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1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.1 Metodika tvorby podnikatelské strategie

Vysvétleni postupu, vysvetleni obsahu jednotlivych
cinnosti (stavebni prvky, viz 1.2).

Pouziti ,platna“ pro tvorbu modelu s nakreslenymi
stavebnimi prvky, lepeni riznobarevnych papirku.

Sestaveni tymu (3 az 5 zainteresovanych ¢lent tymu),
generovani napadu (forma brainstormingu = ndpad,
predstaveni autorem, vybér a dopracovani tymem,
neupnout se na prvni napad, otazky typu: co kdyby,
udélat nékolik kol,...) a jejich vyhodnoceni.

Tvorba  podnikatelské a  socialni  vize, vyuziti
brainstormingu.

Textové zpracovani modelu.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.2 Typy podnikatelskych strategii

Dlouhy chvost (Siroky sortiment okrajovych produktt)

Vicestranné platformy (propojuji dvé, nebo vice skupin
zakaznikl — platebni karty)

Zdarma (neplatici zakazniky financuje jind cast business
modelu nebo jiny zakaznicky segment)

Otevrené business modely (oteviené inovace jsou
poskytnuty externim partneriim, nebo naopak jsou vyuzivany
napady externich partneru)

Strategie ,modrého” oceanu
Strategie nizkych nakladu a cen
Strategie trvalych inovaci
Aktivni zapojeni zakazniku
Strategie kooperace



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.3 Obsah a struktura klicovych strategickych prvku

* Produkt a jeho hodnotova nabidka

e Zakaznik, vztahy se zakaznikem, distribucni kanaly, trh
e Klicové Cinnosti a organizace podniku

* Personal a spolupracovnici

* Potrebné zdroje a vybaveni

e Klicova partnerstvi

* Socialni aspekty podnikani

e Zdroje prijmu a vydaju

Navrh harmonogramu a KPI



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.4 Produkt (vyrobek/sluzba) a jeho hodnotova nabidka

* Nabidkova hodnota pro zakaznika

RUzni zakaznici potfebuji riznou hodnotu a ruzné kanaly nebo
vztahy. Nékteri zakaznici plati, jini nemusi. Néktera skupina
zakazniku plati vice, nez jina.

Nasim cilem je:

Minimum strasti, maximum slasti.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.4 Produkt (vyrobek/sluzba) a jeho hodnotova nabidka

Druhy (priklady) hodnot, které zakaznikovi poskytujeme:

Novost (nové hodnoty, které zakaznici drive neznali — mobilni telefon)

Vykon (zvySovani vykonu produktu — pocitac)

PrizpUsobeni (potfebdm a zajmUm jednotlivych zdkaznik( — vybaveni auta na miru)
Zvladnuti ukolll (pomuUzeme zvladnout urcité, specializované ukoly —autsorcing,
operativni leasing u aut)

Design (vzhled vyrobku — dulezity nejen v odvétvi mody)

Cena (podobna nabidka za nizsi cenu, nebo bezplatné)

Snizeni nakladl (pomoc zakaznikdm pfi snizovani vlastnich nakladd — software,
bezudrzbové systémy)

Snizovani rizika (snizeni rizik pfi nakupu vyrobku — vraceni zbozi, delsi zaruka)
Dostupnost (pristup fyzicky, ale i cenovy — prondjem misto koupé, velké celky rozdélit
na mensi)

Pohodlnost/vyuzitelnost (ovladani z jednoho misto — iPod pro nakup, muziku, atd.)
Komplexnost (zajistit vSechny potrebné sluzby z jednoho mista — udrzba vSech zafizeni
v domacnosti)

Znacka (hodnota v pocitu vylucnosti nebo prestize)

Obvyklé, nebo mozné je uvedené hodnoty kombinovat a vytvaret tak dalsi
specifické vyhody naseho produktu.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.4 Produkt (vyrobek/sluzba) a jeho hodnotova nabidka

* Typy produktU

Hmotné (vyrobek), nehmotné (software)
Sluzby

Osoby a organizace (umélci)

Myslenka (pomoc hendikepovanym)
Misto (na dovolenou)

VVVVY

* Nase klicové kompetence

* Cena

Nejdalezitéjsi (a nejcitlivéjsi) ekonomicky faktor produktu. Souvisi se
strategii firmy (zavadéni produktu, preziti firmy, maximalizace zisku, ziskani
nejvétsiho podilu na trhu atd.)

» Pristupy k urcovani cen: zaloZzeny na nakladech, na poptavce, na
konkurenci, na typu podnikatelské strategie (to vzdy).

Rabaty a slevové podminky
Dodaci podminky
Kalkulace

Y V VY



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.4 Produkt a jeho hodnota pro zakaznika

Popiste vyrobek/ sluzbu, kterou budete nabizet. (Jak vypada, jak
funguje, k cemu slouzi)

Jakou hodnotu tim zakaznikovi poskytujeme?

Které nase klicové kompetence budeme pri tom vyuzivat?

Jaky typ ceny budeme pri jeho prodeji vyuzivat?



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.5 Zakaznik, vztahy se zakaznikem, distribucni kanaly, trh

Zakaznicke segmenty

* |dentifikace segmentu:

Vyzaduiji zvlastni (specifickou) nabidku a potreby
Vyzaduiji rizné distribuéni kanaly

VyZzaduiji rizné typy vztah(

Vykazuji odlisSnou ziskovost

Jsou ochotny platit za rlizné aspekty nabidky

VVVYVYVY

e Typy zakaznickych segmentu (a pristupu k zakaznikum)
Masovy trh (velka skupina zakaznikt s podobnymi potrebami — spotrebni
elektronika)

Nikovy trh (specifické a specializované zakaznické segmenty s riiznou
hodnotovou nabidkou, distribucnimi kanaly a vztahy se zakazniky)

Segmentace (odliSné potreby a problémy zakaznikl v jednom segmentu)
Diverzifikace (velmi odliSné skupiny nesouvisejicich segmentut a zakazniku)
Vicestranné trhy (propojeni dvou a vice segmentu)

VVV V VY



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.5 Zakaznik, vztahy se zakaznikem, distribucni kanaly, trh

Distribucni a komunikacni kanaly

* Funkce kanalu:
» Vytvaret povédomi o sluzbach a produktech
» Pomadhat zdkaznikim produkty &i sluzby zhodnotit
» Umoznit zakaznikdm ndkup a uziti.
» Pfindset zakaznikim hodnotu
» Zajistit spokojenost po nakupu diky podpore
Kanaly mohou byt vlastni nebo partnerské, primé nebo neprimé

Vztahy se zakazniky

Typy vztahu, které firma buduje s jednotlivymi zakaznickymi segmenty. Maji
funkce: ziskat zakazniky, udrzet zakazniky, zvysit prode;j.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.5 Zakaznik, vztahy se zakaznikem, distribucni kanaly, trh

Vztahy se zakazniky

Kategorie vztahu se zakazniky:

» Osobni asistence (komunikace se skute¢nym zastupcem firmy, pomoc
béhem nakupu, ale i po skonceni)

Individualizovana osobni asistence (osobni bankéri)
Samoobsluha (zadné primé vztahy, zakaznik se obslouzi sam)

Automatizované sluzby (pokrocily software, ktery rozpozna potreby
zakaznika)

Komunity (vytvareni uzivatelskych komunit, lepsi porozuméni zakaznikim)

Spolutvorba (vytvareni hodnoty spolu se zakaznikem — recenze, navrh
inovativnich produktu)

Typy trhu: B2B, koncovy zakaznik.
Potencialni a dostupny trh, odhad podle scénaru (pesimisticky, pramérny,
optimisticky)

VYV VYV

Zpusob rozsirovani segmentii

Propagace a reklama



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.5 Zakaznik, vztahy se zakaznikem, distribucni kanaly, trh

Charakterizujte zakaznicky segment (segmenty), ve kterych se budete
pohybovat.

Popiste vaseho zakaznika - fyzicka osoba (vék, prijmy, pohlavi, zaméstnani,
majetek, velikost rodiny, vzdélani, konicky, specifické potreby atd.)

Popiste vaseho zakaznika — firma, podnikatel (obor podnikani, stabilita,
pocCty zaméstnancl, vyuZivané pozemky a nemovitosti, specifické potreby
atd.)

Popiste geografickou polohu vaseho cilového trhu.

Popiste demografickou charakteristiku zakaznika.

Jaké motivy povedou zakaznika k nakupu vaseho vyrobku nebo sluzby. Jaka
je vase unikatni prednost, ktera povede k prodeji?

Jaka je velikost vaseho trhu. Jakou jeho potencialni ¢ast planujete obsadit?
Vyjadrete Ciselné.

Zpracujte predpokladané mnozstvi a objemy dodavané produkce. Viz
tabulka.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.6 Klicové cinnosti a organizace podniku

e Klicové Cinnosti popisuji nejdulezitéjsi aktivity, které musi firma
vykonavat, aby plnila své poslani. Organizace umoznuje
propojeni ruznych aktivit a ¢innosti do jediného, fungujiciho
celku. Klicové a podpurné Cinnosti.

* Organizace — zpUsob usporadani ¢innosti a umoznéni efektivni
spoluprace vSech zameéstnancul, nutnost délby prace, funk¢ni
VEersus procesni organizace rizeni.



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.6 Klicové cinnosti a organizace podniku

 Popiste klicové Ccinnosti, které budete muset v podniku
zabezpedit. (vyroba, realizace sluzeb, porizeni inventare a zasob,
jednani se zakazniky, rizeni personalu, ucetnictvi, financovani,
rizeni kvality, prodej, reklama, udrzba, jednani se zakazniky
apod.)

 Navrhneéte alespon zakladni organizacni strukturu podniku.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.7 Personal a spolupracovnici

Personal mohou tvorit zaméstnanci, clenové (napf. druzstva),
dobrovolnici a dalsi spolupracujici osoby. Kompetentni a dobre
motivovani spolupracovnici jsou jednim ze zakladnich predpokladu
uspéchu firmy. Je potreba vytvorit:
» Pocty a profesni strukturu ve vazbé na pldnovanou organizaci
» Popisy kompetenci a funkéni naplné

» Osobni plany rozvoje pracovnik(
» Systém odménovani a motivace



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.7 Personal a spolupracovnici

Navrhnéte pocty pracovniki v jednotlivych profesich pro
zabezpeceni chodu podniku. Navrhy zapiste do pfripravené
tabulky.

Na jednotlivé funkce zpracujte popisy praci (viz zpracovany
vzor).

Zpracujte podle vzoru osobni plany rozvoje jednotlivych
pracovnikd.

Navrhnéte systém odménovani a motivace.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.8 Potrebné zdroje a vybaveni

Zdroje k podnikani potrebuje kazda firma. Muze se jednat o
zdroje fyzické, dusevni, financni nebo nehmotné. Fyzické zdroje
rozdélujeme dale na:

» Hmotné (budovy, pozemky stroje, zarizeni, zadsoby atd)
» Nehmotné (software)

Mezi hlavni dusevni zdroje pocitame know — how, chranéné
patenty a znacky, obchodni znacku apod.

Mezi nehmotné zdroje patri napriklad poveést firmy (goodwill), a
to jak v podnikatelské, tak v socialni oblasti

Financni zdroje rozdélujeme na zdroje vlastni a zdroje cizi. Mezi
vlastni zdroje patfi predevsim vklady vlastnikl, zdroje vytvorené
vlastni cinnosti, upsané akcie apod. Mezi cizi zdroje patri
predevsim pujcky a uveéry.



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.8 Potrebné zdroje a vybaveni

* Uvedte vSechno potrebné vybaveni nutné k zabezpeceni chodu
podniku. Jedna se budovy, pozemky, stroje a pristroje, naradi a
kancelarské vybaveni (hardware i software). Vybaveni uvedte
do pripravené tabulky.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.9 Klicova partnerstvi

* Partnerstvi a spojenectvi vznikaji predevsim z dlvodU snizeni
rizika podnikani, ziskani dalSich zdrojl, urychleni rozvoje nebo
startu podnikani, ziskani dalSich trhU nebo know-how, ziskani
novych kompetenci, moznosti soustredeni na hlavni predmét
podnikani nebo zvyseni socialni prfidané hodnoty.

* Rozlisujeme tyto typy partnerstvi:

» Vztahy mezi kupujicim a dodavatelem s cilem zajistit si spolehlivé
dodavky nebo vyssi odbyt.

» Strategickd spojenectvi mezi subjekty, které si nekonkuruji (ziskani

vyhod ve specifickych oblastech, synergické efekty tvorbou
obchodnich retézcl atd.)



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.9 Klicova partnerstvi

* RozliSujeme tyto typy partnerstvi:

» Spoluprdce mezi konkurencnimi subjekty (vymezeni trhd,
optimalizace nakupu, zvyseni trzni sily oproti substitutim)

» Spolec¢né podniky s cilem vytvaret nové podnikatelské projekty
(Uspora naklady, vétsi trzni potencial, vétsi trzni sila, snadnéjsi
ziskavani zdroju, snizeni rizika pri vyvoji apod.)

» Partnerstvi rlznych typla subjektd za ucelem doplnéni a sdileni
kompetenci (obchodni spoleCcnost a NNO znala prace s cilovou

skupinou, obec s podnikatelem a NNO, zivnostnici za ucelem
doplnéni portfolia sluzeb atd.)

» Vztahy s podporovateli a priznivci (stakeholdery) vaseho socialniho
podnikani (viz. Socialni aspekty)



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.9 Klicova partnerstvi

* Uvedte, ktera klicova partnerstvi planujete uskutecnit a jak tato
partnerstvi ovlivni fungovani a vykonnost podniku.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.10 Socialni aspekty podnikani

Pridana socidalni hodnota (definice)

* Prinos socidlniho podniku jeho zainteresovanym partneriim
(zaméstnancu, spolecnosti a komunité) — tzv. troji prinos (triple-
bottom line) — v oblasti ekonomické, ekologické a socialni.

e Socialni aspekty jsou nedilnou soucasti socialniho podniku a
prolinaji se vSemi jeho Cinnostmi a aktivitami.

Prace s cilovou skupinou (Cili zaméstnanci a ostatnim persondlem)

* Dulezita je prace s cilovou skupinou véetné zplUsobu zapojeni
cilové skupiny a komunikace s cilovou skupinou, poskytovani
primerené individualni pracovni a psychosocialni podpory
zamestnancum z cilové skupiny (zaskolovani, upravy pracovniho
prostredi a pracovnich podminek, odborné vedeni, profesni
rozvoj, rozvoj dovednosti atd.).



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.10 Socialni aspekty podnikani

|dentifikace hlavnich cilovych skupin
» Osoby socialné vyloucené ¢i ohroZzené socidlnim vyloucenim

» Osoby se zdravotnim postizenim

Zapojeni do spoluprace v lokalnim a regionalnim prostredi, napt.:

Podil na reSeni lokalnich a regionalnich problému, spoluprace s
mistni samospravou, zapojeni dobrovolnikl, spoluprace s
uradem prace.

Podnik podporuje smysl pro spolecenskou odpovédnost na
mistni Urovni (tzn. napf. zajiSténim zdroju spolufinancovani).
Dodrzuje etické principy vCetneé principu rovnych prilezitosti.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.10 Socialni aspekty podnikani

K rozvoji vyuziva inovace

* Inovace je chapana jako:
» Zavadéni novych sluzeb nebo zbozi nebo vyrobkld novych kvalit;
» Zavadéni novych metod prace;
» Otvirdni nového trhu;
» Zajisténi novych zdrojl surovin;
» Reorganizace oblasti aktivit;

» Vyuzivani prvkl socidlnich inovaci;
Vyuziva kombinaci trznich i netrZznich a nepenéZnich zdroju

* Zisk pouziva prednostné k rozvoji podniku a jeho zaméstnancu.
Vyuziva napriklad dobrovolnictvi.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.10 Socialni aspekty podnikani
Chova se ekologicky
* Neposkozuje svou Cinnosti zivotni prostfedi a pomaha zlepsovat zZivotni
prostredi ve svém okoli pfi vyuzivani principt udrzitelného rozvoije...

Do svych aktivit zapojuje podporovatele a priznivce socidalniho

podnikani (stakeholdery)

Podnik vyuziva principi demokratické Frizeni pro svij rozvoj a

rozvoj svych zameéstnanca.

 \yuziva specifickych nastroji pro zapojeni zaméstnancl a
podporovatell do Zivota firmy.

VyuZiva principy sitovdni a spoluprdce s dalsimi socialnimi podniky

a neziskovymi organizacemi.

Pri své cinnosti vyuziva v maximalné mozné mire mistni zdroje



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.10 Socialni aspekty podnikani

* Popiste hlavni socialni cile vaseho podnikani:

» l|dentifikace znevyhodnénych cilovych skupin, se kterymi budete
pracovat, jejich potfeby a hendikepy, které jim znesnadnuji vstup
na trh prace a integraci do vétSinové spolecnosti.

A\

Zpusob eliminace hendikepu, které znemoznuji cilovym skupinam
plnohodnotné zapojeni se do pracovniho i soukromého zivota.

Zpusob zapojeni do reSeni mistnich problému.
Popis technologickych, organizacnich a socialnich inovaci.

Nakladani se ziskem a predstavy o vicezdrojovém financovani.

YV V V V

Prinos pro reseni ekologickych problému a vyuZivani principl
udrzitelného rozvoje.



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.10 Socialni aspekty podnikani

* Popiste hlavni socialni cile vaseho podnikani:
» Zapojeni podporovatelt a priznivcl do aktivit socidlniho podniku a
jejich prinos pro zvyseni socialni pridané hodnoty.

» Jaké ndstroje a postupy budete vyuzivat pfi zapojeni zaméstnancu
do zivota podniku.

» S kym uvaZujete o spoluprdci a zapojeni do sité socialnich podnikd,
neziskovych organizaci a ostatnich spolupracujicich subjektu.

» Popiste vyuziti mistnich surovinovych, kapacitnich, energetickych a
lidskych zdroju.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.11 Zdroje prijmu a vydaju
Zdroje prijmu
* Prijmy jednorazové nebo opakujici se
Prodej vyrobku a sluzeb
Poplatek za uziti (hotel, posta)
Predplatné

Pdjcovani/ prondjem

vV V V VYV VY

Poskytovani licenci
» Poplatek za zprostfedkovani

Zdroje vydaju

VvV /

naklady) a model motivovany na hodnotou (prodej luxusniho zbozi za co
nejvyssi ceny). Tyto modely odrazi podnikatelskou strategii a segmenty
zakaznikl. V praxi se vétSinou jedna o kombinaci obou modelu.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.11 Zdroje prijmu a vydajii
Zdroje vydajt
» Naklady souvisejici pfimo s objemem produkce (variabilni ndklady)
» Naklady fixni ( bez ohledu na vysi produkce)
» Naéklady na reklamu a obsluhu zakaznikd
» Naklady na servis a zaruky
» Naklady na personal
Zakladatelsky rozpocet
* \eskeré vydaje spojené se zahajenim podnikani:
Vydaje na zfizeni firmy
Vydaje na investice a vybaveni
Porizeni zasob
Vydaje na provoz do doby ndabéhu prijmu

Mzdy a pojisténi do doby nabéhu prijmu

YV V V V V VY

Ostatni vydaje



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE
1.11 Zdroje prijmu a vydaju

Zakladatelsky rozpocet
* Disponibilni zdroje kapitalu:

» Zakladni kapital

» PUjcky spolecnikd

» Dotace a prispévky

» Predpokladany uvér
Odhad provoznich pfrijmi a vydaju

Rozpocet vynosu a nakladu po dosazeni nabéhové krivky (nejpozdéji do tri
let od zahajeni podnikani) viz tabulka.

Budto jednoduché ucetnictvi, nebo se musi zpracovat tabulka cashflow.



POPIS STAVEBNICH PRVKU SOCIALNIHO PODNIKU
1.11 Zdroje prijmu a vydaju

Specifikujte predpokladané zdroje prijmd a vydaju do
pripravené tabulky.
Zpracujte zakladatelsky rozpocet do pripravené tabulky.

Zpracujte odhad provoznich vynosi a nakladd v podobé
vysledovky.



1. ETAPA ZPRACOVANI PODNIKATELSKE STRATEGIE

1.12 Navrh harmonogramu a dosazeni monitorovacich a
ostatnich klicovych indikatoru

* Harmonogram je nutny pro naplanovani realizacni faze a pro
zapracovani do podrobnéjsiho podnikatelského planu. Forma:
jednoduchy Ganttuv diagram s milniky a klicovymi indikatory.

 Materidly: Prezentace s popisem stavebnich prvkl, nakreslené
platno (vice ks pro tvorbu dalsich variant), barevné papirky



2. Ziskavani informaci a sbér dat

Metodika sbéru dat
 Formulovani okruhu a cild sbéru dat
e Ziskavani informaci
» Primarni zdroje: pozorovani, dotazovani, experiment

» Sekundarni zdroje: publikace a zprdvy, obchodni rejstrik, komercni
informace (internet, tisk, propagacni materialy, vystavy atd...),

e Ziskavani dat: osobnim dotazovanim, dotaznikem, telefonicky,
pomoci internetu

Vyhodnoceni dat a jejich zapracovani do stavebnich prvku

* Porovnani ruznych zdrojl dat, shrnuti do tabulky, zapracovani do
scénaru

Materialy: dotaznik, tabulka pro vyvhodnoceni



3. SWOT analyza a vybér optimalni varianty

Analyza vnejsiho prostredi

Analyza silnych a slabych stranek
Uprava modelu podle vysledk( analyzy
Analyza rizik a vybér optimalni varianty



4. Testovani modelu a vyber finalni varianty

Financni analyza (ta by méla byt vzdy)
Analyza moznosti ziskani financnich zdroju
Testovani pomoci koncilia odbornik (den D)

Finalni uprava modelu



5. Zpracovani podnikatelského planu

Podnikatelsky plan je rozpracovanim strategie do akcénich planu na
jednotlivé roky. Jako priklad uvadime osnovu pro zpracovani zadosti o
dotaci IROP 2014+:

l. Informace o socialnim podniku a strategii jeho dalsiho rozvoje
Il. Popis podnikatelskych aktivit

lll. Vymezeni a analyza trhu

IV. Marketingova strategie

V. Harmonogram aktivit v dobé realizace a udrzitelnosti projektu
VI. Technické a technologické reseni

VII. Financni plan

VIIl. Popis rozsireni kapacity podniku, pokud k nému dochazi
IX. Management a lidské zdroje

X. Potreby a zdroje dlouhodobého a obézného majetku

Xl. Analyza rizik podniku

Xll. Socialni aspekty podnikani



Dekujeme za pozornost

Ing. Vojtéch Miler
Tel. 602 782 337
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