledky hospodareni
¢ kapitalova slabost
¢ nizké primeérné osobni pfijmy na hodinu prace u podnikatell
¢ zavislost na velkych firmach
¢ vykonavani nutné administrativni innosti v podstaté zdarma

¢ realné nebezpeéi nelspéchu a zéniku

Il. Obchodni spolecnosti

obchodni spoleénosti d&lime na osobni a kapitalové, v CR existuji 4 zékladni typy

verejné obchodni spoleénost
osobni
komanditni spoleéenost
obchodni spoleénosti
spoleénost s ruéenim omezenym
kapitalové
akciova spole¢nost

Obr. 3 Prehled obchodnich spoleénosti v CR (Kraft, 2001, s 131)

Verfejna obchodni spole¢nost (v.0.s.) je osobni spole¢nost, k jejimuz zaloZeni jsou
potieba alesport dva spole¢nici, vySe vkladu neni uréena. Nevyhodou v.o.s. je
zejména pliné ruéeni osobnim majetkem, vyhodou je zdanéni pfijml jako u podniku

jednotlivce.

Komanditni spole¢nost (k.0.) — k jejimu zaloZeni jsou rovnéz nutni minimalné dva
spoleénici, a o jeden v roli komanditisty, ktery ruéi jen do vySe vkladu, a druhy v roli
komplementare, ktery ruéi celym svym majekem. Komandini spole¢nost je na

rozhrani kapitdlovych a osobnich obchodnich spoleénsti.

Spoleénost s ruéenim omezenym (s.r.0.) je kapitalovou spoleénosti, jejiz minimalni
vklad je 200 000 Ké&. Muze ji zaloZit jen jedna osoba, maximalné jich vdak muize
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byt 50, spole¢nost ruéi svym majetkem, jednotlivi spoleénici do vySe svého vkladu.

Akciova spolecnost (a.s.) je rovnéz kapitdlovou spolecnosti. Zakladni kapital akciové
spolegnosti zaloZzené s verejnou nabidkou akcii musi €init alespoft 20 mil K&, bez
vefejné nabidky alespori 2 mil KE. MlzZe ji zaloZit 1 pravnicka osoba, nebo minimalné
2 fyzické osoby. Cést kapitalu a.s. je jiz pfi zakladani spole&nosti zpravidla ziskavéana
emisi akcii. Nové emise po zalozeni, resp. pfi rozvoji, pak umoziuji akciové
spolecnosti ziskavat dalsi potfebny kapital bez zavislosti na bankou poskytovanych

uvérech. Akcionafi ruéi za vysledky hospodareni pouze do vy3e svého vkladu.

Dal&i formou podnikani je:

Druzstvo — zaklada ho min. 5 ¢len, ma dvé funkce: podnikatelskou a uspokojovani
potieb ¢lent

Sdruzeni — neni pravnickou osobou, muize vzniknout spojenim samostatnych
spolec¢nosti, jednotlivel, ¢i obchodnich spoleénosti a jednotlivel za udelem dostazeni
spoleéného cile

Tiché spole€enstvi — tichy spole€nik poskytuje kapital, neu€astni se rozhodovani, ma

vSak podil na zisku

Cile podniku

Cilem podniku je dosahnout na zakladé pusobeni vstupl, tj. prace (zaméstnanci),
kapitélu (stroje, suroviny, penize), pldy (pozemky), co nejvétsich vystupl (vyrobki,
sluzeb), které jsou penézi vyjadieno vétsi nez vstupy o zisk.

Hlavnim cilem podniku je maximalizace zisku.

3.4 ZIVNOST

Dle zakona O zivhostenském podnikani z roku 1991 je Zivnost ,soustavna &innost
provozovana samostatné, vilastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za ucelem

dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zakonem®.

Zivnosti neni napf. &innost fyzickych osob Iékafd, Iékamikd, stomatologtl,
psychoterapeutll, provadéni archeologickych vyzkumd, pofadani loterii a jinych
podobnych her, hornicka &innost, vyroba elekifiny, provozovani rozhlasového a
televizniho vysilani a dalsi.

Zivnost miize provozovat fyzicka nebo pravnicka osoba, splni-li podminky stanovené
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zakonem O Zivnostenském podnikani, statni povoleni k provozovani zivnosti

(»koncese") se vyZaduje jen v pfipadech vymezenych timto zakonem.

3.4.1 VSEOBECNE PODMINKY PROVOZOVANI ZIVNOSTI (dle Zivnostentského

zdkona z roku 1991)

V&eobecnymi podminkami provozovani zivnosti fyzickymi osobami jsou:

e dosaZeni véku 18 let

e zpusobilost k pravnim Gkontm

¢ bezihonnost

o predlozeni dokladu o tom, Ze fyzicka osoba, pokud na tizemi Ceské republiky
podnikd nebo podnikala, nema dariové nedoplatky - doklad vyhotovi mistné
pfislusny urad

o predloZeni dokladu o tom, Ze fyzickd osoba, pokud na tizemi Ceské republiky
podnikd nebo podnikala, neméa nedoplatky na platbach pojistného na socialni

zabezpecéeni a pfispévku na statni politiku zaméstnanosti

3.4.2 ZVLASTNIi PODMINKY PROVOZOVANI ZIVNOSTI

Zvlastnimi podminkami provozovani Zzivnosti jsou odborna nebo jind zplsobilost,

pokud je zakon o Zivnosenském podnikdni nebo zviastni pfedpisy vyzaduiji.

3.4.3 ROZDELENIi ZIVNOSTIi DLE ZIVNOSTENSKEHO ZAKONA

rfemesiné

ohlasovaci vazané

Zivnosti volné

koncesované

Obr. 4 Rozdéleni Zivnosti dle Zivhostenského zdkona z roku 1991
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I. Zivnosti ohlagovaci

Zivnosti ohlasovaci jsou Zivnosti, pfi kterych neni tfeba zvladtniho povoleni. Zivnosti

ohlaSovaci délime na femesiné, vazané a volné.

Zivnosti femesiné

jsou mono-profesni ¢innosti vyzadujici odbornou zplsobilost ziskanou vyuéenim
voboru (§ 21 a § 22 Zivnostenského zakona) Jedna se napfiklad o kovaristvi,
zamecnictvi, nastrojarstvi, kovoobrabécstvi, slévarenstvi, opravy silniénich vozidel,
opravy pracovnich strojl, hodinéaistvi, vyroba, instalace a opravy elektrickych stroji a
pfistroji, brouSeni a leptani skla, zpracovani kamene, vyroba kosmetickych
prostfedkll, feznictvi a uzenafstvi, mlynaistvi, pivovarnictvi a sladovnictvi,
mlékarenstvi, pekarstvi, cukrafstvi, barveni a chemicka Uprava textilii, zpracovani
kGzi a kozeSin, truhlafstvi, zlatnictvi a klenotnictvi, opravy hudebnich nastrojq,
zednictvi, tesarstvi, pokryvaéstvi, klempifstvi, Stukatérstvi, podlahaistvi, izolatérstvi,
kominictvi, vodoinstalatérstvi, topenarstvi, montaz suchych staveb, kamnaistvi,
malifstvi, lakyrnictvi a natéracstvi, fotografické sluzby, hostinska €innost, kosmetické

sluzby, pedikura, manikura, holiéstvi, kadefnictvi.

Zivnosti vazané

jsou &innosti vyZadujici zvldstni odbomou zplsobilost podle zvlastnich predpist
(pfiloha &. 2 zivnostenského zakona). Jedna se napfiklad o vyrobu slitin drahych
kovl pro klenotnické a dentdlni tcely, vyrobu, opravy a montdz meéfidel, montaz,
opravy, revize a zkouSky vyhrazenych elektrickych zafizeni (od 50 V), montaz,
udrzbu a servis telekomunikaénich zafizeni, provozovani autoskoly, oéni optiku,
vykon zeméméfickych c&innosti, posuzovani vlivii na Zivotni prostiedi, technicko-
organizaéni ¢innost v oblasti pozamni ochrany, priivodcovskou ¢innost, poradenstvi a
diagnostiku, provozovani cestovni agentury, vodni zachranaiskou sluzbu, €innost
Ucetnich poradcll, vedeni uéetnictvi, vedeni dafové evidence, masérské, rekondiéni

a regeneracni sluzby, provozovani solarii, drezura zvirat.

Zivnosti volné

jsou Zivnosti, pro jejichz provozovani se nevyZaduje prokazovani odborné ani jiné
zpUsobilosti. K ziskani zivnostenského opravnéni pro Zivnosti volné musi byt spinény

vSeobecné podminky provozovani zivnosti (viz vySe kapitola 3.4.1).
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Il. Zivnosti koncesované

jsou €innosti, jejichz provozovani vyzaduje statni souhlas, vydavané podle zvlastniho
zdkona. Jedna se napiiklad o provozovani stfelnic, provadéni pyrotechnického
prazkumu, vyzkum, vyvoj, vyrobu, nieni, zneSkodfiovani, zpracovani, nakup a
prodej vybusnin, provadéni trhacich a ohfiostrojnych praci, sménarenskou ¢innost,
silniéni motorovou dopravu osobni, taxisluzbu, vnitrozemskou vodni dopravu, vyuku
a vycvik ve stielbé se zbrani, poskytovani technickych sluzeb k ochrané majetku a
osob, provozovani pohiebni sluzby, provozovani krematoria, sluzby soukromych
detektivll, podniky zajistujici ostrahu majetku a osob, provadéni vefejnych drazeb,

ocefiovani majetku a dalsi.

V souéasné dobé jsou zivnosti provozované na zakladé zakona €. 455/1991 Sb., ve
znéni pozd&jsich predpist tfidény dle OKEC (odvétvové klasifikace ekonomickych
¢innosti). Vyhodami tohoto tfidéni je snazsi orientace v zivnostech a provazanost na

Cesky statisticky UFad (statistika, vykaznictvi) a ostatni tfady.

3.4.4 NEOPRAVNENE PODNIKANI

Neopravnénym podnikanim je provozovani ¢innosti, ktera je predmétem zivnosti, bez
zivnostenského opravnéni pro tuto zivnost.Za neopravnéné podnikani se povazuje i

jednorazové a nahodilé provozovani Zivnosti po dobu jejiho pozastaveni.

3.4.5 PROCES ZiSKANi PRISLUSNYCH ZIVNOSTENSKYCH OPRAVNENI

1) Vypis z rejstfiku trestl

Nezavisle na tom, jakou Zivnost bude podnikatel provozovat, jako prvni ¢innost pfi
ziskani Zivnosti je nutné ziskat pro podnikatele jako zastupce spoleénosti vypis
z rejstiiku trestl. Tento vypis je dokladem o pravni beziihonnosti. Zadost o vypis je
mozné podat pfimo v sidle Rejstfiku trestli, Praha 4, Soudni 1. Kolkovy poplatek za

vypis je 50,- KE&. Vypis nesmi byt starsi 3 mésicu.
2) Zaplaceni spravniho poplatku

Spravni poplatek €ini 1000,- K& za jednu ohlaSovaci Zivnost, 2000,- Ké za Zadost o

koncesi a 10 000,- K& za zZivnost provozovanou primyslovym zplsobem. Poplatek je
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treba zaplatit poStovni poukdzkou nebo jinym zplUsobem a ustfizek o zaplaceni

predlozit s ostatnimi doklady pfi ohlaSeni Zivhosti nebo zadosti o koncesi.

3) Ohlaseni zivnosti volné, femesiné a vazané, zadost o koncesi
Ohlaseni zivnosti volné je tfeba provést na pfisluSném formuléfi u nejblizSiho
zivnostenského Uradu s ohledem na sidlo spole€nosti, obecniho (méstského)
ivnostenského Ufadu, v magistratnich méstech u Zivnostenského Gfadu dané
méstské €asti. Ohlaseni zivnosti femesiné, vazané a podani zadosti o koncesi je
tfeba podat u Okresniho Zivnostenského Gfadu nebo u Zivnostenského tradu
magistratnich mést Brna, Ostravy a Plzné a dale pak u Obvodnich Zivnostenskych

uradd na uzemi mésta Prahy s ohledem na sidlo spole¢nosti.

Potfebné doklady:

e vypis z rejstfiku trestl odpovédného zastupce ne starsi 3 mésicl

¢ doklad prokazujici odbormou zplsobilost odpovédného zastupce, pokud ji zdkon
vyZaduje

¢ doklad o zaplaceni spravniho poplatku

e doklad o tom, Ze odpovédny zdstupce nema vici Uzemnim finanénim organim
statu dafiové nedoplatky. Doklad vyhotovi mistné pfislusny finanéni urad.

e original zakladaci listiny nebo jeji ifedné ovérena kopie

« doklady o odbomé nebo jiné zpiisobilosti, pokud je vyZaduje Zivnostensky zakon
nebo zvlastni predpisy, odborna zplsobilost u ohlasovacich Zivnosti volnych
neni vyZzadovéana

o doklad o vlastnickém nebo jiném pravu k objektu nebo mistnostem, v nichz ma

své sidlo

3.5 PODNIKATELSKY PLAN

3.5.1 PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatelsky plan predstavuje zakladni dokument, ktery pomaha definovat cile
podnikatelské ¢innosti a zplsoby jejich dosazeni. Podnikatelsky plan je pisemny

¥4

material popisujici v8echny podstatné vnéjsi i vnitini faktory, které souviseji se
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zaloZzenim a rozbéhem podniku. Slouzi téz jako vhodny nastroj pfi fizeni podniku v
obdobi riistu nebo jako podklad pfi zadosti o ziskani zdroji pro financovani podniku.
Tehdy, kdyz si chce podnikatel ovéfit, zda nékteré akce na trhu jdou provést, néktery
vyrobek I|ze vyrobit a prodavat, slouzi potom také jako takzvana studie
proveditelnosti. Podnikatelsky plan tedy zvySuje nadéji, Ze se podnik dostane tam,
kam se plvodné chtél dostat. Vyraznym zplisobem snizuje i riziko netdspéchu. (volné
dle Koraba,Mihaliska, 2005)

Definice

sPodnikatelsky plan je pisemny material zpracovany podnikatelem, popisujici

wew s

podniku.“(Hisrich, Peters, 1996, s. 327)

O podnikatelském planu se nékdy také miuvi jako o jakémsi ,autoatlasu”, ktery
obsahuje odpovédi na otdzky typu: kde jsme nyni, kam chceme jit a jak se tam

chceme dostat.

3.5.2 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU (voiné dle Kordba,Mihaliska,
2005)

Titulni strana

Podava struény vyklad obsahu podnikatelského planu, obvykle by zde mély byt

uvedeny skuteénosti, jako:

e nazev a sidlo spole¢nosti
¢ jména podnikatell a spojeni na né (telefon, e-mail)
e popis spolegnosti a povaha podnikani

e zplsob financovani a jeho struktura

Titulni strana uvadi zékladni koncepci, kterou hodla podnikatel rozvijet.

Exekutivni souhrn

vvvvvv

podnikatelského planu — hlavni myslenka podnikatelského zaméru, silné stranky,

o&ekavani, struéné tabulky finanéniho planu — vyhledu né&kolika let. Ukolem souhmu
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je v maximaini moZné mife podnitit zajem potenciélnich investor(. Investofi se totiz
na zékladé exekutivnino souhrnu rozhoduji, zda ma vyznam procist podnikatelsky

plan jako celek, a proto je nutné této kapitole vénovat mimofadnou pozornost.

Analyza odvétvi

V této ¢asti je nutné zohlednit celou fadu faktort. Patfi sem zejména

analyza konkurenéniho prostiedi

e analyza odvétvi z hlediska vyvojovych trendl a historickych vysledki

analyza zakaznikl

na zakladé provedeni segmentace trhu vytipovani cilového trhu pro podnik.

Popis podniku
Kli€¢ovymi prvky v této ¢asti podnikatelského planu jsou:
e vyrobky nebo sluzby
o umisténi/ lokalita a velikost podniku
¢ prehled personélu podniku, organizaéni a funk&ni schéma
o veskeré kancelarské zafizeni a jiné technické vybaveni

e priprava podnikatele — znalostni vybaveni a pfedchozi praxe &i reference

Vyrobni plan

Zde by mél byt zachycen cely vyrobni proces. Pokud nejde o vyrobni podnik, nazyva
se tato €ast ,obchodni plan“ a mél by obsahovat informace o nakupu zbozi a sluzeb,
potiebné skladovaci prostory atd. Pokud jde o poskytovani sluzeb, tato &ast
podnikatelského planu se tykd popisu procesu poskytovani sluzeb, vazbu na
subdodéavky a tim opét hodnoceni vybranych subdodavatel(.

Marketingovy plan
Tato kapitola je dllezitou souédsti podnikatelského planu, nebof objasfiuje, jakym

zplisobem budou vyrobky nebo sluzby distribuovény, ocefiovany a propagovany.

Organizaéni plan
V této &asti podnikatelského planu je popsana forma vlastnictvi podniku (osobni

vlastnictvi, obchodni spole€nost...). V pfipad& obchodni spoleénosti je nutné

detailnéji rozvést informace o managementu, dle pfislusné pravni formy Udaje o
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obchodnich podilech, atd. Dale je zde shrnuta celd organizace ¢&innosti uvnitf

podniku.

Hodnoceni rizik

Pfed kazdym vyvstavaji urcita rizika. Je dilezité, aby podnikatel tato rizika rozpoznal
a pfipravil si uginnou strategii k jejich zvladnuti. Nejvétsi rizika mohou plynout
z reakce konkurence, ze slabych stranek marketingu, vyroby & manaZerského tymu
nebo technologického vyvoje. Pro podnikatele je Zadouci tato rizika analyzovat a

pfipravit alternativni strategie pro pfipad, Ze se nékteré ze jmenovanych rizik projevi.

Finanéni plan
Finanéni plan tvoifi neméné dllezitou soudast podnikatelského planu. Zabyva se
tfemi nejdllezit&jSimi oblastmi, jimiz jsou:
» pifedpoklad pfislusnych pfijmu a vydaji s vyhledem alespori na 3 roky. Jsou zde
zahruty o€ekavané trzby a kalkulované naklady
» vyvoj hotovostnich tokl (Cash-flow) v pfistich alespori 3 letech
e odhad rozvahy (bilance), ktera poskytuje informace o finanéni situaci podniku

k uréitému datu

Pfrilohy (podpiirna dokumentace)

Zde jsou obvykle uvedeny informativni materidly, které neni nutné zaélenit do
samotného textu. Prikladem takovych informativnich materiali mohou byt
korespondence se zdkazniky &i dodavateli, pfipadné informace z primarniho
vyzkumu, atd.

3.5.3 MARKETING A MARKETINGOVY PLAN PODNIKU

Marketing a marketingové planovani tvori velmi vyznamnou &ast ¢innosti kazdého
podniku, protoZze zdkladem podnikatelského Uspéchu je Uspésné uplatnéni vyrobki
¢i sluzeb na trhu.

3.5.3.1 MARKETING

Definice marketinqu

»Marketing je procesem planovani a naplfiovani koncepce, ocefiovani, propagace a

distribuce myslenek, vyrobk(l a sluzeb, ktery sméfuje k uskutecnéni vzajemné
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vymény, uspokojujici pofeby jedinci a organizaci.“ Tato definice byla pfijata
Americkou marketingovou spoleénosti v r. 1985. (Cdslavovd dle Hordkové, 2000)

Marketing je socialni proces, pfi kterém jednotlivci a skupiny ziskavaji to, co si pfeji a
co potiebuiji, prostfednictvim tvorby, nabidky a smény hodnotnych produktl a sluZzeb
s ostatnimi (Kotler, 2006)

Marketing je proces planovani a implementace koncepci, cen, propagace a distribuce
ideji, zbozi a sluzeb pro vytvafeni smeén, které uspokojuji cile jednotlivel a
organizaci. (Kotler, 2006)

3.5.3.2 MARKETINGOVY PLAN PODNIKU (voiné dle Kordba,Mihaliska, 2005)

I. Cil marketingového planu

Obecné muze byt cilem zajisténi klientely, zvySeni obratu firmy, zména image,
zvySeni podilu na trhu, minimalizace podnikatelského rizika atd. Zalezi, v jaké fazi

zivotniho cyklu produktu se firma nachazi, od toho se pak odviji cil.

Il. Cilova skupina

na jaké zakazniky se firma soustredi

lll. Rozpracovani marketingového mixu

planovani marketingovych nastroju

IV. Interni audit

firma hodnoti své vlastni prostiedky, které ma k dispozici
e materidlni zdroje
e personalni zdroje

e finanéni zdroje

V. Externi audit

e porovnani s konkurenci
e vymezeni silnych a slabych stranek vi¢i konkurenci

e naroky na personal ve vztahu ke konkurenci
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VI. Zpracovani vysledkt analyzy SWOT

SWOT - obvykla projekéni marketingova metoda
e S (strengths) — analyza silnych stranek firmy
e W (weakness) — analyza slabych stranek firmy
¢ (opportunities) — analyza pfilezitosti

e T (threats) — analyza hrozeb

3.5.3.3 MARKETINGOVY MIX (voiné dle Kotlera, 2006)

Pojem marketingovy mix byl definovan v roce 1948 N. H. Bordenem.

Zakladem teorie marketingového mixu je predpoklad, Ze podnik nepouziva
marketingové nastroje jako souhrn jednotlivych opatieni, ale jako vnitiné sladény
celek, jehoz Ukolem je zajistit optimaini vysledek na trhu. Pro lepSi ilustraci
marketingového mixu Borden pouziva srovnani se smési tésta na kola¢, takzvany

cake mix.

,Chut t&sta mizZete vylepsit, zvySite-li mirné podil jedné slozky napf. cukru. Budete-li
vS8ak zvySovat podil cukru bez ohledu na mnozstvi ostatnich slozek, tésto jenom
zkazite. U tésta stejné jako u marketingového mixu zalezi vysledek na spravné
kombinaci vSech slozek. Oddélené vylepSovani jednotlivych soucasti k Zadnému
efektu nevede.” (Kotler dle Bordena, 2006)

Ve vyvoiji teorie i praxe marketingu se objevuji rizna pojeti a popisy marketingovych
nastroji v rizném poétu a strukture. Od nejmensiho poétu dokonce tii nastrojli, az po

osmi nastrojové mixy v marketingu sluzeb. Nejzndméj$i je ale c&lenéni, kdy
marketingové nastroje jsou uspofadany do étyf zakladnich skupin - étyf P.

¢ Product - produkt (vyrobek, sluzba nebo myslenka)
e Price - cena
¢ Place - misto, distribuce

e Promotion — propagace

V oblasti sluzeb byva mix étyi P rozSifen na mix sedmi P:

» People - lidé
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¢ Prezentation - prezentace

e Process — proces

Produkt

Produktem rozumime hmotny i nehmotny statek, jenz je pfedmétem zajmu urdité
skupiny osob ¢&i organizace. V marketingu je produkt pojimén Sifeji nez v béZzném
zivoté. Timto terminem se oznacuje celkova nabidka zdkaznikovi — tedy nejen zboZzi
nebo sluzba samy o sobé, ale také dal$i abstrakini nebo symbolické skutecnosti,
jako prestiz vyrobce &i prodejce, obchodni znacka, kultura prodeje a daldi. Navrh,
vyvoj a zavadéni spotiebitelsky atraktivniho produktu jsou podstatnou sou&asti

moderniho marketingu.

Cena

Pro vétSinu spotiebitelll je cena mirou hodnoty vyrobku, nebot udava, jakého
mnozstvi penéz se musi vzdat, aby vyménou ziskal nabizeny produkt. VySe ceny
uzce souvisi se stimulaci odbytu: nizké ceny obvykle motivuji ke koupi ekonomicky
uvazujici spotrebitele, vysoké ceny Iuxusniho zboZi jsou naopak symbolem
vyjime€nosti nebo exkluzivnosti a podnécuiji ty zdkazniky, ktefi vlastnictvim daného
produktu vyjadfuji své socidlni postaveni, zivotni styl, osobni vliv apod. Vyse ceny je
omezena naklady na jedné strané a poptavkou na strané druhé.

Distribuce

Distribuéni systém zprosiedkovava cestu produkiu od vyrobce ke spotiebiteli.
Zakladnimi institucemi distribuce produktu jsou velkoobchod a maloobchod. B&znymi
funkcemi distribuéniho systému jsou napfiklad preprava zbozi, skladovani, prodej,
kompletace zakoupeného zboZi, servis a poskytovani dvéru. Distribuéni systém
poskytuje spotiebiteli zejména dvé vyhody, a to vyhodu prostorovou a &asovou,
nebot umoZfiuje 2adany produkt zakoupit v mistech a vdobé& pro zakaznika

pirthodnych.

Propagace

Propagace je velmi dlleZitym nastrojem marketingu, ktery zprostfedkovava
informaéni tok zplUsobem vyhodnym pro obé& zicastnéné strany. Pro vyrobce
predstavuje nejméné nakladny pfistup k trhu znaéného rozsahu. Spotiebiteli pfinasi

uzitek v podobé zprav, které pfispivaji k jeho snazsi orientaci na daném trhu a tedy
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k uskuteénéni vyhodnéjsi volby pfi nakupu zbozi nebo sluzby.
Zakladnimi nastroji propagace jsou reklama, podpora prodeje, publicita a osobni

prode;.

Reklama

jakdkoli placena forma nepiimého predstaveni a propagace zbozi, sluzeb Cdi
mySlenek. Je jednim z nastrojli, jehoz firmy uzivaji k pfesvédéovani &i ovliviiovani

potencidlnich zédkaznikd. Je Sifena prostfednictvim nejriiznéjsich médii propagace.

Stejné jako ostatni propagaéni nastroje je i reklama uzivana k posileni prodeje zbozi
¢i sluzeb, vyrabénych nebo poskytovanych firmou. Tohoto zaméru Ize docilit nékolika

zplsoby:

ziskat nové uzivatele, ktefi dosud produkt nekupovali a neuzivali

znovu ziskat staré uzivatele, ktefi jiz produkt neuzivaji

ziskat na svou stranu uzivatele konkurenc¢nich produkt(

posilit vérnost ze strany téch zakazniku, ktefi stridaji varianty kupovaného zbozi

a pfitom Z&dné z nich nedavaji vyraznou pfednost

zvysit spotfebu produktu sou€asnymi uZivateli

Publicita

Publicitou se rozumi nepfima stimulace poptavky po vyrobku, sluzbé& & myslence,
kterou organizuje nezavisla instituce umisténim komeréné vyznamné zpravy
v tisténém sdélovacim prostiedku nebo pochvalnym predstavenim produktu
v televizi, rozhlase apod. Tato hodnoceni nejsou placena propagatorem produktu.
Nezdvisla sdéleni plsobi podstatné divéryhodnéji nez placené formy propagace.

Jednd se o nepiimou propagaci firmy nebo jejich vyrobk ¢i sluzeb.

Publicitou se také rozumi tzv. styk firmy s vefejnosti (public relation). Vztah
k vefejnosti je zaméfen na pozndvani zajmd a postojii vefejnosti. Uelem &innosti
v oblasti vztahu k vefejnosti je uvést do pfijatelného souladu zajmy vefejnosti a zajmy
vedeni firmy. Vefejnosti se rozumi zakaznici, zaméstnanci, akcionafi, investofi,

reprezentanti statnich instituci a obyvatelstvo.
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Publicita organizovana firmou byva uskute¢fiovana prostiednictvim zpravodajskych
¢lankd pfipravenych ke zvefejnéni v internich podnikovych publikacich nebo na
schizich a shromazdénich. Firmy se ¢asto predstavuji také prostrednictvim tiskovych
konferenci nebo projekei filmovych a jinych zaznama. Velmi dileZitou formou vztahu

k vefejnosti je sponzorska €innost.

Podpora prodeje

Podpora prodeje miva podobu kratkodobych obchodnich podnétl stimulujicich
spotiebitele nebo odbératele ke koupi vyrobku ¢i sluzby. Zejména jde o rizné formy
cenovych zvyhodnéni — kupdny, bonusy, rabaty. K jejim vlastnostem patfi:

e Uspésné piitahuje pozornost spotiebitele

¢ je motivem k rychlé koupi

e pro zdkaznika pfedstavuje Ustupek ze strany prodejce nebo vyrobce a je zdrojem

spotiebitelovy vyhody

Podniky uplatriuji podporu prodeje tehdy, jestlize se snazi o dosazeni rychlé a silné
odezvy spotiebitele. Uginek byva kratkodoby a nevede k upfednostiiovani vyrobku
nebo sluzby konkrétniho producenta v delSim éasovém obdobi.
Zatimco reklama presvédéuje o dlvodu koupé, podpora prodeje predstavuje
konkrétni motiv koupé: vzorky, kupény, rabaty, slevy, bonusy, zvyhodnéna baleni,
zkuSebni uzivani vyrobku, pfedvadéni produktu, prodlouzend zaruka a riizné soutéze

o ceny.

Cile podpory prodeje:

e podpofit ndkup objemnéjSich baleni

ziskat nové uzivatele

ziskat na svou stranu zdkazniky, ktefi ¢asto stfidaji znacku

vypéstovat vérnost ke zbozi

odménit stalé zdkazniky

o zvySit Eetnost, s jakou jsou vyrobek nebo sluzba nakupovany

Osobni prodej
Uskuteéniovan formou uUstni konverzace mezi obchodnim agentem a zakaznikem,
tedy pfimou komunikaci. Cilem je pfedstavit vyrobek nebo sluZbu potencialnimu

zékaznikovi se zamérem uskutecnit prodej. Patfi k nejndkladnéjSim néstrojim
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propagace. K pfednostem se radi:

e je Zivym, bezprostiednim, vzajemnym vztahem mezi prodavajicim a kupujicim;
zkuSeny odbornik zpravidla dokdZe upravit obchodni taktiku takovym
zplsobem, Ze vétSinu zakaznikl ziska pro koupi

o kontakt zavazuje spotiebitele, kupuijici citi potfebu reagovat, osobni prodej vyviji

na zdkaznika velky tlak

Uginnost propagace se zvysi, jsou-li v8echny nastroje marketingu navzajem dobfe

sladény.

3.5.3.4 ANALYZA KONKURENCE

Smyslem pozorovani konkurence je pfinést informace o souasné a potencialni
rivalit€ mezi firmami poskytujici tentyz produkt, ale i o mife ohrozeni t&mi podniky,
které nabizeji alternativni zplsoby uspokojeni dané potieby. Podnik by mél neustéale
porovnavat své vyrobky &i sluzby, jejich ceny, prodejni cesty a zplsob i intenzitu
propagace s produkty a marketingovou taktikou konkurenttl. Tim zvySuje nadéji na
odhaleni potencidlni vyhody &i nevyhody soucasného poéinani a milze Iépe

zaujmout pfimérenou strategii — ito¢nou ¢&i obranou.

3.6 PRODUKT

»Produkce je v pojeti ndrodniho Uéetnictvi definovana jako spoleéensky organizovana
¢innost spocivajici v tvorbé zbozi a sluzeb, kieré jsou sméfovany na trhu a/nebo jsou
vytvofeny na zaklad& vyrobnich faktor(, jez se na trhu b&zné sméfiuji.* (Z4k, 1999,
s. 562)

,Produkt jako vysledek produkce muize mit formu vyrobku nebo formu sluzby.”
(Fialova, 1993, s. 94)

»Produkt je cokoliv, co mize byt nabizeno na trhu k uspokojeni potfeb nebo prani.

Produkty nabizené na trhu zahrnuji materiaini zbozi, sluzby, zkuSenosti, udalosti,

osoby, mista, vlastnosti, organizace, informace a myslenky.“(Kotler, 2003, , s. 389)
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3.6.1 SLuzBY

Definice

,Sluzba je jakékoliv &innost nebo schopnost, kterou mizZe jedna strana nabidnout
druhé strané. Svou podstatou je nehmotna a nevytvari zadné hmotné vlastnictvi.
Poskytovani sluzby mlzZe (ale nemusi) byt spojeno s hmotnym produktem.“ (Kotler,
2003, s. 421)

Déleni sluzeb (volné dle Kotlera, 2003)

Sluzby mizZeme tfidit z nékolika hledisek, napfiklad podle toho, zda jsou zAvislé na
zafizenich poskytujicich sluzby (automatické mycky aut) nebo na lidech poskytujicich
sluzby (myti oken). Pokud jsou sluzby zavislé na poskytovatelich, lisi se tim, zda je
poskytuji lidé bez kvalifikace, kvalifikovani lidé nebo profesionalové. Né&které sluzby
vyzaduji bezpodmine¢né pfitomnost zdkaznika (hodina lukostrelby) nékteré nikoliv
(oprava auta). Sluzby je mozné rozliSovat i podle toho, zda uspokojuji osobni potieby
(sluzby osobam — napi. verejna lukostielnice) nebo potieby podnikani (sluzby

podnikim — firemni lukostielecka akce).

Charakteristiky vlastnosti sluzeb (Kotler, 2003, s. 425)

e nehmotnost — na rozdil od materidlnich produktl je nemlUzeme pfed koupi
ohmatat, prohlédnout, ochutnat, poslechnout &i o€ichat

¢ nedélitelnost — pro sluzby je typické, ze jsou vytvaieny a konzumovany souéasné

e proménlivost — sluzby jsou vysoce proménlivé, protoZze zaviseji na tom, kdo, kdy
a kde je poskytuje

o pomijivost —sluzby nelze skladovat

RozsSifeni marketingového mixu v oblasti sluzeb(volné dle Kotlera, 2003)

e Lidé - vybér, skoleni a motivace zaméstnancli mohou vést k zdsadnim rozdiliim
v uspokojovani potifeb zékaznik(. V idedlnim pfipadé by zaméstnanci meli
prokazat schopnosti, zodpovédny pfistup, iniciativu, schopnost resit problémy a
vstficnost

e Prezentace — firmy se snazi demonstrovat jakost svych sluzeb materidlnimi
vlastnostmi svych produktl a jejich prezentaci (pfijemné prostredi, utulnost,

distota,...)
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e Proces — samotny proces poskytovani sluzby

Jakost sluzeb(Kotler, 2003, s. 426)

Zéakaznik musi mit pocit, Ze dostal lepsi sluzby, neZ otekaval. O¢ekavani zakaznikl
je formovano jejich minulymi zkus$enostmi, vyslechnutim rlznych nazort na firmu
v jejich okoli a reklamnim plisobenim firmy. Zékaznici si vybiraji dodavatelskou firmu
na zakladé spoluplsobeni téchto vlivii a po poskytnuti sluzby porovnavaji
poskynutou sluzbu s oekavanou sluzbou. Pokud je poskytnuta sluzba horsi nez
ocekavand, zakaznik zirati o poskytovatele zajem. Pokud sluzba spini &i dokonce

predéi ocekavani zédkaznika, rozhodne se pouzit stejného dodavatele opétovné.

Kritéria pro posuzovani jakosti sluzeb

e Dostupnost — schopnost poskytnout oéekévanou sluzbu spolehlivé a pfesné

o Ochota — snaha pomoci zakaznikovi a poskytnuti sluzby bez éekani

e Dlvéryhodnost — schopnosti a chovani zaméstnanct, které zakaznika presvédéi
o tom, ze bude Ffadné obslouzen

o Citlivy pfistup — zajiSéni takové péce, kterd vzbuzuje pocit osobniho zajmu o
zakaznika

e Materializace sluzby — vzhled provozovny, vybaveni, personalu a propagaénich
materialQ, které budi divéru

3.6.2 ZBozZi

,Zb0oZi je vysledek lidské innosti, ktery svymi vlastnostmi uspokojuje lidské potieby a
ktery je pfedmé&tem smény mezi prodavajicim a kupujicim. Je vyrobkem uréenym pro
trh k prodeji ,(Zdk, 1999, s. 790)

Klasifikace zbozi (volné dle Kotlera, 2003)

e Zbozi denni potfeby — zdkaznik kupuje zpravidla ¢asto, bez velkého rozmysleni a
s minimalnim asilim (mydlo, noviny)

e Zbozi dlouhodobé spotieby — zdkaznik si vybira a kupuje na zdkladé porovnavani
jeho charakteristik, zpravidla podle uzite€nosti, jakosti, ceny a vzhledu (nabytek,
cviény luk)

e Speciality — jsou druhem zbozi s mimofadnymi charakteristikami, zpravidla se

prodavaji pod typickymi znackami, kvlli kterym je zakaznik ochoten pii nakupu
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vyvinout i dosti znaéné usili (automobily, zavodni luk)
e Nezndmé a nevyhledavané zbozi — je zbozi, o jehoz existenci zdkaznik vibec
nevi, nebo o ném vi, ale nehodla ho za normalnich okolnosti nakupovat

(novinky na trhu, nahrobni kameny)

3.6.3 KATEGORIE MIXU ZBOZi A SLUZEB (dle Kotlera, 2003, s. 422)

1) Cisté hmotné zbozi — nabidka sestavd pouze z hmotného produktu (napf.
toaletni pofeby)

2) Hmotny produkt spolu se sluzbou — hmotny produkt (zboZi) je nabizen spolu
se sluzbami (jednou nebo vice) — prodej lukostieleckych potieb + servis

3) Hybrid — nabidka se sklada ze dvou stejnych &asti — ze zbozi a sluzeb. Lidé si
napf. oblibi restauraci pro podavana jidla i poskytované sluzby

4) Hlavni sluzba spolu s malym podilem zbozi a dalSich drobnych sluzeb —
v nabidce pfevlada sluzba a spolu s ni je nabizen i maly dopinék ve formé
zbozi nebo dalsi drobnéjsi sluzba. Napf. lukostielnice — jdeme-li si zasfilet,
kupujeme hlavné tuto sluZzbu, ale je moznost si koupit i ndpoje a ob&erstveni

5) Cista sluzba — nabidka se sklada pouze ze sluzby. napt. hlidani déti, masaz

3.6.4 PRODUKT V OBLASTI TELESNE VYCHOVY A SPORTU

.Telesna vychova a sport pfinaseji na trh celou Fadu produktd, znichz
nejobvyklej$imi je materidlni zbozi (sportovni naradi a nacini) a z nemateridlnich
oblast t&lovychovnych sluzeb.* (Cdslavovd, 2000, s. 26)

V aredlu TyrSGv vrch je zastoupeno jak materidini zbozi (luky, Sipy, ...), tak oblast
télovychovnych sluzeb (vyuka lukostrelby).

Vlastnosti produktu télesné vychovy a sportu (Cdslavovd dle Freyera, 2000,
s 27)

1) Subjektivni oceriovani télovychovnych a sportovnich produktd — struktura
hodiny aerobniho cvi¢eni se jednomu u&astnikovi mlze zdat pfili§ namahava,
zatimco druhému prilis lehka

2) Pfevazna abstrakinost a nemateridlnost télovychovnych a sportovnich

produktl
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3) Nepredvidatelny vyvoj télovychovnych a sportovnich produkti — u sportovnich
produkttl je v popfedi napéti nepredvidatelného — nevim jak dopadne zapas

4) Mala moznost kontroly slozeni télovychovnych a sportovnich produktl — Ize
vytvofit co nejlepsi predpoklady pro basketbalovy zépas — tj. dobfe vybavena
sportovni hala, hraésky material, trenéry, televizni pfenosy, atd, a pfesto si
pofadatel nemUiZe byt jisty, Ze zapas bude mit dobrou sportovni Uroveii

5) Sport jako svazek vykonl a jeho univerzaini nabidka — sport je vétSinou
mnohostranné slozeny produkt, ktery sestava z mnoha dil€ich komponent a
predstavuje vétsinou paletu produkti

6) Sport jako verejné zbozi — v tomto pfipadé jde o takové sportovni zbozi, které
je vefejné piistupné a konzumenti je vyuzivaji bezplainé nebo bez velkych
naklad(l

7) U produktl télovychovy a sportu z ¢asti neexistuje trzni cena — vyjma

soukromého sektoru

3.7 LUKOSTRELBA (voiné dle Vidima, 1999,2001)

Lukostrelba patfi mezi rozsifené relaxacni pohybové &innosti uréené vSem skupinam
obyvatelstva od cca 10 do 100 let. Je mozné se jen na chvili vratit do détskych let,

kdy jsme si hrdli na indiany nebo s lukostfelbou prozit cely Zivot.

Lidé se vénuji lukostielbé z mnoha rlznych divodd. Bavi je ucit se nové dovednosti
a porovnavat tyto dovednosti s ostatnimi. Libi se jim vyzva a vzru$eni spojené s timto
sportem. Vyhravat je dllezité, ale lukostielba nabizi i prosté uspokojeni, kterého lidé
dosahnou jen tim, Zze vyvijeji néjakou &innost, ze se setkavaji s prateli — jsou soudasti
lukostielby.

Je na rozhodnuti kazdého, zda chce stfilet jen pro radost a relaxaci nebo zaéit stfilet
zavodné (v lukostfelbé je mozné zagit zavodit i v 50 letech). Je mozné stfilet terénni
stfelbu 3D, pfitom byt v pfirodé, tfeba s celou rodinou, nebo naopak byt sam se
skupinkou jinych lukostielcl. Je mozné si davat ter¢e na neuvéritelné obtizna mista a
napodobovat indiany. Je mozné chodit kazdy vikend na zavody v terGové lukostielbé,
byt vbilém - a také se bavit. Lukostfelba vypovida o vlastnim rozhodnuti, jestli

vymeénim relaxaci za stres zavodu.
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3.7.1 DEFINICE

sLukostrelba spociva v pfesném a disledném vystielovani $ipl do stfedu terce.
Ze zjednodus$eného fyzického pohledu Ize fici, ze ukolem lukostrelce je zopakovat:
¢ umisténi Sipu v prostoru
¢ hnaci silu aplikovanou na 8ip, coz znamena, Ze stfelec musi pfesné zopakovat
polohu vS8ech Casti svého téla ve vztahu kteréi a techniku uvolnéni tétivy.”
(Coaches Manual, dostupny z www.fita.cz, staZen v roce 1991)

Tento pohled je spiSe ze sportovniho hlediska.

sLukostfelba neni praktikovana pouze pro zasazeni cile, mysl se musi nejdfive dostat
do souznéni s Nevédomim.“ (Herrigel, 1994, s. 2)
Tento pohled je z hlediska vychodni filosofie, Eerpany z knihy Zen a uméni, kde je

lukostielba brana jako soucéast Clovéka.

Podle mého nazoru spoéivéa lukostielba hlavné ve snaze provést vystiel spravné dle
metodiky a zaroven spravné pocitové, s ¢imz nasledné pfichazi i trefovani do stfedu
tere. Mezi lukostielci je rozSifeno motto: ,Lukostielec se polovinu Zivota snazi

provést dokonaly vystiel a druhou polovinu se ho snazi zopakovat®.

3.7.2 HISTORIE (volné dle Vidima, 2001)

vvvvvv

objevlim ¢lovéka, ktery posunuly jeho vyvoj nejdédle. Stafi luku a Sipu se odhaduje asi
na 50 000 let, tzn. vznik a pouZivani luku zadalo ve starsi dob& kamenné. Clovék
vyrobil luk a $ip z dlivodu, aby se Iépe uzivil a ubranil, hlavni cil byl trefit se do zvéfe
a ubranit se mnohem silnéjSim dravcim. Pozdé&ji byl luk pouzivan nejen k lovu, ale i
k dtoku na ¢lovéka, s cilem podmanit ¢i se branit. K vét§imu pouziti a zdokonalovani
luku a Sipu doslo o cca 10 000 let pozdéji lidmi, ktefi pfiSli pravdépodobné s Asie.
Jesté pozdéji a to jiz za naseho véku vzhledem k dusevnimu vyvoji ¢lovéka (a to
zejména v Asii) doslo k posunu hodnot. Clovék — lukostielec se musi nauéit ovladat
napfed sebe sama (svoje duSevno), svoji Zivotni rovnovahu, potom se naucit
zvladnout techniku vystielu zluku. Kdyz pouzije vhodny luk a Sip, tak zasdhne
jakkoliv cil. Dovednost Ilukostfelby byla posunuta na urovel nébozenstvi —

vyjime€nosti. Tak je tomu na vrcholné fazi i dnes.
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3.7.3 SOUCASNOST

V dnesni dobé je dulezité (z mého pohledu trenéra) pomoci za¢atecnikiim najit zalibu
vtomto sportu a tém, co se rozhodli pokradovat pomoci dosahnout vytyéenych

relaxacnich &i sportovnich cill.

Stfilet z luku mize kdokoliv. Je rozumné alespon v podatcich absolvovat nékolik
hodin odborného vedeni, které by mélo zamezit ziskdni nevhodnych pohybovych
navykl, které by mohly velmi znepfijemnit prozivani vystfell. Je nutné, aby si
lukostielci s ambicemi na dokonalost svého poéinani nasli dobrého trenéra, &i

cvicitele.
Proé lukostielba:

Zarazeni lukostielby

Pro mnohé je lukostielba moznost zkusit néco nového, neokoukaného, ¢i moznost
vratit se do détstvi a zasffilet si jako kdysi (i kdyz posléze lidé zjisti, Ze to to samé
neni, protoZze ze sportovnich luk(, které jsou na lukostrelnici se da i trefovat, kam
Clovék chce na pomérné dlouhou vzdalenost). Dalsim divodem je, podle mého
nazoru, vyjimeénost tohoto sportu. Lukostrelba neni tak masové rozsifena jako napr.
fotbal, coz se lidem libi.

Psychické zdravi

Lukostrelba je o relaxaci. V dnesni dobé& pIné stresu dalsi dllezita viastnost stfileni —
lukostielba je koordinaéné narocna, je tfeba myslet na mnoho véci, aby byl vystrel
technicky spravné a letél, jak Elovék chce, tudiz uz neméa ¢as myslet na problémy,
které ma doma ¢&i v praci. Lukostielba je dobré duSevni cvié¢eni. Ohledné psychiky je
dilezita také pospolitost, kterd se mezi lukostrelci projevuje, ¢lovék nékam patfi.
Specialni skupinou, pro kterou je lukostfelba z hlediska psychického zdravi dalezita,
jsou hendikepovani sportovci z fad vefejnosti, kterym pomaha tento sport zaclenit se

do spolecnosti a do bézného Zivota.

Télesné zdravi

Mnoho lidi travi svoji pracovni dobu v sedé v kancelari, vét§inou pak maji ochablé
zadové svaly a tendenci ke kulatym a bolavym zadim - pfi lukostielbé je tfeba

zapojit zadové svaly a nuti ¢lovéka, aby se narovnal, coz vede k prevenci kulatych a
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bolavych zad. Na druhou stranu je lukostfelba, jak jiz bylo zminéno, jednostranny
sport, proto doporuujeme pied i po hodiné svaly protdhnout a do denniho rezimu
zaradit doplfikové sporty jako je plavani, béh (kondiéni sporty). Pfipadné pro nékoho

Soutéze

Clovék je veskrz tvor soutézivy, rad se porovnava s ostatnimi — a zde je moznost. Po
néjaké dobé, kdy stfili, si vétSinou ¢lovék koupi svij luk. Poté se mize rozhodnout,
zda bude sffilet jen pro sebe - relaxovat, nebo chce podstoupit soutézni stres a

porovnavat se s ostatnimi. Existuji soutéze méné vazné &i soutéze v cyklu

Mistrovstvi republiky, &i Evropy.

Druhy lukt

Luk cviény

Obr. 5 — Stirelba z cvicného luku

Vétsina lukostielct s lukem cviénym zaéind. Na lukostielnici je k zapGjéeni v rdmci
zaplacené hodiny. Dle mého ndzoru je vhodny pro zacinajici lukostielce nebo
dlouhodobé rekreaéni strelce, ktefi se lukostielbou chtéji jen bavit a nemaji soutézni

ambice.

Pokud si zdjemce kupuje luk vlastni, ma vice moznosti — od luku holého, pres luk
cvicny (viz obr. 5) aZ k luku olympijskému* &i kladkovému.

*pozn. pouZiva se nazev “Olympijsky”, protoZe se s timto typem luku stfili na sou¢asnych olympijskych
hrach
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Jam

Obr. 6 Luk holy Obr. 7 Luk reflexni

Obr. 9 Luk kladkovy

Bezpecénost

Podle zatim platného Zakona o stielnych zbranich a strelivu z roku 2002 je mozné
stfilet vS8ude tam, kde neni ohrozeno zdravi a majetek. Vzdy je nutné domluvit se
s majitelem pozemku. VSude tam, kde stfili nékolik lidi na stejném prostoru musi byt

stfelba organizovana a fizena.

Organizace
V CR organizuji a zabezpeguiji prostfednictvim svych &lentl lukostfelbu dva narodni

sportovni svazy.

Cesky svaz sportovnich kusi a lukti 3D

Tento svaz organizuje zejména soutéze ve stielbé 3D*, je ¢lenem evropské federace
EAA 3D (Evropean Archery Association 3D). Clenstvi vném je individudlni,

prispévkove.

*Stfelba 3D je terénni stfelba, ktera se provadi r(zné vybavenymi luky a kuSemi na neznéamé
vzdélenosti od 5 do 45 metrl. Stfili se v naroéném kopcovitém terénu na figuriny zvifat, které jsou
v normalni velikosti. KaZzdy teré ma na sobé zasahova pole. Jeden zavodnik mlze vystfelit pouze 1
§ip. Zasahy se vyhodnocuji a zapisuji do bodovacich listkll. Zasahy se ohodnocuji 10, 8 a 5 bodl. Po
vytycené trati, kde mlze byt 28, nebo 40 ter¢h jdou malé skupinky stfelcll (max. 6). Zavod fidi
rozhodg€i. Tato disciplina patfi mezi nejoblibenéj$i na svété.
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Cesky lukostielecky svaz

Tento svaz je €lenem federace FITA (Federation internationale de tir a |"arc).
Zajistuje a organizuje zejména vrcholovou sportovni lukostielou smérovanou

k olympijskym hram.
4. METODOLOGIE PRACE

sMetodologie se zabyva systematizaci, posuzovanim a navrhovanim strategii a
metod vyzkumu“ (Hend!,2005 , s.18)

Sbér dat byl provadén nékolika zplsoby.

4.1. MARKETINGOVY VYZKUM

4.1.1 MARKETINGOVY VYZKUM — TEORIE

Definice

Vyzkum

,Znamena proces vytvaieni novych poznatkl. Jedna se o systemaickou a peclivé
naplanovanou c¢innost, kterd je vedena snahou zodpovédét kladené vyzkumné
otazky.“ (Hendl,2005 , s.138)

Marketingovy vyzkum

»Marketingovy vyzkum je kli€¢ovym prvkem v ramci celkové oblasti marketingovych
informaci. Spojuje spotiebitele, zdkaznika a vefejnost s marketingovym pracovnikem
prostfednictvim informaci pouZivanych pro zjistovani a urfovani marketingovych
pfileZitosti a problém(; vytvari, doladuje a hodnoti marketingové akce; zlepSuje
pochopeni marketingu jako procesu i toho, jak zefektivnit konkrétni marketingové
aktivity.

Marketingovy vyzkum piesné stanovi, jaké informace se pozaduji pro fesSeni téchto
probléma, navrhuje metodu sbéru informaci, realizuje proces sbéru dat, analyzuje
vysledky, sdéluje zjisténé poznatky a jejich dlsledky. ,(Pfibovd, 1996, s 217)

Vyzkumnik

+Vyzkumnik je definovan jako jakakoliv individudlni osoba, vyzkumna agentura,
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organizace, oddéleni nebo divize provadéjici nebo pracujici jako konzultant pfi
[{

projektu marketingového vyzkumu nebo nabizejici své sluzby pro tyto &nnosti.
(Pribovd, 1996, s 218)

Respondent

»Aespondent je definovan jako jakakoliv individualni osoba nebo organizace, na
kterou se vyzkumnik obrati se Zzadosti o informace pro ugely projektu
marketingového vyzkumu.” (Pfibovd, 1996, s 218)

Marketingovy vyzkum zahrnuje nékolik zakladnich typl vyzkumu, které se odliSuiji
pfedevSim hlavni oblasti zkoumani. Nazory na klasifikaci nejsou zcela shodné u
jednotlivych autorll a vyvijeji se v ¢ase. V nasledujicim piehledu jsou uvedeny hlavni
typy, jez se nejcastéji objevuji (dle Pribové, 1996, s 220)

e Celkova analyza trhu

o Vyzkum kone€ného spotrebitele

» Vyzkum primyslového trhu

o Vyzkum konkurence

» Vyrobkovy vyzkum

e Vyzkum reklamy

e Vyzkum prodeje

¢ Prognosticky vyzkum (pfedpovidani poptavky, vyvoje trhu)

e Vyzkum image

¢ Vyzkum zahrani¢nich trhi

4.1.2 PROCES MARKETINGOVEHO VYZKUMU

I. Uréeni cile vyzkumu, definovani vyzkumného problému, pfinos vyzkumu

,Dobfe definovany problém je napul vyfeSeny problém* (Pribova, 1996, s. 25)

Il. Zdroje dat

V marketingovém vyzkumu je mozno pracovat s primarnimi, sekundarnimi zdroji dat
nebo s obé&ma druhy zaroven. Primarni zdroje jsou pGvodni informace, které museji
byt teprve shromazdény (zdrojem primarnich dat je zkoumana jednotka, kterou mize

byt jednotlivec, doméacnost, firma, prodejna atd.). Sekundarni informace jsou takové,
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které jiz byly shromazdény pro néjaky jiny Gcel a jsou stale k dispozici. (Kotler, 2003,
s. 120)

Sekundami zdroje:
e Interni - napf. udaje o prodeji, rozvaha, dochazkovy list
o Externi - statistické pfehledy, panelova Setfeni, datovd baze, ostatni — firemni
vyroéni zpravy, vyzkumné zpravy, které byly uvolnény pro verejnost, &lanky
v odbornych €asopisech atd.( Pfibova, 1996, s. 36)

Ill. Metody a techniky sbéru dat
Techniky sbéru primarnich dat (vyzkumné pfistupy) (dle Kotlera, 2003, s. 120)

e Dotazovani — mlze byt provadéno osobné, telefonicky, pisemné, elektronicky
¢ Pozorovani — probiha bez aktivni u€asti pozorovaného

wrws

» Experimentovani — smyslem je odhalit pfic¢inné souvislosti zkoumanych jeva

,Primamni udaje Ize ziskat kvalitativnim &i kvantitativnim vyzkumem. Clené&ni vyzkumu
na kvantitativni a kvalitativni je jednim z moznych pfistupl. V praxi se d&asto
kvalitativni vyzkum ztotoZfiuje s psychologickym. Ma své misto v oblasti hledani
hybnych mechanismu trhu, motivll a stimulli kupniho chovani, kde se dostavame na
pudu psychologie a dal$ich postupll kvalitativniho charakteru.” (Pfibovd, 1996, s. 51)

.Terminem kvalitativni vyzkum rozumime jakykoliv vyzkum, jehoz vysledkl se

nedosahuje pomoci statistickych procedur nebo jinych zplsobl kvantifikace.
(Strauss, 1990, s. 10)

Naopak kvantitativni vyzkum, jak jiz nazev napovida, se snazi o kvantifikaci dat.
Marketingovi pracovnici mohou pfi sbéru informaci pouzit dva zékladni nastroje, a to

dotazniky a technickd zafizeni (kamera, galvanometr)

Dotaznik

Obsahuje soubor otazek, na néz maiji respondenti odpovidat.

Obecné zéasady sestavovani dotazniku (dle Kotlera, 2003, s. 132)

1) vytvofeni seznamu informaci, které ma dotazovani pfinést — zde je hledana
odpovéd na otdzku, na co se budeme ptat - souvisi s cilem vyzkumu

45



2) uréeni zplUsobu dotazovani - osobni, telefonické, pisemné, elektronické
3) specifikace cilové skupiny dotazovanych osob a jejich vybér — zde je hledana
odpovéd na otazku — koho se budeme ptat — souvisi s vybé&rem vzorku

4) konstrukce otazek ve vazbé na pozadované informace

Pfi tvorbé jednotlivych otézek je nutné zvaZzovat jakou funkci v dotazniku otazka ma a
jakym zpUsobem ji polozit, aby odpoveéd na ni pfinesla prfesné tu informaci, ktera je

potifeba

Typy otazek podle stupné otevienosti: (Gavora, 2000, s. 102)

e uzaviené — tato otazka nabizi hotové alternativni odpovédi, dlohou respondenta
je zaznadit vhodnou odpovéd

e oteviené — umoziuji obsahlejSi odpovédi, otazka nasméruje respondenta na
tazany jev, neuréuje mu v3ak alternativni odpovédi (Jaky je Va3 nazor na...)

e polouzaviené — nabizeji nejprve alternativni odpovéd a potom jesté Zzadaji
vysvétleni anebo objasnéni v podobé oteviené otdzky (ano — ne, pokud ano
pro€?), nebo otdzka dotatniku mize mimo nabizenych pevnych alternativ

poskytnout i otevienou moznost: jiné (prosim, popiste)

5) Kostrukce celého dotazniku

Dotaznik musi mit logickou strukturu, dynamiku k udrzeni pozornosti respondenta a
rozumnou délku

Pfi konstrukci dotazniku ma vyznam funkce jednotlivych otdzek, zvazeni miry

strukturovanosti a logicka navaznost otazek.

Z hlediska funkce rozliSujeme nasledujici typy otazek: (volné dle Pfibové, 1996)
e Uvodni otidzky — jejich funkci je navazani kontaktu, pfedstaveni tazatele a
vyzkumu, vysvétleni Ucelu, zbuzeni davéry a zajmu dotazovaného
e Vécné (meritorni) otdzky — tykaji se pfedmétu Setifeni, jsou jadrem celého
dotazovani
e Filtraéni otazky — umoznuji logickou stavbu dotazniku, tj. aby respondent, ktery
odpovédél urgitym zplsobem, nemusel odpovidat na dal$i otazku, ktera se ho

netyka
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o |[dentifikaéni otdzky — charakterizuji respondenta, tyto otazky slouzi k vyjadreni

hledanych souvislosti mezi jednotlivymi znaky

Strukturovanost dotazniku (Pribovd, 1996, s.75)

e Strukiurovany — ma pevnou logickou strukturu, vyhodou je rychlé provedeni,
snadny zdznam i zpracovani, nevyhodou je snizeni informaéni hodnoty

¢ Polostrukturovany — vét§i moZnost zachyceni individudlnich rozdill, vé&tsi

narocnost pfi dotazovani i zpracovani

6) Pilotdaz — otestovani dotazniku na malém vzorku respondentl, ktefi nejsou do

problému vtaZeni, divaji se na néj nezaujaté

IV. Uréeni velikosti vzorku
Tato faze vyzaduje tfi rozhodnuti
» Vybérova jednotka: Kdo ma byt pozorovan? Zde je tfeba specifikovat cilovou
populaci, z niz se ma skladat vybérovy soubor respondenttl.
¢ Velikost vybérového souboru: Kolik lidi by mélo byt pozorovano?
e Vytvafeni vybérového souboru: Jak by méli byt respondenti vybirani?

Pristupy vybéru respondentt: (Pribova, 1996, s. 88)
» Slepy odhad — velikost vzorku se uréuje subjektivné, na zékladé intuice
e Statisticky pfistup — do této skupiny patfi vybéry kvétni a vzorky vytvofené na
zakladé usudku nebo snadné dostupnosti

¢ Nakladova cesta — tento zplisob je zaloZen na kalkulaci naklad(

V. Sbér dat

Sbérem dat zadéina faze realizaéni

VI. Zpracovani a analyza dat

Zpracovani dat

e kontrola — vyfazeni neuplnych nebo nelogicky vypinénych dotazniku
e kédovani - prevod odpovédi do podoby pouzitélné pii pocitatovém zpracovani

tdajl
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Analyza dat
Pfi analyze dat lze vyuZit rozmanité statistické a statistickomatematické metody

analyzy dat.

VIl. Zpracovani a prezentace zavérecné zpravy

,Pi psani zavére€né zpravy je nutné odliSit detailni informace od zakladnich,
podstatnych vztahl, dat zpravé logickou strukturu, uspofadat tyto informace dle
vyznamu tak, aby zprdva puUsobila pfehledné a soucasné poskytovala Etenafi
moznost doplnit souhrnné zavéry detailnimi informacemi.“ (Pfibova, 1996, s. 132)

Obecnymi pozadavky na provedeni zavéreéné zpravy jsou srozumitelnost, definice
odbornych termin(, jasné popisy graf(, tabulek a uvedeni pramend.

Prezentace vysledkl je kone¢na etapa, jejimz smyslem je pfesvédéivym, atraktivnim
a nazornym zpusobem prezentovat vysledky vyzkumu zadavateli vyzkumu (pfip. jeho

zastupclim).

4.2 POzZOROVANI

»Pozorovani znamena sledovani ¢innosti lidi, zaznam (registrace nebo popis) této
¢innosti, jeji analyzu a vyhodnoceni. Pozorovatel sleduje pribéh innosti osobné
(pfimé pozorovani) nebo ze zdznamu (nepfimé pozorovani).“(Gavora, 2000, s.70)

4.3 INTERVIEW

Jde o interpersondlni kontakt. ,Interview je vyzkumnou metodou, ktera umoziiuje
zachytit nejen fakta, ale i hloubé&ji proniknout do motivii a postoji respondentl. U
interview mlzeme sledovat i nékteré vnéjsi reakce respondenta a podie nich potom
pohotové usmériiovat dalsi pribéh kladeni otazek" (Pribova dle Skalkové a kol.,
1996, s.92)

Obsahem interview jsou otazky a odpovédi. PouzZivaji se otdzky uzaviené,
polouzaviené i oteviené, stim, Ze oteviené otazky by méli mit pfednost pred

uzavienymi.

Druhy interview: (Pribova, 1996, s. 94))

e Strukurované — otazky a alternativy jsou pevné dany (Ustni dotaznik)
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¢ Nestrukturované — tpina volnost odpovédi

¢ Polostrukturované — kompromis mezi dvéma pfedeslymi druhy
5. ANALYTICKA A SYNTETICKA CAST

Podnikani v oblasti lukostfelby bych chtéla demonstrovat na jiz existujicim podniku,
zhodnotit v jaké fazi se nachazi, zda je mozné se v této oblasti udrzet jako podnik se
ziskem, pfip. zhodnotit moznosti dalSiho rozsifovani firmy. Na tento podnik je
nahlizeno ze dvou hledisek — z ekonomického hlediska (podinkatelsky plan) a
z hlediska zakaznik( — podloZzeno marketingovym vyzkumem.

5.1 PODNIK, PODNIKATEL, PRODUKT V OBLASTI LUKOSRELBY UVEDENE NA

KONKRETNIM PRIKLADU

5.1.1 PODNIK

Nézev: Stanislav Vidim - JASA ARCHERY DIRECT

5.1.2 PODNIKATEL

Stanislav Vidim

"Obr. 10 — Stanislav Vidim

5.1.3 PRODUKT

e Lukostfelecké vybaveni (luky, chrani¢e, dopliky)

e KuSe s veskerym vybavenim
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e Lukostielba pro veiejnost

e Lukostielba a kuSostielba pro firemni akce

Uvedené terminy jsem nakonec rozebrala detailnéji v dalsi ¢asti - podnikatelsky plan,
jelikoz se mi tyto véci prekryvali. V podnikatelském planu jsem zohlednila popis
podniku, jeho historii, vybaveni i finanéni hledisko. Podnikatele jsem popsala z uhlu
zkuSenosti v oblasti lukostielby i podnikéni. Produkty byly rozdéleny na sluzby a

zbozi a detailné&ji rozepsany.

5.2 PODNIKATELSKY PLAN

5.2.1 TITULNi STRANA

Obchodni firma: Stanislav Vidim - JASA ARCHERY DIRECT
Provozovatel: STANISLAV VIDIM

Misto podnikani: Bohdalec, 1097/1, Praha 4

ICO: 10192841

Kontakty:

tel: 224 313 582, 224 323 005

internet: www.archery.cz

email: archery@archery.cz

Zaméreni firmy: podnikani v oblasti lukostielby a kuSostielby

5.2.2 EXEKUTIVNIi SOUHRN

Tento podnikatelsky plan je tvofen za uéelem zhodnoceni souéasného stavu podniku
a dalSiho rozvoje spoleGnosti Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct. V ramci
podnikatelského planu je analyzovana situace v oboru podnikani, ve kterém tato
spoleénost plisobi, je uveden i vycet slabych a silnych stranek, pfilezitosti a hrozeb

zjiSténych prostrednictvim analyzy SWOT.

Néasledné je popsana spoleénost Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct z hlediska
pravni formy podnikani, kvalifikacnich pfedpokladl a zkuSenosti jejiho zakladatele i
zaméstnancl, a z hlediska ¢innosti, které spole¢nost Stanislav Vidim - Jasa Archery

Direct provozuje.
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Pozornost je také vénovana marketingovému planu, piicemz dlraz je kladen na
techniku propagace spoleCnosti a cenovou strategii. Nedilnou sou&asti tohoto

podnikatelského planu je rovnéz finanéni plan.

5.2.3 POPIS PODNIKU

5.2.3.1 PODNIK

Obchodni firma: Stanislav Vidim - JASA ARCHERY DIRECT
Misto podnikani: Bohdalec, 1097/1, Praha 4
GPS souradnice: 50°3'22.05"N,14°27'18.07"E
Provozovatel: Stanislav Vidim
Zalozeni spolec¢nosti: 29.6.1990
Typ podnikani: Podnik jednotlivce - podnikani na zékladé Zivhostenského opravnéni
Pravni forma: Fyzickd osoba podnikajici dle Zzivhostenského zakona
Odvétvova klasifikace ¢innosti:
e Maloobchod s ostatnim zbozim
» Vyroba plastovych vyrobk(
e Maloobchod v nespecializovanych prodejnach
o Vzdélavani dospélych a jiné vzdélavani j. n.
e Sportovni €innosti
¢ Provoz sportovnich aredl( a stadiont

e Ostatni sportovni €innosti

Druhy zivhostenského opravnéni:
o Cinnost sportovnich instruktoril a trenérdi
e Koupé zbozi za G€elem jeho dalSiho prodeje a prodej
¢ Vyroba lukostfeleckych potieb
e Nakup, prodej a pfeprava streliva
e Pfeprava, nakup a prodej zbrani
e Provozovani télovychovnych a sportovnich zafizeni a zafizeni slouZicich
regeneraci a rekondici
e Poskytovani télovychovnych a sportovnich sluzeb
e Poradani odbornych kurzl, skoleni a jinych vzdélavacich akci véetné lektorské

¢innosti
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Firma vede ucetnivctvi a je_platce DPH.
ICO: 10192841

DIC: CZ5502170223

Zpusob financovani a jeho struktura:

Podnik je financovan ze zdroji vlastnich i cizich.

Firma se specializuje na oblast lukostielby a kuSostfelby . Podnik se fadi mezi
podniky malé, které maji 10 - 49 zaméstnanci. Na adrese uvedené jako misto
podnikani se nachazi lukostielnice pro vefejnost i pro €leny klubu, kterymi je mozno

se po urcité dobé stravené pfipravou stat, a obchod.

Umisténi:
Lukostielnice a obchod jsou umistény ve sportovnim arealu na TyrSové vrchu v ulici
Bohdalec, coz je kopec nad kiizovatkou Michelska, Nuselska a U Plynamy. Do ulice
Bohdalec se vjizdi z ulice U Plynarny. Pak uz jen asi 600 metrli po cest& lesem do
kopce.

Umisténi je velmi vyhodné z hlediska

dostupnosti. Lukostfelnice se nachazi
v centru Prahy v blizkosti metra (trasy C a
A) a tramvaje €. 11. Kdyz zakaznik
dojede do stanice Michelska, staéi jiz jen
vyjit Bohdalecky kopec a stoji u vstupni
brany. Pfipadné pokud jede autem,

zdruhé strany kopce vede silnicka.
B e 190 180 y 2

oF £ KateroY Zaparkovat lze pfimo v objektu

lukostielnice.

Obr. 11 — Planek pfijezdu na lukostrelnici

Historie podniku:

Firma Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct byla zalozena roku 1990 jako prodejna,
se sidlem na Praze 6 na Bilé Hofe, a to v rodinném domku v garazi. Trh tenkrat €ital
kolem 110 lidi, a jiz vtéto dobé se firmé& povedlo ovladnout cely trh v oblasti
mechanickych zbrani — kuse, luky, praky. Ke konci roku 1990 se firma prestéhovala

do pronajatych prostor na Praze 6, kde jiz bylo mozno i vyucovat lukostielbu. Roku
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1993 byly firmou organizovéany protidrogové programy na Brumlovce, kde se skolni
déti ugily stfilet z luku. Diky nasledné spolupraci s méstskou ¢asti Prahy 4 a majiteli
pozemku TJ Sokol Michle bylo panu Vidimovi umoznéno se piestéhovat na Tyrsiv
vrch a vyuzit v té dobé zanedbany prostor. Stfelnice na Tyr8ové& vrchu vznikla roku
1997 jako klubové stielnice a stielnice pro mladez. Roku 2000 si pan Vidim zajistil
potiebné Zivnostenské opravnéni a zaéal realizovat lukosielecké akce mimo areal
TyrSova vrchu. Od roku 2002, kdy byly splnény vSechny potfebné normy, zacal
Tyrshv vrch fungovat i jako vefejna lukostielnice. V Prosinci 2005 byla postavena a
zkolaudovéana hala, €imz se zlepSily podminky pro stfileni v zimé& a mohl se v tomto

obdobi zvysit provoz.

Zaméreni:

Firma se zaméfuje na tii oblasti:
e Firmy - firemni akce
e Vefejnost — vefejna lukostielnice
e Obchod

Firemni akce probihaji bud' v arealu lukostielnice nebo mimo areal, v misté, které si
uréi klient. Misto i program se pfizpUsobuji pfani klienta. V nabidce je napr. strelba
z luku a stielba z kuSe, s moznosti uspofadat soutéz. V aredlu jsou také k dispozici
8ipky, petangue, stfelba zpraku a moznost pronajmuti uéebny ¢&i usporadani

obcerstveni.

Stielba zlukll pro vefejnost probiha v letnim obdobi na venkovni lukosfelnici,
v zimnim obdobi vkryté hale. V pfipadé nepfizné pocasi je hala k dispozici

celorocné.

Obchod je otevieny cely tyden kromé utery a soboty. Provozovatelem obchodu je
Ladislav Brada.
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Vybaveni arealu:

TFi venkovni lukostfelnice

Obr. 12-13 Lukostielnice €. 3 je Easte€né zastieSena - je vyuzivana pfi kratkodobé
nepfizni poc¢asi (kapacita cca 45 lidi)

Kryta hala

Obr. 14 - 15 An| zima ani spatne poc¢asi neni problém Kapacita cca 40 lidi (najednou
mohou stfilet skupinky 15 osob)

Archery club

Obr. 16-17 Moznost obeda vecee Ci obcerstvenl kapacna cca 50 lidi ( v propojeni
s uéebnou). V letnim provozu s posezenim pod venkovni pergolou kapacita cca 80 lidi.
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Ucebna s dataprojektorem

obr. 18 MoZnost konat zde porady &i Skoleni, kapacita se stoly cca 12 lidi, divadelni

usporadani cca 25 lidi.

Obchod

Obr. 19 Vedouci obchodu Ladislav Brada se zakaznikem v obchodé se servisem.

Dale jsou k dispozici:
¢ toalety, sprchy
e parkovisté
e télocviCna

e pfistup pro télesné postizené
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Obr. 20 Planek celého aredlu

5.2.3.2 PODNIKATEL

Stanislav Vidim

Stanislav Vidim je byvaly mnohonasobny reprezentant v lukostielbé a drzitel zlaté a
bronzové medaile z ME ve stielbé z kuSe. Lukostfelbou se zabyva jiz od roku 1969 a
od roku 1973 je trenérem lukostfelby. Nékolik let vykonaval funkci pfedsedy Ceského
lukostieleckého svazu a od roku 1996 vykonava funkci predsedy Ceského svazu
sportovnich kusi a lukl 3D. Je mezinarodnim rozhodéim 3D EAA.

Svych znalosti vyuZil k zalozeni vefejné lukostfelecké skoly. V roce 2001 oteviel |.
vefejnou trenérskou 3kolu lukostielby — akreditované pracovistd MSMT CR, které je
uréeno nejen pro &leny Ceského svazu sportovnich kusi a luk( 3D, &leny Ceského
lukostieleckého svazu, ale zejména pro ¢leny vSech dalSich sdruzeni a firem, které
chtéji rozvijet lukostielbu.
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5.2.3.3 PRODUKTY, NABIiZENE FIRMOU STANISLAV VIDIM - JASA
ARCHERY DIRECT
Zboii:
e Lukostielecké vybaveni (luky, Sipy, chraniCe, doplriky, terée, ter€ovnice)
» Kuse s vesSkerym vybavenim
Sluzby:
o Lukostielba pro vefejnost

o Lukostfelba a kusostielba pro firemni akce

5.2.4 ANALYZA ODVETVIi

5.2.4.1 OBECNE INFORMACE O OBORU PODNIKANI

Podnikani v oblasti lukostielby je pomémé na zacatku. Nabidka zajemcim o
lukostielbu byla uspokojovéna piedevsim prostfednictvim klubli, do kierych musel
zajemce vstoupit jako &len, i jako souc€dst nabidek cestovnich kancelafi nebo na
hradech jako zajimavost. Po roce 1989 vyrazné stoupl zdjem o nové moZznosti
relaxace a tudiz i o lukostielbu. Tuto pfilezitost vyuzil Stanislav Vidim kdyz roku 1990
zalozil firmu Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct, ktera nyni, jako jedina
spolecnost, nabizi ucelenou nabidku lukostielby a ku3ostielby pro vefejnost i pro

firmy, v€etné prodeje.

5.2.4.2 ANALYZA KONKURENCNiIHO PROSTREDI

V soudasnosti neni zatim konkurence v Ceské republice vysoka. Vétsina
konkurenénich trenérl byla Skolena na lukostielnici Stanislav Vidim - Jasa Archery
Direct, vétSina firem spolupracuje. Nejvétsi konkurenti jsou popsany nize. V hlavnim
mésté Praha vSak neni zadny, coz dava firmé Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct
moznost vyuzit pomémé velky a bohaty trh, jehoZ adepti touzi po zabavé a relaxaci a
jsou ochotni za to zaplatit. Klienti jsou z oblasti fyzickych osob i z oblasti firem (od
malych az po velké). V oblasti nabidky lukostielby pro verejnost se soustieduje firma
na fyzické osoby, v oblasti firemnich akci na velké i malé podniky — pro piiklad
mozno jmenovat - IBM, T-Mobile, Eurotel, Skoda Auto, Euro RSCG, Golf Resort

Karlstejn, Golf Klub Marianské Lazné, Flair a.s.,. a dalsi.
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5.2.4.2.1 KONKURENCE

. Verejné lukostielnice

e Lukostielnice Libichov (okres Mlada Boleslav) — provozovatel Josef Jelinek,
www.lukostrelnice-libichov.cz, oteviraci doba: pondéli - patek: 15:00 - 19:00, sobota a
nedéle: 10:00 - 19:00

e Litickd lukostfelnice — hrad Litice (u mésta Zamberk), provozovatel Martin

Danda, http://sweb.cz/lukostrelnice.litice, Oteviraci doba: vSechny vikendy o letnich
prazdninach
¢ Lukostielnice pro vefejnost — Kunéticka hora — provozovatel FrantiSek Ptaénik,

www.kuneticka.hora.cz, oteviraci doba: o vikendech

Il. Kluby v Praze

o Lukostielecky klub Cere - www.cere.cz/uk, Praha 4
e Lukostielecky oddil SK Start Praha — Praha 1, http:/lukostrelba.skstart.com

e Lukostielecky oddil Slavia Praha — Praha 10, hitp:/www.slavia-praha-lukostrelba.info/

V téchto klubech je moznost stfilet z luku jen pokud se zdjemce stane €lenem klubu.

lll. V oblasti prodeje

e Hadas Archery — Priihonice, http:/www.hadas.cz

e Leontyna Babukova —lukostrelecky klub S.E.B.U. — www.sebu.cz

e Malé obchlidky se zbranémi, loveckymi potfebami nebo sportovnimi potrebami -
obchody, kde éasto nepodaji odbornou informaci, odradi od koupi a pak ¢asto i

od éinnosti

Z mé osobni zkuSenosti jsou v podnicich nabizejici lukostielbu velké rozdily. Na
hradé Kunéticka hora u pana FrantiSska Pta¢ka jsou podané informace a vybaveneni
na vysoké urovni. Ale napfiklad na Kladenském zamku jsem zazila vyuku lukostielby
bez chraniél, s nedostacujicim vysvétlenim, ze néktefi lidé odchazeli bud' zklamani,

Ze jim to nejde, v horSim pfipadé s modfinou na pfedni ruce.
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5.2.4.2.2 SPOLUPRACE

Firma Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct spolupracuje s firmami:

e Sodexho spoleéné stravovani a sluzby s. r. 0. — jsou pfijimany produkty této
spoleénosti - poukazky Flexipass, které je mozné vyuzit pii platbé jednotlivé
hodiny i permanentky, http://www.sodexho-cat.cz/czcz

e Coca-cola Ceska republika, s.r.0. — na lukostfelnici je umisté&n népojovy automat

této spolecnosti

5.2.4.3 ANALYZA ZAKAZNIiKU

5.2.4.3.1 VELIKOST CILOVEHO TRHU

Pro firemni akce je cilovym trhem cela Ceska republika, protoZe je moznost dojet na
kterékoliv misto s veSkerym vybavenim autem Mazda B-fighter ¢i autem Volswagen

transporter (v piipadé vétsi akce s vozikem).

Pro vefejnou lukostielnici je cilovym trhem hlavni mésto Praha a okoli. Trh tvofi
obyvatelé Prahy a okoli, a také navstévnici nadeho hlavniho mésta jak z Ceské
republiky tak ze zahranici.

Ohledné obchodu je snaha, aby cilovym trh byla celd Ceska republika. Pro
vzdalengjSi zdkazniky je moznost vybé&ru a objednavani zbozi pres internet na
strinkdch www.archery.cz, kde je zbozi prehledné zobrazené a popsané. Objednané

zboZi je zasilano na dobirku do 24 hodin.
5.2.4.3.2 POCET ZAKAZNIiKU NA TRHU

Firemni akce

Dle Zivnostenského rejstfiku podnikd v Ceské republice 2 030759 podnikatel,
ztoho dle Ceského statistického Ufadu vokrese Praha priblizné 437 882
podnikatelskych subjektd. (http://www.czso.cz/).

Verejna lukostrelnice

Praha je nejvétsim méstem Ceské republiky. Rozklada se na plose 496 km2, coZ je

pouze 0,6 % uzemi CR, ale podtem piiblizn& 1,2 mil. obyvatel predstavuje téméf
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12 % obyvatel statu.

Obchod

V Ceské republice Zije dle Ceského statistického Gradu 10 306 709 obyvatel, z toho
v Praze 1 188 126 obyvatel k (idaje k 31.12.2007).

5.2.4.3.3 PODIL NA TRHU A OBJEM PRODEJE

Ohledné lukostielnice pro verejnost bych si odvazila tvrdit, Ze firma Stanislav Vidim —
Jasa Archery Direct, jako jedina verejna lukostrelnice v Praze, obhospodaruje 90 %
trhu. Zbylych 10 % zajistuji kluby (i kdyz vétsina dle zdkona nesmi, povoleni ma jen
napf. klub Libichov, jehoz majitel ma Zivnostenské opravnéni), ¢i mensi lukostfelnice,
které jsou spiSe otevieny pro pratele a znamé. V oblasti firemnich akci obsluhuje
firma pfiblizné 50 % trhu, s tim, Ze v planu na pfisti rok je dale se rozvijet a zvySovat

podil na trhu a objem prodeje.

5.2.4.4 SWOT ANALYZA

H.NE STRANKY

ISLABE STRANKY

Individualni pfistup
Pfiznivé ceny
kusenosti v oboru
Kvalifikovani zaméstnanci
Flexibilita firmy
ysoké nasazeni smérem k zakaznikovi

elikost podniku
Malé povédomi u potencialnich klientd

Horsi dosah na vzdalengjsi klienty

PRILEZITOSTI

HROZBY

Moznost rozsiteni o dalsi sluzby
Rozvoj péce o zaméstnance
Mala konkurence

MoZnost expandovat mimo region

Necéekany vstup konkurence
Viadni politika znevyhodriujici malé podnikatele
Vysoka nabidka rlznych volnogasovych aktivit

Stéle se zpfisfujici normy

Finan¢ni dosupnost
L p

Obr. 21 - SWOT analyza

Firma se snazi o vyuziti silnych stranek a eliminovani stranek slabych — snaha o
zvétSeni povédomi potenciondlnich klientd o lukostfelnici zvétSenim propagace,

priblizeni vzdalengjSim klientim skrze internet. Ohledné pfileZitosti je snaha o
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roz8ifovani portfolia sluzeb v oblasti firem, kieré stale vice dbaji na své zaméstnance
a jejich volny €as. Je snaha expandovat vice i mimo region (posilani zbozi na
dobirku, dojizdéni na firemni akce kdekoliv v CR). Hrozby ze strany statu nelze
vyrazné ovlivnit, hrozbu ze strany vstupu konkurence je snaha eliminovat neustalym
monitorovanim trhu. Ve velké nabidce riznych volnoGasovych aktivit je snaha

lukostielbu zviditelnit a zd(razfovat jeji pfednosti.

5.2.5 OBCHODNI PLAN

V aredlu na Tyr8avé vrch se nachazi lukostielnice i obchod, kiere na sebe navzajem
navazuji. Zakaznik ma moznost nakoupit vybaveni a hned si ho vyzkouset pod
vedenim zkuSenych trenéru nebo naopak si lukostfelbu nejdfive vyzkouset a
nasledné nakoupit vybaveni. Prodejem sluzby nekonéi, protoZze soucasti obchodu je i

odbomny servis, kde je lukostfelecké vybaveni mozno opravovat i dopinovat.

5.2.5.1 VYUKA LUKOSRELBY

Pro verejnost je lukostielnice oteviena v pondéli, stfedu, ¢tvriek a nedéli a to v

nasledujicich ¢asech:

Den Cas

Pondéli 17 - 20
Stifeda 17 - 20
Ctvrtek 17 -20
Nedéle 14-18

Obr. 22 - Oteviraci doba lukostrelnice pro verejnost

Na tréninky je nutné se objedndavat, protoze kapacita venkovni strelnice i kryté haly je
omezena. V lété je maximélni pocet Ucastnikl 15 osob, v zimé 10 osob. Objednavat
se je mozno na vyhrazeném gisle 602 529 214. Na jedné hodiné vyucuji dva trenéfi.

Pro dospélé byla ve vSedni dny zvolena doba od 17 — 20 hodin, pfedpokladame, ze

lidem vyhovuje si pfijit zastfilet bud’ po praci nebo navecer.
V pondéli, stfedu a &tvrtek probihd od 15:30-17 hodin lukostielecky krouzek pro déti

(od 12 — 15 let), protoze déti jsou dllezitou soucasti kazdého sportu a na lukostrelnici

je snaha o zpfistupnéni tohoto sportu i mladézi.
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5.2.5.2 FIREMNi AKCE

v arealu Tyrsiv vrch

Vétdinou se jedna o individudlné nastaveny bali€ek sluzeb slozenych na prani

zékaznika dle moznosti areélu Tyrstv vrch.

mimo areal Tyrsav vrch

Dle pfani klienta pfijedou zaméstnanci firmy Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct
s mobilni stfelnici na riiznd mista po celé CR. Cena zavisi na poétu lidi a tudiz i

trenérQ, dobé stfileni a vzdalenosti od Prahy.

5.2.5.3 OBCHOD —~ PRODEJ A SERVIS

Obchod nabizi vesmés veskeré vybaveni pro lukostielbu a stfelbu z kusi, véetné
servisu.

V obchodé se prodavaji rizné renomované znacky, napr.:

Kuse — Horton (USA), Excalibur (Kanada)
Luky — Samick (Korea), Hoyt(USA), Winwin(Korea), Santi Spigareli(ltilie),
KAP(Korea)

Dodavatelé

Firma Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct nakupuje v holandském velkoobchodé
Jan von Drunen, ktery zastupuje vSechny mozné znacky od A do Z. Nejdrive se
posild e-mailova objednavka, kterd je poté telefonicky ovéfovana, pfipadné
upfesfiovana. Nasledné je zbozi posilano kamionem pies firmu DHL nebo TNT.

Z Kanady a USA putuje zbozi letecky.

Odbératelé

Prodej je realizovan pfimo v obchodé na TyrSové vrchu. Pro vzdalenéjsi zakazniky je
moznost posilani zboZi pomoci obchodniho baliku po celé Ceské republice (pfip. i na
Slovensko). Obchodni baliky jsou posilany pfes Ceskou postu, na 90 % dorazi na
misto ur€eni do 24 hodin. Zakaznikim je U¢tovano jen postovné. Zbozi je posilano
vétsSinou na dobirku, obchodnikim, se kterymi ma firma obchodni vztahy jiz delsi
dobu, je posilan obchodni balik s fakturou.

Zbozi si je mozné objednat osobné, pisemné, telefonicky i pres internet (tuto

variantu objednavky vyuziva stale vice klientll)
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Novym obchodnikim je prodavéno zbozi az po projiti Skolenim, které mohou
absolvovat na lukostielnici TyrSGv vrch zdarma — za tuto snahu dostavaji zbozi za
velkoobchodni cenu. Vyhodné je to pro obé strany — obchodnici maji nizsi cenu,
firma Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct zaruku, Ze obchodnici dokazi podat
odborné informace a neodradit zédkaznika od koupé. V pfipadé, ze se obchodnik

8koleni nezucastni, je mu Gétovana cena maloobchodni.

Stalymi odbérateli jsou napfiklad:

Karel Voves - Zbrané a strelivo - Karlovy Vary

Bezucha Elleder - Zbrané, stielivo, rybarské potieby - Plzen
Miroslav KFizek - Tropic Liberec - Liberec

FrantiSek Ptaénik - Lukostfelecky klub Dominik - Pardubice
Ale$ Plihal - DeS zbrang a stfelivo - Sumperk

Ing. Pavel Vik - LOBO - Zatec

Petr Bernatik - Technotex, s.r.o. - Ostrava

Zahrani¢ni odbératelé
I. Slovensky Skolsky lukostrelecky klub Petrzalka — Rndr. Antonin Poléch - Bratislava
Individualné u firmy Jasa Archery Direct nakupuiji i Polaci.

Oteviraci doba prodejny

.

Den Cas
Pondéli 9-12 13-18
Utery 9-12 13-18
Streda 9-12 13-18
Ctvrtek 9-12 13-18
Patek 9-12

Obr. 23 - Oteviraci doba prodejny

Vedeni obchodu

Vedoucim obchodu je pan Vladimir Brada. Rozumi problematice oboru nejen z
pohledu stfelce, ale také jako zavodnik a trenér. Vladimir Brada je instruktor
lukostrelby II. tiidy a $éftrenér Ceské asociace télesné handicapovanych sportoveti —
CATHS. Co se tyka Uspéchu na poli zavodnim, je nékolikanasobny MCR v
jednotlivcich i jako &len(rlznych) druZstev. Roku 2001 obsadil 17. misto na ME
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v terénni lukostrelbé. Dvakrat dosahl na 1. misto na zavodech Evropského poharu

EAA 3D 2002 a v tomtéz roce ziskal v celkovém porfadi EP 2. misto.

5.2.6 MARKETINGOVY PLAN

Tato kapitola je dlleZitou soudasti podnikatelského planu, nebot objasfiuje, jakym
zplUsobem budou vyrobky nebo sluzby distribuovany, ocefiovany a propagovany.

I. Cil marketingového planu

Cilem marketingového planu je pfedevsim zhodnotit zpisoby propagace a cenovou
strategii, aby nasledné mohly byt provedeny potfebné zmény. Kategorie cilova
skupina, konkurence a analyza SWAT byly rozebrany viz. kapitola 5.2.4 Analyza

odvetvi, tudiz se vice zaméfim na marketingovy mix a na interni audit.
Il. Rozpracovani marketingového mixu

Produkt

Produkt je detailnéji popsén viz kapitola 5.2.6.1 Produkty, nabizené firmou Stanislav
Vidim - Jasa Archery Direct, str. 57 a kapitola 5.2.2 — Obchodni plan, str. 61-63.

Cenova strategie

Cenik hlavnich ukonl poskytovanych firmou Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct

Verejna lukostielnice

Jednotliva hodina: 150 Ké
Permanentka: 1000 K&/10 hodin
Détsky krouzek: 400 K&/mésic

Firemni akce

od 250 K&/osobu dle naro¢nosti firemni akce

Obr. 24 — Cenik ukont

Po vypracovani podnikatelského planu se predpoklada, ze se ceny a cenova
strategie budou ménit v ohledu na stale se zvySujici naklady. JelikoZz konkurence
neni vysokd, je o¢ekavan narlst cen zhruba o 30 % zarover se zvySovanim kvality

nabizenych sluzeb a novymi moznostmi vyuziti cenovych balicka.

Distribuce

Proces distribuce je detailnéji rozepsan viz kapitola 5.2.5 — Obchodni plan, s. 60-62.
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Co se tyce strategie odbytu, spole€nost Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct je
malym podnikatelskym subjektem, ktery poskytuje specifické sluzby, tedy se jedna
nejvice o pfimy prodej.

Propagace

Cilem spoleénosti Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct je, aby se o ni zékaznici ¢&i
potencidlni klienti dozvédéli vco nejSirSim rozsahu, proto se snazi zviditelnit
v riznych ¢asopisech a médiich, vyuziva prezentaci na internetu, pouzivaji se firemni

auta s reklamou a dalsi.

Nastroje propagace
Reklama
e Internet — firma Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct ma vlastni stranky
(www.archery.cz), na kterych je mozno ziskat veSkeré informace a zaroven si i
objednavat zbozi
e Vizitky — rozdavani vizitek pfi firemnich akcich, po hotelech, cestovnich
kancelafich ¢&i v agenturach pro volny éas
e Firemni automobily - firma Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct vyuziva reklamu
umisté&nou na firemnich vozech

Obr. 25 — Firemni automobil

Publicita
V zajmu firmy je, aby zakaznici odchazeli z lukostielnice spokojeni, protoze jen
spokojeny zakaznik pfijde znovu a v lep§im pfipadé pfivede dalsi zdjemce. Proto se

firma snazi uvést v tom nejlepSim svétle.
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Nékolik poslednich let se dafi firmé& prezentovat v Gasopisu Zbrané a naboje, kde

vychazi roéné nékolik ¢lankd (kolem péti) o této Cinnosti a o lukostielnici TyrsGv vrch.
Medialné se dostava lukostielba do povédomi vefejnosti i diky hendikepovanym
lukostrelctim, ktefi zaznamendvaji mnoho uspéchl i na mezinarodnich soutézich.

Né&ktefi trénuji také na lukostrelnici Tyrsav vrch.

Podpora prodeje

Firma se jedenkrat za dva roky pfedstavuje na veletrhu Lovecké a sportovni zbrané,
ktery se koné kazdy rok na Vystavisti Praha. Soudasti prezentace byva soutéz o luk,
jako kratkodoby stimul k vyzkouSeni lukostielby &i ke koupi lukostieleckého vybaveni.

Osobni prodej

Tato forma propagace byva uplatiiovdna ohledné firemnich akci, kdy obchodni
zastupce Lucie Scharnaglova obchazi firmy a nabizi jim sluzby podniku Stanislav
Vidim — Jasa Archery Direct.

Lidé
Na lukostielnici vyuluji kvalifikovani trenéri, ktefi se snazi zajistit nejen kvalitni

vyuku, ale také aby se zékaznik citil pfijemné. Dobry trenér musi mit zodpovédny

pfistup, takt a umét projevit vstiicnost.

Vétsina trenéri méa dobré jazykové schopnosti, cozZ je dlilezité z hlediska komunikace
s cizinci, ktefi na lukosfelnici také pfichazeji.

Majitel podniku se snazi u zaméstnanctl vzbudit pocit soundlezitosti s firmou a pocit
odpovédnosti za jeji dalsi budoucnost, protoze kdyZz maji zaméstnanci pocit, ze jsou
soucasti firmy, jsou spokojenéjSi a lépe pracuji. V takto malém podniku vznikaji
tésnéjsi osobni vztahy jak mezi kolegy tak mezi zaméstnavatelem a zaméstnanci,
nez ve velkych firmach, kde vétSinou panuje vztahova neformalnost, coZ podle mého
nazoru také podporuje kvalitu odvedené prace. Ja osobné tento pfistup velmi
ocenuiji.
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Prezentace

o Upravené a disté prostiedi lukostielnice (posekana trava, Zadné odpadky,
uklizené socialni zafizeni a dalsi)

o Trenéfi nosi firemni tricka a vesty (dvoji efekt — pro zaméstatnce pocit
sounalezitosti s firmou, pro zdkazniky vétsi pocit profesionality)

o V aredlu se nachazi nékolik kosu na tfidény odpad (plast, papir, ostatni)

Proces

Kvalitni sluZzby jsou poskytovany kvalifikovanymi trenéry.
lll. Interni audit

Materialni zdroje

Materiadl pro servis a pro lukostrelnici je dovdzen z holandského skladu Jan von
Drunen, je skladovan v dilné, kterd navazuje na obchod. V servisu se nejvice vyuziva

material k vyrobé SipQ, které jsou spotfebnim zbozim.

Personalni zdroje

Chod firmy obstarava pan Vidim se svou rodinou. Zaméstnanci pracuji na zakladé
Pracovni smlouvy nebo Dohody o provedeni prace. Na lukostfelnici pracuje celkem
12 zaméstnanc(, z toho 4 na staly pracovni pomér na zékladé Pracovni smlouvy.
Jedna se o obchodniho zéstupce a pracovnika marketingu (Lucie Scharnaglova),
vedouciho obchodu (Ladislav Brada), pracovnika obchodu (Jakub Vidim) a spravce
objektu (Viktor Siegel).

Personalni politika

Stali zaméstnanci dostavaji pfispévek na stravovani — stravenky. VSichni
zaméstnanci maji moznost vyuzivat zdarma aredl lukostielby k pravidelnému

tréninku.

Financni zdroje

Kapitalova struktura pro rok 2007
¢ vilastni kapital — 5 700 000 K¢&
e cizi kapital - — 2 300 000 K&

Podnik je financovan ¢asteéné ze zdroja viastnich, ¢aste¢né ze zdroji cizich. Roku
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2005 byl panu Vidimovi poskytnut investiéni avér ve vysi 4 850 000 K¢ na stavbu
haly. Vyvoj poméru zdroji cizich a vlastnich je vyobrazen v nésledujici tabuice
pomoci ukazatele zadluZzenosti. Na neustéle klesajicim ukazateli zadluZzenosti je
mozné pozorovat snizovani cizich zdroji ve prospéch zdroju vlastnich. Ukazatel by
nemél ani v nésledujicich letech dospét k nulové hodnoté, protoze uréita mira

zadluZeni je pro firmu uziteéna.

2005 2006 | 2007 | 2008 | 2009

1 0,649485 | 0,403509 | 0,221374 | 0,081081

Tab. 1 - Ukazatele zadluzZenosti

IV. Externi audit

Ohledné konkurence (vEéené analyzy SWOT) byl jiz zpracovan rozbor viz. kapitola
5.2.4 Analyza odvétvi, str. 57-59. V této ¢asti bych jesté shrnula naroky na personal

ve vztahu ke konkurenci.

Ve firmé Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct pracuji jen vySkoleni trenéfi. Kazdy
trenér ma minimalné licenci instruktora IV. tfidy, stim, Ze jak postupné ziskava
zkusenosti a praxi a prohlubuje si znalosti, mlze ziskat licenci instruktora Ill. tfidy.
VGcEi konkurenci je velkou vyhodou, Ze soucéasti firmy Stanislav Vidim - Jasa Archery
Direct je I. vefejna trenérska Skola lukostfelby, tudiz je mozno ziskat tyto opravnéni

pfimo ve firmé.

Podle mého nazoru je kvalifikace trenérli na vysoké urovni a proti konkurenci maji
zaméstnanci vyhodu moznosti neustalého dopliiovani novych poznatk( a informaci

od velkého mnoZzstvi kolegu trenérd, ¢lend kiubu, &i ob&asné piichozich lukostrelct.

V. Rozpocet na marketingové aktivity pro rok 2007

Propagace Cena za kus v K¢ | Potrebné mnozstvi | Cena celkem v K¢
stanek na veletrhu 50 000 1 50 000
vytisténi vizitek 3 30 000 90 000
propagace na internetu 37 000 1 37 000
CELKEM 177 000

Obr. 26 Rozpocet na marketingové aktivity pro rok 2007
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Propagace na internetu obsahuje zaplaceni domény, umisténi na serveru a udrzbu

internetovych stranek.

5.2.7 ORGANIZACNI PLAN

Spoleénost Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct je podnik jednotlivce, ktery podnika
na zakladé zivnostenského opravnéni dle zdkona ¢. 455/1991 Sb., O Zivhostenském

podnikani.

Druhy zivhostenského opravnéni:

e Cinnost sportovnich instruktord a trenérii

e Koupé zbozi za ucelem jeho dalSiho prodeje a prode;j

¢ Vyroba lukostieleckych potfeb

¢ Nakup, prodej a pifeprava stfeliva

e Preprava, nakup a prodej zbrani

e Provozovani télovychovnych a sportovnich zafizeni a zafizeni slouzicich
regeneraci a rekondici

e Poskytovani té€lovychovnych a sportovnich sluzeb

o Poradani odbornych kurztll, Skoleni a jinych vzdélavacich akci véetné lektorské

éinnosti

Majitel firmy pan Stanislav Vidim se stara o chod celé spole€nosti. Ve vedeni

v ra

obchodu, uéetnictvi a bézného provozu mu poméha jeho rodina a 12 zaméstanct.

5.2.8 HODNOCENI RIZIK

Dle analyzy SWOT byly zjiStény tyto rizika:
¢ Necekany vstup konkurence
e Vladni politika znevyhodrujici malé podnikatele
e Vysoka nabidka rliznych volno¢asovych aktivit
o Stale se zpfisnujici normy

e Finanéni dostupnost

Hrozbu ze strany konkurence je snaha eliminovat neustalym sledovani trhu. Jelikoz

je lukostielba pomérné malé odvétvi, byla by nova konkurence ihned zpozorovana.
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Vladni politiku vyrazné ovlivnit neni mozné, zbyvé jen neustale monitorovat nové
normy a narizeni, aby firma mohla véas reagovat. Ohledné velké nabidky raznych
volnogasovych aktivit je zadjem o zviditelnéni oboru lukostfelby i firmy samotné
(pomoci propagace).Z hlediska finanéni dostupnosti si myslim, Ze jsou zatim ceny
nastaveny v porovnani s dalSimi volno&asovymi aktivitami pfiznivé, hrozbou ale
muze byt neustalé zvySovani nakladtl, které by mohlo vést ke zdrazovani nabizenych

produktl, coZz by mohlo odradit zakazniky citlivé na cenu.

5.2.9 FINANCNI PLAN

Piedpokladany Vykaz zisku a ztrat k 31.12. 2007 (pfed provedenymi

zménami)
Néklady 9 150 000 K¢é
vynosy 10 950 000 K&
hospodarsky vysledek pred zdanénim 1 800 000 K¢
dari DPFO 524 228 Ké
hospodarsky vysledek po zdanéni 1275 772 K¢

Tab.2 Vykaz zisku a ztrat k 31.12.2007

Predpokiadany Vykaz zisku a ztrat k 31.12. 2007 (s provedenymi zménami)

naklady 9 150 000 Ké
vynosy 11 250 000 K&
hospodarsky vysledek pfed zdanénim 2 100 000 Ké
dart DPFO 620 228 K¢
hospodarsky vysledek po zdanéni 1479 772 K¢

Tab. 3 Vykaz zisku a ztrat k 31.12.2007

5.3 ZMENY PROVEDENE PO SEPSANi PODNIKATELSKEHO PLANU

Podnikatelsky plan byl sepsén v dobé od 16.-22. dubna 2007. VétSina zmén byla
provedena s uginnosti k 1. ¢ervenci 2007(s vyjimkou nové hodiny), a to vtéchto
oblastech:
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5.3.1 VYUKA LUKOSRELBY

5.3.1.1 NOVA HODINA

Dne 1. kvétna byla pfidana nova hodina pro vefejnost, a to v pondéli, stfedu a ve
tvrtek od 20 - 21 hod. BEhem mésice kvétna a ¢ervna vyuzilo tuto hodinu v priméru

3-4 osoby. Hodina neni zatim tolik oblibend, ale ¢asem je oSekavan vétsi zajem.

5.3.1.2 CENOVA STRATEGIE

Pul roku jsem provadéla vyzkum ohledné dochazky — kolik lidi se zapiSe a kolik
nasledné dorazi. Jelikoz jsme Zjistili, Ze na kazdnou hodinu v priiméru 30 % lidi
nedorazi, protoze se jim na posledni chvili zda Spatné pocasi, musi zlstat déle
v praci nebo jsou lini, byl zaveden novy zpisob pfihlaSovani i cen. Do této doby

nebyly zadné sankce, kdyz se nékdo odhlasil na posledni chvili, i nedorazil vabec.

. Podminky rezervace

Hodinu lukostielby je mozné rezervovat pouze:
e pii sou€asné platbé této hodiny, tzv. Rezervovana hodina
e na jiz zakoupenou permanentku, jsou nabizeny dva typy cenové zvyhodnénych
permanentek Standard a Flexi
e bez platby pfedem pouze pfipadna zbyla volna mista na hodinéch probihajicich
v nejblizSich dnech, tzv. Last minute

Il. Moznosti rezervace

Osobné na lukostrelnici

Rezervaci na lukostielnici provadi vzdy trenér, nebo jind povéfena osoba, ktera
zapiSe datum a ¢as rezervované hodiny na permanentku, nebo rezervaéni karticku.

Telefonicky

Telefonické rezervace jsou mozné pouze u hodin Last minute a na permanentku
Flexi, vzdy pouze do kapacity pfipadnych zbylych volnych mist, ktera jsou
zverejiiovany vzdy v pondéli, stfedu, ¢tvrtek a patek rdno na www.archery.cz v sekci
»Vyuka lukostfelby“. Rezervace téchto hodin se provadi telefonicky na CdEisle

602 529 214, které je pro objednavani v provozu nasledovné:
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Den Cas
Pondéli 10-12 | 13-17
Utery -

Stieda 10-12 | 13-17
Ctvrtek 10-12 13-17
Patek 10- 12

Obr. 27 — Casovy rozvrh telefonickych rezervaci

lll. Typy poukazi

Permanentka Standard

Permanentka Standard je cenové nejvyhodnéjsi zplisob, vhodny pro lukostfelce, ktefi
nepotfebuji ménit casto své plany. Rezervaci je mozné provést pouze osobné na
lukostfelnici a hodinu jiz nelze zrusit. Vyhodou je, Ze je permanentka pfenosna —
pokud zakaznik nemuze pfijit, mUze za sebe poslat nahradu.

Cena: 1 200 K&/ 10 hodin.

Permanentka Flexi

Pemmanentka Flexi je cenové vyhodna, flexibilni permanentka, kterd umoznuje
pfizpUsobit plvodni rezervaci aktudinim potfebam. Rezervaci je mozné provést bud
osobné na lukostielnici, nebo telefonicky (podminky viz. vySe). Rezervaci hodiny je
mozné zrusit nejpozdéji 72 hodin pfedem a to bud' telefonicky na ¢€isle 602 529 214
v dobé, kdy je telefon v provozu pro rezervace (viz. nahofe) nebo prostfednictvim

SMS na tomtéz &isle. Permanentka je nepfenosna
Cena: 1 600 K&/ 10 hodin

Rezervovana hodina

Vhodny zplsob pro za¢ate¢niky a pro ob¢asné lukostielce, ktefi si nechtéji kupovat
permanentku, ale chtéji mit jistotu, Ze pro né bude voiné misto na hodiné, kterou si
vybrali. Rezervaci je mozné provést pouze osobné na lukostielnici a rezervovanou
hodinu jiz neni mozné zrusit, ale je mozné ji nékomu darovat, protoZe je prenosna.
Cena: 200 Ké / hodinu
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Last minute (Rezervace na posledni chvili)

MozZnost pro kazdého, kdo by si chtél na posledni chvili piijit zastfilet, ale nema jesté
rezervovanou hodinu. Rezervace se provadi telefonicky (podminky viz vySe). Hodinu
neni mozné zrusit, ale je mozné si najit za sebe nahradu.

Cena: 200 K&/ hodinu

Individualni vyuka lukostrelby

Individualni hodina lukostfelby je vhodna pro vSechny od naroénych zacdateénikl az
po nejlepsi zavodniky — vzdy ji vede trenér odpovidajici kvalifikace. Naplfi hodiny se
pIné fidi potfebami lukostielce. Tyto hodiny je nutné predem objednat na konkrétni
termin a &as. Jsou nabizeny pfednostné ve vSedni dny v asech od 8 do 15 hodin.
IndividudIni hodiny lukostrelby jsou nabizeny jednotliveim nebo skupinkdm 2 az 4
lukostfelch. Tyto hodiny je nutné uhradit pfedem.

Cena:

1 000 Ké&/1 hodinu/ za 1 osobu

500 Ké&/1 hodinu/za osobu pfi Uc¢asti 2 — 4 osob

IV. Pfipadné sankce

Z divodu snizeni poétu lidi, ktefi se na hodinu nedostavi, plati, Ze pokud se zékaznik
v uvedeném ¢&ase na rezervovanou hodinu nedostavi (nebo zrusi svoji rezervaci na
permanentku Flexi pozdé), tato hodina mu bez nahrady propada. U rezervace hodiny
Last minute je zakaznik povinen nezruSenou hodinu, na kterou se nedostavil uhradit

pfi pfisti navstévé lukostrelnice v piné vysi.

V. Zhodnoceni

Na lukostielnici doslo nejen ke zmé&nam v cendch a pravidlech objednavani, ale také
ke zvy3eni kvality nabizenych sluZzeb — na 15 zakaznik(l jsou nyni 3 trenéfi (proti

vvvvvv

zakaznikim dostateéné vénovat.

Bylo oéekavano snizeni mnozstvi zakaznikl max. o 10 %, coz se také potvrdilo,
nékolik lidi ubylo, néktefi trochu nadavali, ale nyni si jiz na novy systém zvykli a
akceptuji ho. Hodiny jsou v priméru ze 75 % naplnéné, coz je z hlediska pfichozich

zakaznikd podobné jako pfed zménami. Zatim z dvoumésiéni zkuSenosti mohu

73



potvrdit, Ze nyni na hodinu pfijde 90 — 100 % objednanych zékaznikd. Vémi
zakaznici, ktefi chodi pravidelné a kterych si cenime nejvice, na lukostfelnici ztstali

veskrze vsichni.

5.3.2 FIREMNI AKCE

Ohledné firemnich akci byla detailngji rozpracovana nabidka a cenik. Nyni jiz nebude
nabidka feSena individudlné pro kazdy podnik, ale byly vytvoreny hlavni baliky
s nabidkou a cenami s pfipadnymi individualnimi upravami.

5.3.2.1 SLUZBY NABIZENE V AREALU LUKOSTRELNICE

I. Strelba z luk( a kusi
Zakladni ,bali¢ek” zahruje 3 hodiny stfileni z lukl a kusi s trenéry véetné zapujéeni

veskerého vybaveni.

pocet osob cena baliku |cena za kazdou | pocet trenérll |max. pocet soucasné
dal8i hodinu stfilejicich z luka + kusi

10 - 20 22.500,- Ké 7.500,- K& 3-4 9+3

20 - 40 30.000,- K& 10.000,- K& 5-6 12+ 6

40 - 60 45.000,- K& 15.000,- K& 7-8 15+ 9

Tab. 4 — Cenik strelby z lukti a ku&i

Na vétsi akci je sestavovana individudlni kalkulace.

ll. Doprovodné sportovni aktivity
Dal8i moznosti zpestfeni programu firemni akce, zvlasté v pripadé ucasti vys$siho
poétu osob, kdy neni mozné, aby stfileli vSichni najednou, jsou doprovodné sportovni
aktivity, které areal TyrSuv vrch nabizi.

e stfelba z praku (5.000,- K& pro 4 soucasné stfilejici osoby)

e Sipkové automaty (2.500,- K& za vSechny 4 automaty)

o ruské zavésné kuzelky a petanque (2.500,- K& celkem za oboje)
Uvedené ceny zahmuji vyuziti dané aktivity po celou dobu trvani stfelby z luku a

kuse. Stfelbu z praku, ruské kuzelky a petanque lze vyuZzit pouze venku, zalezi tedy

na pocasi.
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lll. Pronajem ucebny

Moznost pronajmout si tento prostor pro skoleni €i prezentaci. Cena pronajmu je
2.500,-K¢& za 3 hodiny.

IV. Obcerstveni

Zpusob obcerstvovani zlstal zachovan, ceny byly zvySeny pfiblizné o 30 %.

Jidlo a piti je podavano v restauraci Archery Club. Obé&erstveni je mozno pfipravit dle
pfedstav a rozpoétu klientl. Nejvice je doporu¢ovana kombinacie studenych mis pfi
pfichodu na akci a vecefe ve formé& bufetového stolu s grilovanym masem, saléaty,
dresingy a pecivem. Rozpocet na toto obg&erstveni je cca 400,- az 500,- K& na osobu

dle rozsahu.

V nabidce napoji je pivo (10°Gambrinus a 12°Plzeri), vino, nealkoholické napoje,

kava a €aj.(tvrdy alkohol se nepodava). Napoje jsou uctovany dle skute€né spotieby.
5.3.2.2 AKCE MIMO AREAL

Stielba z luk( a kusi

ZpUsob organizace akce mimo aredl zGstal zachovan, ceny byly zvySeny pfiblizné o
30 %.

Na akce konané mimo aredl jsou vysilani 3 trenéfi a vybaveni umozfiujici soucasné
stfilet 2 lidem z luku a dalSim 2 lidem z kuSe. Cena za tuto sluzbu je 14.000,- K¢ za
prvni 3 hodiny a dale 1.800,- K& za kazdou dalSi hodinu. Cena zahrnuje postaveni
mobilni stfelnice, prondjem veskerého vybaveni a praci trenérd. Doprava je
Gctovana zvlast 12,- K& za km. Po dohodé je mozno uspoiadat akci vétsiho rozsahu.

5.3.2.3 TERMINY

Pro akce v arealu lukostfelnice byly vyhrazeny aterky, patky a nedéle — v tyto dny lze
akci usporadat kdykoli od 9:00 do 22:00. Po dohodé Ize akci uspofadat téz v jiny den
v dobé& od 9:00 do 15:00 hodin. Akce v jiném zdkaznikem vybraném misté je mozné
zajistit prakticky kdykoli.
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5.3.2.4 KONTAKT

Do provozu byl uveden specidini email jen pro firemni akce - akce @archery.cz, o

ktery se stara obchodni zastupce Lucie Scharnaglova.

5.3.3 OBCHOD — PRODEJ A SERVIS

5.3.3.1 OTEVIRACi DOBA OBCHODU

Oteviraci doba obchodu byla prodlouzena. Projevila se zde snaha vyjit vstric
pracovné vytizenym lidem a lidem ze vzdalenéjSich oblasti. Oteviraci doba byla

zménéna nasledovné:

Den Cas
Pondéli 13-20
Utery zavfeno
Streda 13-20
Ctvrtek 13-20
Patek 9-13
Nedéle 15-19

Obr. 28 — Oteviraci doba obchodu

5.3.4 SPOLUPRACE

Zmeény byly provedeny i v oblasti spoluprace. Firma Stanislav Vidim - Jasa Archery
Direct zaCala spolupracovat se spole¢nosti Allegria - Firma na zazitky, s.r.o.. Tato
spoleénost se specializuje na darky v oblasti zazitkdi, kam se lukostielba také Fadi.
Cena pro zédkaznika za 3 hodiny stfileni je 3 000 K& (v&etné 19 % DPH). Vydélek pro
lukostielnici je 1890 K& (véetné 5 % DPH)

5.4 VYzZKUM ZAKAZNIKU

5.4.1 MARKETINGOVY VYZKUM (VYZKUM SPOKOJENOSTI ZAKAZNiKU)

Kvantitativni marketingovy vyzkum byl provadén na vefejné lukostrelnici v obdobi od
20. kvétna — 20. ¢ervna 2007. Cilem vyzkumu bylo zjistit spokojenost navstévnikl
verejné lukostielnice s aredlem TyrSaGv vrch (s nabiznymi sluzbami, trenéry,

vybavenim, atd.)
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Tento vyzkum byl provadén pro Uéely této diplomové prace a zarovefi pro
marketingové Gcely firmy Stanislav Vidim — Jasa Archery Direct. Nékteré otazky jsou
vice zaméfené na potfeby firmy, nékteré vice na potieby diplomové prace. Pro

uplnost zde uvadim vSechny.

Osloven byl kazdy pfichozi na hodiny lukostielby pro verejnost, z nichz 72 %
zakazniki mé Zadosti o vyplnéni vyhovélo a dotaznikové otdzky zodpovédélo,
osloveno bylo celkem 97 lukostfelcl. VSech 70 zakaznik(, ktefi s vypliiovanim
souhlasili, zodpovidali otazky pfimo na lukostfelnici, tudiz jsem méla 100%

navratnost dotaznikd.

Vzor dotazniku, ktery respondenti vyplfiovali se nachazi v pfiloze &islo 1.
5.4.1.1 VYHODNOCENI DOTAZNIKU

1. Vyhovuji Vam dny, kdy je otevieno pro verejnost?

1 absolutné %

ano 57 81,43%
ano, ale také bych uvital stfileni v..... 13 18,57%
ne, vyhovoval by mi vice..... 0 0,00%
Celkem 70 100,00%

Tab. 5 Otazka éislo 1

Ti, kteFi odpovidali ano, ale také bych uvital stfileni v....., doplnili:
e Utery a patek — 2 respondenti
e Sobota — 4 respondenti
o Patek — 4 respondenti

e Utery — 3 respondenti

Lidé jsou vétSinou spokojeni s oteviraci dobou lukostielnice, néktefi by si pfali i jiné

dny, ale neni jich mnoho.
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2. Jak casto navstévujete lukostrelnici?

2. absolutné %

chodim vice jak 2 x tydné 9 12,86%
chodim 2 x tydné 17 24,29%
chodim 1 x tydné 22 31,43%
chodim ob¢as 14 20,00%
jsem zde poprvé 8 11,43%
Celkem 70 100,00%

Tab. 6 Otazka éislo 2

Nejvice lidi chodi 1x tydné&, hned nato nejvice lidi chodi 2 x tydné. Tento stav je
vyhovuijici, protoZze nejvice penéz piinaseji vérni zakaznici. Snaha o podporu
pravidelné dochazky - vydavame permanentky za vyhodnou cenu. Mnoho lidi, kdyz
ma pfedplaceno, se spiSe donuti zase pfijit. Snaha prevést lidi, ktefi chodi 1 x tydné
na dochazku 2 x tydné. O toto se snazime doporuéenimi trenéril, ze ke zlepSovani

vysledki je lepsi chodit 2 x tydné.

3. Které dny chodite? (mozno vice odpovédi)

3. absolutné %

Pondéli 23 20,00%
Streda 48 41,74%
Ctvrtek 34 29,57%
Nedéle 10 8,70%
Celkem 115 100,00%

Tab. 7 Otazka cislo 3

Zde bylo mozno vice odpovédi — kazdy zaskrtnuty den byl bran jako 1 bod. Nejvice
bodi dostala stfeda, kterd je nejvytizenéjSi. Nasleduje Ctvrtek, ktery je také
oblibenym dnem uprostied tydne. Pondéli neni tolik Zzdddno — podle mého nazoru
lidé jesté odpodivaji po vikendu. Ohledné& nedéle si myslim, Ze ji lidé travi radéji
mimo Prahu. Nedéle je spiSe pro obasné navstévy. Ale kdyz pfijdou, tak éasto cela

rodina.
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4. Vyhovuje Vam casovy rozvrh hodin?

4. absolutné %

ano 64 91,43%
ano, ale také bych uvital hodinu(y) od..... 6 8,57%
ne, vice by mi vyhovovala(y) hodina(y) od... 0 0,00%
Celkem 70 100,00%

Tab. 8 Otazka éislo 4

Ti, ktef¥i odpovidali ano, ale také bych uvital hodinu(y) od.....doplnili:

¢ 9,10, 11 h— 1 respondent

¢ 6, 7 h —1 respondent

¢ 10, 11 h -1 respondent

e 7,8 h — 1 respondent

e pozdéji vecer — 1 respondent

¢ 18, 19 h v nedéli — 1 respondent
VétsSina zdkaznik( je s casovym rozvrhem spokojena, néktefi by uvitali hodiny i
dopoledne, jednotliveim by vyhovovalo stfileni i v pozdéjSich hodinach, nez je
momentélné mozné.

5. Ve kterou hodinu nejcastéji chodite?

D absolutné %

od 15 hod 1 1,18%
od 16 hod 5 5,88%
od 17 hod 19 22,35%
od 18 hod 29 34,12%
od 19 hod 22 25,88%
od 20 hod 9 10,59%
Celkem 85 100,00%

Tab. 9 Otazka éislo 5

Zde bylo opét mozno vice odpovédi — kazdy zaSkrtnutd hodina byla brana jako
1 bod. Nejzddanéjsi vySla hodina od 18.hodin — podle mého nazoru chodi lidé na
lukostrelnici rovnou z prace, ¢imz, soudim podle sebe, se ¢lovék spiSe donuti, nez
kdyZz vychazi z domova.V oblibenosti nasleduji hodiny od 17 a 19 hod. 20 hod neni
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tolik vytizena, ale jelikoz je zavedena pomérné nové, véfime, ze si lidé zvyknou i na
tuto hodinu a zaénou ji vyuzivat vice. 15 a 16 hodina je nabizena jen v nedéli a tudiz

dostala nejméné bodu.

6. Premyslite, ze byste vyuzil(a) hodinu od 20 hod?

6. absolutné %o

ano, jiz jsem tuto moznost vyuzil(a 14 20,00%
ano, vazné o tom premyslim 18 25,71%
ne, prijde mi to moc pozdé 38 54,29%
Celkem 70 100,00%

Tab. 10 Otazka cislo 6

Mnoha lidem pfijde 20. hodina pro zagatek vyuky lukostrelby jiz pozdé, ale zaroven

mnoho lukostrelcl tuto dobu vita — ¢asto velmi vytizeni lidé.

7. Libi se Vam prostredi lukostielnice?

7. absolutné %

ano 68 97,14%
ano, ale jsou véci, které bych vylepsil 2 2,86%
moc ne, dlivod 0 ~ 0,00%
Celkem 70 100,00%

Tab. 11 Otdazka &islo 7

Ti, ktefi odpovidali ano, ale jsou véci, které bych vylepSsil, doplnili:

e Neosobni

¢ Nelibi se mi stfileni v hale, venku je to lepsi

Jsme radi, Ze vétsiné lukostielct se v arealu libi. | tak stale probihaji zvelebovaci

Upravy.
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8. Vyhovuje Vam zplsob vedeni hodiny a pfistup trenéra?

8. absolutné %

ano, jsem velmi spokojen 67 95,71%
viceméné ano, jen bych vytkl(a) par drobnosti 3 4,29%
nelibi se mi, z diivodu 0 0,00%
Celkem 70 100,00%

Tab. 12 Otazka cislo 8

Ti, ktefi odpovédéli viceméné ano, jen bych vytkl(a) par drobnosti,

doplnili:
e Ruzny pfistup, ob&as nejasnosti

¢ Vice pozornosti

o Néktefi by si mohli vénovat vice vdem, ne jen 1 €i 2 lidem

Vétsina zdkaznikd je spokojena. Poskytnout adekvéatni pozornost se snazime vSem,

1wz

ale zagatecnici ji potrebuiji vice (i pokrogilejSim, kdyz byli za¢atecnici, bylo pozornosti

poskytnuto vice). Pfesto byly vytky projednany a stanoveny nova pravidla.

9. Mél(a) byste zajem o individ. hodiny, i kdyby byly drazsi (650 K&/ hod)?

absolutné %
ano, zni to zajimavé 8 11,43%
ne, vyhovuji mi klasické hodiny ve skupiné 62 88,57%
Celkem 70 100,00%
Tab. 13 Otazka cislo 9
Ur€ity zajem by tu byl. Tato moznost bude uréité zvazena.
10. Vyhovuje Vam sortiment tycinek a susenek?
10. absolutné %
ano 67| 95,71%)
lano, ale uvital bych i jiné druhy (znacky) — jaké 2 2,86%
ne, uvital bych jiné druhy (znacky) — jaké 1,43%
Celkem 70 100,00%

Tab. 14 Otézka cislo 10

81



Ti, ktefi odpovédéli ano, ale uvital bych i jiné druhy (znacky), doplnili:

¢ Neuvedeno které
e Odménovat druhy

Ten, ktery odpovédél ne, uvital bych jiné druhy (znacky), doplnil:

e Slané

Vétsiné zakaznikl nabizeny sortiment vyhovuje. Tato otdzka byla uvedena spise pro

marketingové ucely firmy.

11. Vyhovuje Vam sortiment napoji, nabizenych v Archery clubu?

11. absolutné %

ano 63 90,00%
ano, ale jesté bych doplnil(a)... 7 10,00%
ne, uvital(a) bych v nabidce... 0 0,00%
Celkem 70 100,00%

Tab. 15 Otazka cislo 11

Ti, ktefi odpovédéli ano, ale jeSté bych doplnil(a), pFipsali tyto napoje:
e Semtex

Red bull

1, 5 1 voda bez bublinek

¢aj, kava

® rum

whisky

energy drink

Vétsina lidi je se sortimentem napojl spokojena. V arealu Tyr80v vrch je nabizena
Sirok& paleta nealkoholickych napojli. Ohledné tvrdého alkoholu, byli respondenti
upozornéni, ze jeho poddvani je na sportovistich zakdzané. Kdva a Caj (horké
napoje) bohuzel neni v kryté hale mozno podavat z dlvodu moznosti rozliti téchto
napojl. V letni sezéné to také neni mozné, protoze Archery Club (restaurace) je
otevien jen pfi firemnich akcich. Pro zdkazniky na verejné lukostfelnici je k dispozici
napojovy automat od firmy Coca-cola, Ceska republika, s.r.0. Tato otdzka byla také

uvedena spiSe pro marketingové ucely firmy.
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12. Rozsitil(a) byste nabidku zbozi v Archery clubu? O které vyrobky?

12. absolutné %

neni treba 62 88,57%
ano, o 8 11,43%
Celkem 70 100,00%

Tab. 16 Otazka cislo 12

Ti, ktefi odpovédéli ano, o, doplnili:
e Sendvié, bageta — 4 respondenti
e BrambUrky
e Néco k ,jidlu“ — oblozené housky
o Zakusky

e Pecivo

Vétsina lidi je spokojena. Néktefi by uvitali sendvi€e, pecivo &i zakusky, coz bohuzel

neni moZné na lukostrelnici zrealizovat kvili nedostateénému mnozstvi zakazniku.

Otazky ¢&islo 10, 11 a 12 byly uvedeny spiSe pro marketingové tcely firmy, ale také
z davodu zhodnoceni oekavani zakaznika ohledné obc&erstveni.

13. Vite o tom, Ze na TyrSoveé vrchu i mimo néj, dle pfani klienta, je

moznost usporadat firemni akci (luky, kuse, obéerstveni)?

13. absolutné %

ano, jiz jsem o této moznosti slysel a také ji vyuzil 7 10,00%
ano, jiz jsem o této moznosti slysel 41 58,57%
ne, jesté jsem o této moznosti neslysel 22 31,43%
Celkem 70 100,00%

Tab. 17 Otazka éislo 13

Otazky cislo 13 a 14 byly viozeny zdavodu zjisténi informovanosti zakaznikl
ohledné moznosti poradani firemnich akci a vyuziti ucebny, popfipadé aby si

uvédomili, Ze tady takova moznost je.
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14. Vite o tom, Ze na TyrSové vrchu je moZnost poradat Skoleni v ucebné

s dataprojektorem s moznosti lukostrelby?

14. absolutné %

ano, jiz jsem o této moznosti slySel a také ji vyuzil 3 4,29%
ano, jiz jsem o této moznosti slysel 26 37,14%
ne, jesté jsem o této moznosti neslysel 41 58,57%
Celkem 70 100,00%

Tab. 18 Otazka cislo 14

Tato moznost vyuZiti arealu je jesté méné znama, nez ohledné usporadani firemni

akce. Je tfeba se zaméfit na zvySeni propagace ohledné firemnich akci.

15. Vite, pro¢ je na cesté k lukostielnici doporuéena rychlost 20 km a
dodrzujete ji?

15. absolutné %

19 27,14%
ted jiz vim a budu rychlost 20 km dodrzovat 12 17,14%
jezdim rychleji 3 4,29%
nemam auto 36 51,43%
Celkem 70 100,00%

Tab. 19 Otazka éislo 15

*** ano, vim, ze se zvlasté vlété vyrazné prasi na lukostrelnici a znepfijemnuje

v s

Tato otadzka byla vloZzena hlavné z diivodu, aby si lidé uvédomili, ze kdyz pojedou
rychle, na lukostfelnici se velmi prasi a v neprehlednych usekach je to nebezpeéné.
Pres &étvrtinu dotazanych tuto rychlost dodrzuje a dalSich 17 % vypada, ze by ji mohli
zacCit dodrzovat, coz je pozitivni. Pfes polovinu respondentli neméd nebo nejezdi

autem. Velka vyhoda, Ze je lukostfelnice umisténa v centru Prahy.
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16. Kde jste se o nas dozvéedél(a)?

16. absolutné %

od kamarada (kamaradky) 26| 37,14%
na firemni akci 5 7,14%
na internetu 25 35,71%
vidél(a) jsem firemni auto 1 1,43%
jinak 13 18,57%
Celkem 70 100,00%

Tab. 20 Otazka éislo 16

Ti, ktefi odpovédéli jinak, doplnili:
e Poutac u cesty (Sipka)
e Bratr
e Syn
¢ Kolega
¢ Rodice — 3 respondenti
e Vizitky — 2 respondenti
e Permanentka jako darek
e TV
o Casopis VTM

o Casopis Zbrané a nboje

Nejcastéji se lidé o lukostrelnici dozvédéli z internetu (v dnesni dobé ¢asto pouzivany

zdroj) nebo od kamarada (kamaradky). Z varianty jinak se nejvice objevuji ¢lenové

rodiny — jiz je tu nékolik rodin, které travi spole¢ny volny ¢as na lukostfelnici. Co se

tyka Casopisu a TV je patrné, Ze je tieba byt vidén.

17. Jste:

17. absolutné %

muz 48 68,57%
zena 22 31,43%
Celkem 70 100,00%

Tab. 21 Otazka cislo 17
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Tento sport provozuji vice muzi.

18. Vék:

18. absolutné %

do 15 let 7 10,00%
16-25 let 19 27,14%
26-35 let 33 47,14%
36-50 let 9 12,86%
nad 50 let 2 2,86%
Celkem 70 100,00%

Tab. 22 Otazka éislo 18

Nejvice navstévuiji lukostrelnici lidé ve véku 26 — 35 let. Ale nejen tito, jak je z tabulky
patrné, lukostfelba neni vyhranéna uréité vékové skupiné, provozovat tento sport

muze kazdy zdravy ¢lovék bez ohledu na vék.

19. Ukoncéené vzdélani:

19. absolutné %

zakladni 11 15,71%
vyugen 8 11,43%
stfedoskolské s maturitou 23 32,86%
vysokoSkolské 28 40,00%)
Celkem 70 100,00%)

Tab. 23 Otazka cislo 19

Nejvice navstévuji Ilukostfelnici zakaznici s vysokoSkolskym vzdélanim. Z 11
odpovédi na ukoncené vzdélani bylo zakladni -) pét respondentd jesté navstévuje

zakladni Skolu, Sest studuje stfedni Skolu.

20. Mate néjaké pfipominky, napady, navrhy? Budeme radi, kdyz nam je
tu napisete:
e Uvital bych kreativnéjsi terGovnice — zvifatka, politici...

» Namisto terél by mohlo byt zvifatko

o Jakékoliv zlepSeni vasich sluzeb by bylo krokem zpét
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e Amatérské zavody i pro vefejnost

e Naprosta spokojenost

Po vybrani vyplnénych dotaznikd, byla data zkontrolovana a roztfizena, néasledné
byly zhodnoceny odpovédi na kazdou polozenou otazku. V duisledku vysledkil
dotaznikového Setfeni byly nékteré skuteCnosti na lukostfelnici pozménény.

Provedené zmény jsou rozvedeny podrobnéji v dalsi kapitole.

5.4.1.2 PROVEDENE ZMENY V DUSLEDKU DOTAZNIKOVEHO SETRENI

l. HODINA OD 20 H — OTAZKA CisLO 6

Na zakladé dotaznikového Setfeni, kde 20 % dotazanych odpovédélo, Ze jiz tuto
hodinu vyuZilo a 25,7 % uvedlo, ze o vyuziti této hodiny uvazuje, bylo rozhodnuto,
Ze hodina od 20 hodin zlstane zachovéna i pfes prazdniny, kdy se podita s nizsi
ucasti. Jedinou podminkou, aby se tato hodina uskutecnila je minimaini pocet

tcéastnik 3.

Il. PROSTREDI LUKOSTRELNICE — OTAZKA CisLO7 A 15

.....

stale provadéna rlizna vylepsovani.

V €ervenci byla vydlazdéna plvodné Stérkova cesta, ktera vede od obchodu na
vefejnou lukostielnici, opravena stfecha nad pergolou, kde se konaji letni firemni
akce a nyni se na zafi pfipravuje generalni Uklid lukostielecké haly, jako pfiprava na
zimni obdobi. (vétSi opravy =zatim nasStésti hala nepotfebuje, jelikoz byla

zkolaudovana v zimé roku 2005)

Ohledné pfijezdové rychlosti 20 km/hod jsme radi, Ze ji dodrzuje stéle vice zakazniki
a jiz se na lukostfelnici méné prasi. Toto upozornéni bylo uvedeno nejen v dotazniku,

ale od Eervence visi také u pfijezdové brany.

l1l. ZPUsSOB VEDENIi HODINY A PRISTUP TRENERU — OTAZKA ¢isLO 8

Z dotazniku vyplynulo, Ze néktefi jedinci by uvitali vice pozornosti, pfipadné jim

87



pfipada podani latky od jednotlivych trenérl rizné. K tomuto byl uspoifadéan seminar,
na kterém byly probréany postupy vyuky. Ujednotili jsme si zaklady vyuky s tim, Ze
nasledné detaily nelze Upiné sjednotit, protoZze kazdy trenér vnimé zékaznika trochu
jinak a zaméfuje se napfiklad vice na jinou oblast(chybu) nez jiny trenér, tudiz se
mlze zdkaznikovi zdat, Ze maji instruktofi rizné nazory. K tomuto bylo také udélano
opatfeni — zdkaznici na kazdé hodiné jsou rozdéleni do segmenti po 5 lidech
(pfipadné po méné podle Ucasti na hodiné) a kazdy trenér ma danou hodinu na

starosti jen urcité zédkazniky mezi které rozdéluje rovhomé&mé svoji pozornost.

IV. NABIDKA INDIVIDUALNiIi HODINY — OTAZKA CisLO 9

Jelikoz tato moZzZnost nezilstala v dotazniku UpIné bez odezvy, bylo rozhodnuto
individualni hodinu zafadit do nabidky lukostfelnice. Detailnéji rozebrana tato

moznost viz strana 72

VI. MOZNOST PORADANi SKOLENi VvV UCEBNE S DATAPROJEKTOREM S
MOZNOSTIi LUKOSTRELBY — OTAZKA ¢isLo 14

Na zakladé zjisténi, Ze skoro 60 % zakaznikll o této mozZnosti vibec neslySelo, bylo
rozhodnuto zvysit propagaci ohledné této ucebny, o kterou se bude starat obchodni
zastupce. Na lukostielnici byla zfizena nova nasténka s fotografiemi a upoutavkami

na moznosti arealu, véetné ucebny.

Vil. AMATERSKE ZAVODY | PRO VEREJNOST — OTAZKA CisLO 20

Zaujal nas napad jednoho zékaznika, ktery by uvital amatérské zavody i pro
verejnost. Mnoho lidi chodi na lukostielnici pravidelné a jelikoz lidé jsou vétSinou
soutézivi typy, predpokladame, ze by se tento napad mohl ujmout. Momentainé je
tato moznost ve fazi realizace. Zagatek propagace akce se planuje v poloviné zaffi,
az se lidé vrati z dovolenych a uskuteé¢néni zavodu v listopadu. Na zavody by se

v s T

vyhradila jedna sobota, platilo by se startovné. Dalsi pfijmy by byly z ob&erstveni.

VIIl. TERCGE ZVIRATKA — OTAZKA ¢isLO 20

Touto pfipominkou jsme se nechali inspirovat pro firemni akce, kde jiz nabizime
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zajemcum nejen klasické terce, ale také 2D a 3D terce s motivy zvirat. Na verejnou
lukostfelnici toto bohuZel nelze aplikovat, protoze by prevéSovani terél dle prani

zakaznika zabralo mnoho ¢asu.

Obr. 29 — 31 - Terce

5.4.2 KVALITATIVNIi VYZKUM

Pfi tomto vyzkumu byli dotazovani navétévnici vefejné lukostielnice z dlivodu zjisténi
motivl prvni navstévy aredlu, divodu pokracovani ve stfileni a zplisobu pokra¢ovani
v lukostfelbé. Tento vyzkum jsem provadéla béhem mésice srpna roku 2007 pied
hodinami lukostfelby. Vybirala jsem si lidi z hodin lukostielby, ve kterych trénuiji, tak,

Vv s

aby byl vzorek respondentl co nejrozmanitéjsi. Dotazano bylo celkem 15 lidi, zde
uvadim 5 odpovédi vzajemné odlisnych strelcl, které mi pfiSly nejzajimavéjsi a
reprezentuji Sirokou paletu zakaznik(. Od v8ech, zde uvefejnénych zdkaznikl, mam
souhlas s verejnénim poskytnutych Udaji. Z etického hlediska neuvadim celé jméno.

l. RozHOVOR CisLO 1

Jan M., 40 let, stFili s prestavkami 6 let

Otazka 1: ,,Jaky byl motiv k Vasi prvni navstévé lukostrelnice?*

VZdycky se mi libili v&ci jako lukostielba, jizda na koni nebo Serm, takZe jsem to chtél

zkusit na vilastni klizi.

Otazka 2: Splnila prvni hodina Vase o¢ekavani?

Vzhledem tomu, Ze jsem tady, tak urcité.

Otazka 3: Co se Vam na lukostrelbé libi nejvic?

Ze je to relaxace, e mohu ze sebe shodit vechny problémy co mam v praci a

s rodinou, Ze v tu chvili se soustfedim jenom na vystiel a na sebe a ostatni jako by
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neexistovalo - takovych ¢innosti je malo. Prosté mé to bavi.

Otazka 4: Jak planujete svoji lukostieleckou budoucnost?
Jak to pujde tak to pujde. Kdyz to pljde dobre, tak zkusim néjaké zavody, kdyz ne,
tak si tu budu stfilet v klidu jako doted.

Il. RozHOVOR CisLO 2
Martin H., 20 let, stFili pfiblizné pul roku

Otazka 1: ,Jaky byl motiv k Vasi prvni navstévé lukostrelnice?“

Vyzkouset si to, dival jsem se na néjaké mistrovstvi v televizi, tak jsem si fekl, ze to

zkusim a naSel jsem vas...

Otazka 2: Splnila prvni hodina Vase oc¢ekavani?

Predpokladal jsem, Zze mi to pljde 1épe, jako stielba z pistole, v té televizi to vypadalo

jednoduse....ale v podstaté ano.

Otazka 3: Co se Vam na lukostrelbé libi nejvic?

Bavi mé to, kdyZ to srovndm se stielbou ze zbrané, tam staci zamifit a vystielit, tady
musi mit ¢lovék né&jaky cvik, neni to tak jednoduchy, musi mit koordinaci pohybd,

myslet na kazdy pohyb, ale zaroven to neni tolik naroény sport jako tfeba béh.

Otazka 4: Jak planujete svoji lukostreleckou budoucnost?

Béhem nékolika mésicl bych si chtél koupit viastni luk a pokrac¢ovat dél ve stielbé.
lll. RozHOVOR CisLO 3

Markeéta T., 23 let, 15. zafi bude strilet rok

Otazka 1: ,,Jaky byl motiv k Vasi prvni navstévé lukostielnice?“
Lukostielnici mi doporucil znamy, védél, Ze hledam néjaké sportovni vyziti a napadlo
ho, Ze by mé& mohla lukostielba bavit, tak mé& poslal sem. Rekla jsem si, proé to

nezkusit...

Otazka 2: Splnila prvni hodina Vase o¢ekavani?

Ano. Hned jsem koupila permanentku a objednala se na dalsi hodinu.

90



Otazka 3: Co se Vam na lukostrelbé libi nejvic?
Jsou tu prima lidi, ¢lovék se odreaguje a mlze pfemyslet sdm nad sebou, vygistit si

hlavu a zaroven délat néco pro sebe.

Otazka 4: Jak planujete svoji lukostieleckou budoucnost?

Pokracovat.
IV. RozHovoR ¢isLo 4
Michal C., 14 let, stfili 3 mésice

Otazka 1: ,,Jaky byl motiv k Vasi prvni navstévé lukostrelnice?“

Vidél jsem lukostielbu nékolikrat v televizi, vzdycky se mi tento sport libil, takZe jsem

to chtél také vyzkouset.

Otazka 2: Spinila prvni hodina Vase o¢ekavani?

Ano, spiSe predgila, bylo to lepsi nez jsem &ekal.

Otézka 3: Co se Vam na lukostrelbé libi nejvic?
To, ze mohu byt s prateli lukostrelci, ted o prazdniny zvlast, protoze vétdina mych

kamaradi odjela pryc¢.

Otazka 4: Jak planujete svoji lukostreleckou budoucnost?

Jiz mam svuj luk a chodim 3 x tydné, hrozné mé to bavi, takze zatim bych chtél

pokracovat jako nyni a éasem se mozna zucastnit néjakych zavodu.
V. RozHOVOR CisLO 5

Alice B., 34 let, ma za sebou 3 lukostielecké hodiny

Otazka 1: ,,Jaky byl motiv k Vasi prvni navstévé lukostrelnice?*

MU0 pfitel ma rad zbrané, diky nému jsem si vyzkousela stfelbu z kuse a pak

nasledné z luku, ktery mé zaujal mnohem vice.

Otazka 2: Splnila prvni hodina Vase oéekavani?

Urcité, jen jsem si myslela, Ze to bude lehé&i, ale neodradilo mé to, spiSe naopak.
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Otazka 3: Co se Vam na lukostielbé libi nejvic?

To soustiedéni sama na sebe, na vlastni télo, seberelaxace, zavodéni pro mé& neni

dilezité, pro mé je dilezité to uvolnéni negativni energie.

Otazka 4: Jak planujete svoji lukostreleckou budoucnost?

Mym cilem je chodit a naucit se.

VI ZHODNOCENI KVALITATIVNIHO VYZKUMU

Kvalitativni vyzkum mezi zdkazniky mi potvrdil motivy pro zahajeni vyuky lukostielby
a pokragovani v tomto sportu. Lidi ¢asto chodi z divodu relaxace, odpoéinuti si od
prace €&i rodinnych probléma. Libi se jim vyjimeénost lukostielby, moznost vratit se do
détstvi, zasportovat si. Povrdila se mi podle nazorl vefejnosti atraktivhost
lukostielby, jako zajimavého a neokoukaného sportu.

Je pozitivni, ze vétsina stelctl, kdyz se jim tento sport zalibi a za¢nou chodit, planuje
pokradovat v navstévach lukostielnice. Vétsina si chce ¢asem koupit svij vlastni luk
a nadale pokracovat. Néktefi chtéji podstoupit i stres zavodu, aby se mohli zmé&fit
s ostatnimi. Né&ktefi chtéji dale chodit z divodu pravidelné moZnosti relaxace.

Lukostrelba nabizi oboji.
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6. ZAVER A HODNOCENI
Podle mého nazoru miiZze podnik Stanislav Vidim -. Jasa Archery Direct fungovat a
dale se rozvijet. Jen nelze zlstat na jednom misté, i kdyz je momentalné podnik

ziskovy. Je tfeba stéle se vyvijet, inovovat postupy a sledovat trh.

Z dotazniku byla ziskana zpétnd vazba, jak firmu vnimaji jeji klienti a jak jsou
spokojeni.Tento vyzkum dopadl pro podnik kladné, v pfipadé zaporného hodnoceni
byly hledany pfi¢iny a provedena nasledna opatfeni. Ve firmé je neusala shaha o

zvySovani kvality nabizenych sluzeb i kdyz je momentalné vétsina lidi spokojena.

Dle kvalitativniho vyzkumu nabizi lukostielba pro mnoho lidi moZnost pohybu,
relaxace, moznosti byt ve skupiné s piéateli, pro soutézivé moznost se porovnavat.
Lukostielba nabizi Sirokou paletu zazitk( pro riizné zalozené lidi, tudiz je tento sport
hojné vyhledavan Sirokou vefejnosti, coz firma vyuziva a poméaha lukostielbu

rozsSifovat a zpfistupriovat co nejvice lidem.

Myslim, ze firmé Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct se dafi obstavat na ¢eském
trhu v odvétvi lukostielby vyborné a je mozno si vzit tuto firmu za pfiklad pfi

rozsifovani v tomto oboru jiz existujiciho podniku, pripadné pfi zaloZeni firmy nové.

Pfi analyze konkurence bylo zhodnoceno, ze je konkurence mala, v pfipadé napf.
vefejné lukostielnice v Praze Zadna. Tato diplomova prace muze byt voditkem pro
dalsi zajemce, ktefi by chtéli v tomto oboru podnikat a zaloZit konkurenéni firmu pro
firmu Stanislav Vidim — Jasa Archery Direct. Dle mého nazoru by se dalsi zajemce o
podnikani v oblasti lukostieloy mohl nechat touto firmou inspirovat, pfip.s ni

spolupracovat.

Tato diplomova prace miize byt voditkem pro lukostfeleckou veiejnost, jak je mozné
v oblasti lukostielby podnikat. Podle mého nazoru je tu moznost, aby zkuSeni
lukostrelci, ktefi se chtéji vtéto Cinnosti realizovat, maji zakladni ekonomické
povédomi a chut podnikat, zaloZili novy podnik, & spolupracovali na rozSifovani firmy
Stanislav Vidim - Jasa Archery Direct a zaplnili, podle mého nazoru, jesté v této

oblasti nenasyceny trh.
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9. PRILOHY

Dotaznik (priloha ¢islo 1)

ViZeni lukostielci,

radi bychom Vs poprosili, abyste v&novali chvilitku Va¥eho &asu a vyplnili nasledujici dotaznik. PomiiZete ndm tim

Iépe pochopit a napliiovat Va$e pidni. Tento dotaznik je anonymnf.

Zakrouzkujte prosim nejvhodnéjsi odpovéd’:

1. Vyhovuji Vam dny, kdy je otevieno pro vefejnost?
a) ano

b) ano, ale také bych uvital SHIIENT V .......ooieiiiiii i (vypliite den)

¢) e, VYhovoval bY i VICE. couuowesissssmn soms s cos s aims sias i5a & 5§ o Soiwe 2w seibs T35 1 0nes
2. Jak Casto navstévujete lukostielnici?

a) chodim vice jak 2 x tydné

b) chodim 2 x tydné

c) chodim 1 x tydné

d) chodim obé&as

e) jsem zde poprvé

3. Které dny chodite? (moZno vice odpovédi)
a) Pondéli

b) §ﬁeda

c) Ctvrtek

d) Nedéle

4. Vyhovuje Vam Casovy rozvrh hodin?
a) ano

b) ano, ale také bych uvital hodinu(y) Od.....c.covvriiminiiiiiiiiiiiiiiicii s
¢) ne, vice by mi vyhovovala(y) hodina(y) od.......c.ccvrieiiiiiiiiiiie i

5. Ve kterou hodinu nej¢astéji chodite?

a) od 15 hod
b) od 16 hod
¢) od 17 hod
d) od 18 hod
e) od 19 hod
f) od20hod

6. Piemysilite, Ze byste vyuzil(a) hodinu od 20 hod?
a) ano, jiZ jsem tuto moZnost vyuZil(a)

b) ano, vaZng€ o tom pfemyslim

c) ne, pfijde mi to moc pozdé

7. Libi se Vam prostfedi lukostfelnice?

a) ano
b) ano, ale jsou ve&ci, které bych vylepSil..........coovvviiiiiiiiiiiiiiiiiinnn
Fo) I3 118 Tw 1 T« L1 417 U

8. Vyhovuje Vdm zptsob vedeni hodiny a pfistup trenérti?

a) ano, jsem velmi spokojen
b) viceméng ano, jen bych vytkl(a) par drobnosti........c..coovviiiiiiiiiiiii
C)Nelibi se i, Z AUVOBU. & iviiis sins ius camnain s svsamss swis o saas §55.4 i s 455 §95 §oe i @ is 096 voas

9. Meél(a) byste zdjem o individualni hodiny, i kdyby byly draz§i (650 K&/ hod)?

a) ano, znf to zajimavé
b) ne, vyhovuji mi klasické hodiny ve skupiné

(vypliite den)
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10.

Vyhovuje Vam sortiment tycinek a suSenek?

a) ano
b) ano, ale uvital bych i jin€ druhy (zna€ky) —jaké......c...coiiiiiiiiiii e,
¢) ne, uvital bych jiné druhy (znacky) —jake.........cooiiiiiiiiiiiiiiiiii

11,

Vyhovuje Vam sortiment népoju, nabizenych v Archery clubu?

a) ano
b) ano, ale je¥tE bych dopInil(a)........coveivneeriaririeriiiieirr e aea e *
c) ne, uvital(a) bych v nabidce. ...ouvueeeniie i e *

12.

a)
b)

13.

a)
b)
c)

14.

a)
b)
c)

1.5
a)

b)
c)
d)
16.
a)
b)
c)
d)
e)

17.

a)
b)

18.
a)
b)
)
d)
e)
19.
a)
b)
c)
d)

20.

* pozn. — tvrdy alkohol je na sportovistich zakdzéan
Rozsifil(a) byste nabidku zboZi v Archery clubu? O které vyrobky?

neni tfeba

Vite o tom, Ze na TyrSové vrchu i mimo né&j, dle pfani klienta, je moZnost usporadat firemni akci (luky,
kuse, obCerstveni)?

ano, jiZ jsem o této moZnosti slySel a také ji vyuZil

ano, jiz jsem o této moZnosti slySel

ne, jest€ jsem o té€to moZnosti neslySel

Vite o tom, Ze na TyrSové vrchu je moZnost poradat firemni $koleni v u€ebné s dataprojektorem, o
prestdvce s moZnosti lukostielby?

ano, jiz jsem o této moZznosti slysel a také ji vyuzil

ano, jiZ jsem o této moZznosti slySel

ne, jedt€ jsem o této moZnosti neslySel

Vite, pro€ je na cesté k lukostfelnici doporucena rychlost 20 km a dodrZujete ji?

ano, vim, Ze se zvl48tg v 16t€ vyrazn€ prasi na lukostfelnici a znepiijemiiuje stfileni jiZ pfitomnym a Ze je to
bezpetnéjii, a proto rychlost 20 km dodrZuji

ted' jiZ vim a budu rychlost 20 km dodrZovat

jezdim rychleji

neméam auto

Kde jste se o nds dozvédél(a)?

od kamardda (kamaradky)
na firemni akci
na internetu

Vék:

do 15 let
16-25 let
26-35 let
36-50 let
nad 50 let

Ukoncené vzdélani:

zakladn{

vyucen

stfedoskolské s maturitou

vysokosSkolské

Mite né&jaké pripominky, ndpady, navrhy? Budeme radi, kdyZ ndm je tu napiSete:

Ré4di bychom Vs z4vérem poZédali, abyste si do haly nosili vlastnf pfezuti a tfidili odpad.
Dékujeme za V&S Cas a pfejeme hezky den
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