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Cll predmetu SLEZSKA%

UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE

* Predmét je zaméren na problematiku podnikani, zakladani firmy, aplikacni
rovinu tvorby business modelu, podnikatelského plianu vcetné vymezeni
legislativnich pozadavkii a provazani ekonomickych aspekti z oblasti
managementu, marketingu, personalistiky a financovani podnikani.

* Cilem predmétu je poskytnout studentiim znalosti nutné pro zaloZeni,
provozovani, inovovani a rozvoj podnikatelské aktivity vcCetné vyuziti
kreativnich technik pro tvorbu business modelu a podnikatelského planu.
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*  Odevzdani SEMESTRALNI PRACE:
— do 20.12.2024 (Odevzdavarna v IS)
— Semestralni prace je hodnocena max. 20 body

— VIS je dostupna Sablona semestralni prace, predpokladany rozsah dle potfeby
podnikatelskeého planu (doc/pdf)

*  Odevzdani PRIPADOVE STUDIE:
— do 20.12.2024 (Odevzdavarna v IS)
— Ptipadova studie je hodnocena max. 4 body.

— VIS je dostupna Sablona ptipadoveé studie, predpokladany rozsah cca 2-3 strany
A4, doc/pdf.

«  ZKOUSKA (terminy ve zkouskovém obdobi, max. 36 bodii).




Hodnoceni v predmétu

Hodnoceni jednotlivych pozadavki (max. 60 bodii):

*  Semestralni prace 20 bodu
* Pripadova studie 4 body
e Zavérecna zkouska (test) 36 bodi

*  Vysledna znamka se sklada ze souctu vSech dil€ich casti
(semindrni prdce, prezentace, bodovy zisk ze zkousSky).

HODNOCENI{

Znamka | Body
A | 60-56
B | 5551
C | 50-46
D] 4541
E | 40-36
¥ 35-0
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Obsahové zaméfeni predmétu — hlavni témata A%
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CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE

* Podnikatelska inspirace

* Podnikatelska ptilezitost a zdkaznicka perspektiva
* Business Model Canvas

* Formalni a legislativni naroky na zalozeni firmy

* Alternativy financovani podnikani

* Financ¢ni plan

e Start-up

* Podnikatelské riziko

* Lean Startup

 Priklady uspésnych podnikatelu a startupt
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Vytvoite Business Model pro kravu ©

(Jak se da monetizovat krava — produkt mléko

Let s play




MozZnosti jedna kradva = 8 byznys modeli...
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Informace k seminarni praci A%
SLEZSK

UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA

Doporucena struktura: PAKULTA ¥ KARVINE

Titulni strana

Executive summary

Popis spolecnosti

Business Model - CANVAS

Produkt/sluzba

Tym

Analyza odvétvi/sektoru, trhu, zdkaznika, konkurence, dodavateli
Marketingovy plan

A S A e

Vyrobni plan

10. Finan¢ni plan




1. Titulni strana

Uvodni strana
podnikatelskeho planu
predstavuje ty nejzakladné;si
informace podnikatelského
planu.

Obsahové neplni vyznamnou
funkci, proto je kladen duraz
na formalni provedeni.

Jednotlivé ¢asti titulni strany:

e Nazev projektu

* Logo

*  Kontaktni udaje

*  Sidlo spole¢nosti
Udaje o podnikateli

SLEZSKA %
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2. Executive summary

Executive summary (shrnuti) -
tyka se zaujeti externich ¢tenari
(investora, partnert),

podnikatelského planu.

Obsahuje stru¢ny prehled o
nejdilezitéjSich bodech
podnikatelského zdm¢éru a je
vstupnim vchodem pro cely plan.
Jako prvni ¢ast planu musi shrnuti
bezpochyby zanechat dojem a
upoutat pozornost.

Neni potieba plytvat slovy, ale
psat strucné, poutave, tvotit piibeh
a tim vyvolat emoce.

vvvvvv

Prostfednictvim shrnuti podnikatel postihuje %
SLEZSKA

UNIVERZITA
« Jméno a misto podnikani e
*  Obchodni koncept

e Prodavany produkt/sluzba

* PInéna potieba na trhu

* Konkurené¢ni vyhoda

* Kiicové faktory uspéchu

* Ziskovost

*  Momentalni situace

«  Ucel podnikatelského planu

 Potrieba investice

e Jednotlivé body se dale rozvijeji v dalSich ¢astech
planu. Executive summary se piSe na zavér, az si
podnikatel uspotada své myslenky, shrnuje jen to
nejpodstatnéjsi a nejzajimavéjsi. Co do rozsahu,
text by mél byt maximalné na dvé strany.



3. Popis spoleCnosti

Spolecnost se bud’ formuje a ptipravuje
na svlj vznik nebo je jiz zalozena a
funguje. V obou ptipadech je mozné
blize specifikovat a popsat zakladni
informace jako naptiklad sektor
podnikani a trh pasobnosti.

Fungujici spolecnost se zaméfi na konkrétni tidaje %
0 sob¢ samé¢ a o svém dosavadnim ptlisobeni tj. SLEZSKA
UNIVERZITA

datum a misto vzniku, zakladatelé a dosavadni GECHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA V KARVINE
pokrok.

Je-li projekt nerealizovany, uvede se zamyslena
forma zaloZeni spole¢nosti, horizont pro zacatek
podnikani, ptipadné jiné podstatn¢ informace
spojen¢ se zaloZenim.

Na zakladni otazku ,,Co chci délat?* odpovida
vize spole€nosti. Jde nejen o zplsob a styl
smétovani, ale 1 komunikace s okolim o
hodnotéch, principech a kultute celé spolecnosti.

Nutno uvést - informace o partnerech.

Pozadavky na potifebnou investici nebo jinou
spolupréaci s investory, respektive dalSimi
subjekty.



3. Popis spoleCnosti f:ﬁﬁ%n@
Z.akladni informace o spole¢nosti KT AR
*  Druh podnikani a odvétvi

e Pravni subjektivita

e  Vlastnictvi firmy/management
Popis spolecnosti se da rozdélit do .

. Zalozeni podniku
nasledujicich 4 casti:

. Lokace

*  Majetek, zatizeni a zdzemi

Zékladni informace o spole¢nosti

e Relevantni historie (vyznamné milniky, Gspéchy)

Vize
Partnefti .
Vize
Investor L
. Poslani
. Faze, v niz se spole¢nost nachazi
. Plan realizace start-upové faze

. Budouci rozvoj spole¢nosti




3. Popis spoleCnosti

Popis spolecnosti se da rozdélit do
nasledujicich 4 casti:

Zékladni informace o spole¢nosti
Vize
Partneti

Investor

SLEZSKA %
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Partneri

Vyjmenovani strategickych partnert
Potencionalni partnefi

Ptinos spoluprace

Investor(ii)

naroky, forma spoluprace (skryty spole¢nik,
jednatel, spolumajitel...)

financ¢ni/strategickd pomoc vySe investice versus
podil



4. Business Model smzsm%

UNIVERZITA
CANVAS Postupna tvorba business modelu pomoci Business KT AR
Model Canvas — kniha: Osterwalder, Pigneur, 2010.
Jak bude fungovat obchodni model? Tvorba business modelii.
Monetizace myslenky? Zakladem je platno Business Model Canvas skladajici

se z deviti Casti:

1. Zakaznické segmenty — Zakaznici jsou zdrojem piijmi
podnikani. Urcete, kteti zakaznici si nyni nejcastéji kupuji

Key Value Customer

Activities Brsspitei Relationshilps vaSe produkty. Rozd¢lte je do skupin, které podrobnéji

popiste.

2. Poskytovana hodnota — Popiste, jaké problémy
zékaznika tesite a co uzitim vaSeho produktu nebo sluzby
ziska. Hodnota produktu uspokojuje pottebu zakaznika.

Key
Partners_ /¢

3.  Distribu¢ni kanaly — Urcete, jakym zpiisobem
kontaktujete svého zakaznika a jakym zptisobem
dorucujete své vyrobky nebo sluzby.

Costs / / \ Revenue
. /" Resources; \ Channels :
\



Zakladem je platno Business Model Canvas skladajici %
4. Business Model se z deviti easti: UnivERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA

CANVAS )

Vztahy se zakazniky — Popiste, jakym zplisobem
komunikujete se svymi zakazniky, abyste s nimi budovali
dlouhodobé¢ vztahy.

5. Zdroje prijma — Popiste, jak a za co konkrétn¢ vasi

Jak bude fungovat obchodni model??? zékaznici plati. Mezi typické zdroje ptijmi patii napiiklad
platba za vyuziti sluzby, pronajem, pfedplatné.

6. Klifové zdroje — Urcete, co vSechno potiebujete, abyste
mohli provadét klicové Cinnosti. Patii sem fyzické zdroje,
dusevni zdroje, lidské zdroje a finan¢ni zdroje.

Monetizace mySlenky?

Devét ¢asti modelu 7.  Klic¢ové ¢innosti — Vyjmenujte zdkladni ¢innosti, pomoci
kterych vyrabite vyrobky nebo poskytujete sluzby. Mezi
klicove ¢innosti zpravidla patii vyroba, realizace sluzby,
komunikace nebo koordinace.

8. Kiifova partnerstvi — Pro své podnikani potfebujete dalsi
subjekty. Mohou to byt naptiklad dodavatelé nebo jini
partnefi.

9.  Struktura nakladi — Sepiste vSechny nejdiilezitéjsi
naklady, které jsou spojené s vasi podnikatelskou ¢innosti.




5. Produkt/sluzba

UspéSnost podnikani kriticky
zavisi na nabizené sluzbé nebo
produktu.

Uspésnost produktu/sluzby zase
zavisi na mife saturace potieb
trhu.

Zakladni otazkou je, jaky problém je ieSen a co smzsm%
to piinese zakaznikiim, jak se splni jejich UNIVERZITA

QBCHODNE PODNIKATELSKA
potieba.

FAKULTA V KARVINE

Nemusi se vzdy jednat o revolu¢ni objev, ale staci
byt efektivnéjsi, inovativni ve smyslu
kvalitnéjSiho provedeni.

Problém, ktery podnikéni fesi je vétSinou
problémem lidskym, na jeho feSeni se musi
nazirat empaticky a zdkaznickou optikou.

Dobré teSeni poskytuje zdakaznikiim uZitek,
zvy$uje jejich kvalitu Zivota a po této zkuSenosti
se mohou stat loajalni ke spolecnosti.

Obecné plati, Ze obyc¢ejny napad neobycejné

vvvvvv

obycejné provedeny.



5. Produkt/sluzba

Tato Cast neni jen o strohém popisu
produktu/sluzby, ale pravé i o
stanoveni problému a jeho feSeni:

Proc?
Jak?

Kdy?
Kde?

SLEZSKA %
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I kdyZ ptijde o popis technologického produktu,
nemél by se pouZzivat Zargon ¢i ptili§ odborna
terminologie.

Tato skute¢nost by mohla negativné plisobit
zejména na potencionalni investory, ktefi nemaji
dostate¢né hlubokou znalost konkrétniho odvétvi.
Psat tedy jednodusSe, a srozumitelné.

Pro popsani produktti nebo jejich portfolia je
mozné pomoci si tabulkou (napt. matice BCG,
benchmarking a podobné), podrobné&;si material
jako kresby nebo technické specifikace jsou
vhodné do ptilohy podnikatelského planu.



Popis sluzby/produktu %
5. Produkt/sluzba . SLEZSKA

Vyjmenovat a popsat produkty/sluzby UNIVERZITA
(hlavni znaky) e

*  VylepSeni dosavadnich sluzeb nebo zcela novy

*  Jednotlivé body, které by nem¢ély objev
byt vynechany:

— Popis sluzby/produktu «  Potieba a problémy na trhu
— Konkurené¢ni srovnani

— Technologie e  Saturovani potteb a vyhody pro zakaznika
e Zpétna vazba od zakaznikl

e Zékaznikiiv diivod pro koupi

*  Budouci produkty (strategie do budoucna,
stadium vyvoje a vztah mezi vyvojem a potiebou
trhit)




5. Produkt/sluzba SLEZSKA%

UNIVERZITA
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Konkurenéni srovnani PAKIILTA ¥ KARVINE

Obecné srovnani produktl s konkurenci

Jednotlivé body, které by nemély
byt vynechany:

*  Silné a slabé¢ stranky produktt
— Popis sluzby/produktu

— Konk ¢ni Ani : .
ONIUTCHCIE SEOVIIATE *  Specifické rysy (odliSeni se od konkurence)
— Technologie

e  Unikatnost a konkuren¢ni vyhoda (cena, kvalita,
sluzby)




5. Produkt/sluzba Technologie (pouze u projektii v kontaktu SLEZSK‘%

UNIVERZITA
S tQCh}’ZOZOgil,) N OBCHODNE PODNIKATELSKA

FAKULTA V KARVINE

Technologické produkty

Jednotlivé body, které by nemély
byt vynechany:

Technologie zasahujici produkt (vyrobni procesy)
— Popis sluzby/produktu

— Konkurené¢ni srovnani

Technologie jako zdroj konkurencni vyhody
— Technologie

Zabezpeceni (patenty, licence, uzitné vzory)




6. Tym

Investorsky axiom je: lidé,
lidé, lidé.

Nejuspesngjsi firmy jsou
vybudované na nejlepSich
lidech a tym je klicovym
faktorem rozhodujicim o
preziti firmy.

SLEZSKA %

Organizacni struktura UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Personalni zajisténi realizace
podnikatelské ¢innosti

Vymezit kompetence pracovnich mist
a jejich obsazeni

Mzdové naklady a moznost
optimalizace personalnich zdrojt



SLEZSKA %

* Investofi v prvni fad¢ investuji pravé do lidi. UNIVERZITA
Zajimav¢jsi je investice do kompaktniho skv€l€ho  feims aeme -t
tymu s primérnym napadem, nez do skvélé
mysSlenky s primérnym tymem.

e  (Cilem tohoto oddilu je podat informace o vSech
lidech v podniku, véetné jejich kompetenci,
zodpovédnosti a pravomoci.

*  NejdetailnéjSiho popisu se do¢kdva manaZersky
tym, respektive osoby vedouci projekt.

Za realizaci podnikatelské *  Investofi cht&ji védét, pro¢ tym uspéje v realizaci
mySslenky stoji vzdy jedinec, tym, svého zaméru. Piesvédcit je Ize jen prokdzanim
investor. .. kvalit tymu, jeho zkuSenosti nebo znalosti. Schopny
tym predstavuje konkurencni vyhodu, udrzitelnou
vyhodu.




7. Analyza
odvétvi/sektoru, trhu,
zakaznika, konkurence,
dodavatelu

SLEZSKA %

W 4 UNIVERZITA
O dvetVl/ S ektO l' CBCHODNE PODNIKATELSKA

FAKULTA V KARVINE

* Vystupy analyzy odhaluji nase
znalosti o prostiedi, povahy
podnikatelské Cinnosti a zarazeni
v ramci odvétvi.

* Charakter sektoru/odvétvi (dynamika,
trendy)

* Analyza makrookoli (PEST analyza)



7. Analyza
odvétvi/sektoru, trhu,
zakaznika, konkurence,
dodavatelu

SLEZSKA %

Trh UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

* Trh dostava do interakce nékolik
ucastnikii, v centru zajmu spole¢nosti
jsou hlavné zakaznici, dalsi dileziti
hraci jsou konkurenti, dodavatele,
odbératelé a dalsi.

* Trh je mistem, kde se setkava
nakupujici s prodavajicim a spolecné
vstupuji do vzdjemne interakce.

* Pro efektivni prodej produkti/sluzeb
musi podnikatel poznat svij trh.



. Z.akaznici %
7. An alyza SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA

odvétvi/ sektoru, trhu, «  Zkoumat zajem je mozné nékolika zptsoby, "
Zékaznika, k()nkurence’ doporucuje se napt. seznameni zakazniki
dodavatelu

s prototypem nebo nabidka doposud nerealizované
sluzby a nasledna reakce zakaznikl (kolik jsou
schopni za produkt/sluzbu zaplatit a za jakych
okolnosti).

*  Dobry prizkum trhu zjisti, kde
se nachazeji trzni prilezitosti a
jaky maji potencial.

e  Strategie pro vyzkum - bottom up.

* Podstatou véci je nechat testovat zdkazniky a
naslouchat jejich touhdm. Zakaznik nakoupi u toho,
kdo nejlépe zajisti jeho spokojenost. Ovéieni
produktu zdkaznikem je zlomovym bodem.




7. Analyza
odvétvi/sektoru, trhu,
zakaznika, konkurence,
dodavatelu

Priizkum trhu je mozné ud¢lat
mnoha zplsoby a provadi se na
samotném pocatku podnikani, aby
objevil realny zajem zakaznikt o
produkt/sluzbu.

Analyza zakazniki %
SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

*  Popis potenciondlniho zakaznika/cilové skupiny
(veék, oblast, pohlavi, vzdélani, odvétvi, zdjem)
e Potieby/problémy potencionalniho zakaznika

*  Vzorce chovani potencionalniho zdkaznika

*  Redlné touhy zakaznikl (produkt, ktery chce
zakaznik, ne ktery je idedlni podle vyrobce)

e  Zakaznicky diivod uptednostnéni spolecnosti pied
konkurenci

*  Uzivatel produktu (zakaznik nakoupi, uZivatel
uziva)



. Analyza konkurence %
7. An alyza SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

O(’ivetVl’/ sektoru, trhu, e Srovnani s konkurenci (standard
zakaznika, konkurence, v sektoru)

dodavatelu Pfima/nepiima konkurence
 Potencionalni konkurence

* Hrozby od konkurence

*  Tvrdy konkuren¢ni boj je

neustaly. * Nejsiln¢j$i hraci v odvétvi (pozice
spole¢nosti proti nim)
*  Nutno nalézt svou konkurenc¢ni

vihodu! * Positioning spole¢nosti

* Faktory uspéchu

* Konkuren¢ni vyhoda (udrzitelnost,
unikatnost, doba opsani vyhody
konkurenci)




7. Analyza
odvétvi/sektoru, trhu,
zakaznika, konkurence,
dodavatelu

Identifikovat
Oslovit (nabidnout)

Dohodnout se na podminkach
dodavek

Kontrola a realizace (material,
sluzby apod.
Budovani dlouhodobého vztahu

SLEZSKA %

Analyza dodavateli oncnom o
e Infrastruktura

 Chovani dodavatela

* Dodavatelska sit’

* Diverzifikace dodavatelské sité

» StrategiCti dodavatelé

* Metody vybéru dodavatelt

* Smlouvy, penale, reference a budovani
vztahu



8. Marketingovy plan

Podporuje stanovené cile (podily na
trhu, vySi trzeb, vstupy na zahranic¢ni
trhy apod.

Pomaha se koncentrovat na
zakaznické segmenty

Formuluje strategie

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Marketingové cile

Marketingové strategie (zpravidla
Marketingové nastroje (mix)
Marketingovy rozpocet, naklady
(personalni + vSechny podptlirné
aktivity)

Zplsob vyhodnocovani
implementovanych marketingovych
aktivit
Jaka bude reflexe?



8. Marketingovy plan %‘;ﬁzvi‘;‘;m%

* Marketingova strategie nevychazi jen
z kreativniho pfistupu, ale zejména
z informaci opfenych o marketingovy
Po urceni vlastnosti produktii/sluzeb V}’leum.

a dukladné analyze trhu miize
nasledovat vymysleni strategii a

R0 N «  Cim uzsi zakaznicky segment, tim
lepsi mozZznost komunikace. Strategie

Tvorba strategie vychazi z vize 17
S R odpovida segmentu. Proces STP.

spole¢nosti a opira se o provedené

vyzkumy a zjiSténé informace.

» Zékladni otazkou je, co chce podnik
marketingovou strategii dosahnout, po
zodpovézeni otazky se mize tvorit
marketingovy mix.




9. Vyrobni plan

Proces vyroby (preména vstupu
na vystupy — JAK?)

Patentova ochrana (pramyslovy
vzor, autorska prava...)

Material, zdroje, stroje,
zasobovani, testovani, logistika

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

potfeby — budovy, stroje, material,
energie, technologie, zaméstnanci
(pracovni mista, vySe mezd), ostatni
vydaje, provozni vydaje...

produk¢ni kapacita
logistika

dodavatelé



10. Financni plan

Vsechny informace

z podnikatelského planu jsou zde
transformovany do financ¢nich
vystuptl, ukazateli a hodnot.

Zaroven se ale t¢8i velkému zajmu
investortl ¢i bank.

SLEZSKA %

Neprusttelna a propracovana finanéni analyza a  Jarerszrra
zejména fungujici cash flow. PARITTA Y KanvIHE

Financ¢ni plan predstavuje zdroje financovani
podniku, jejich alokaci a naslednou ziskovost.

Finan¢ni ukazatele se daji vy¢€islit vzdy. I kdyz
podnik prozatim nema zadné finan¢ni udaje, miize
po analyze trhu vytvorit predpoklady, ze kterych
se vychazi béhem vypoctu finan¢nich ukazatela.
Tyto predpoklady musi byt dobie popsané a
obhajitelné.

K ptehlednosti finan¢niho fizeni ptispivaji
jednoduché tabulky a grafy. Finan¢ni pfedpovéd’
podniku se uvadi azZ v horizontu péti let, s tim, Ze
prvni rok je popsan nejdetailné;i.



10. Financni plan

Finan¢ni vykazy dle planovan€ pravni formy A%
s . v , SLEZSK
podnikani. Detailnost poloZek: prvni rok- UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA

mésicni hodnoty, 2.-3. rok - rocni hodnoty) a = memyxee
vyhled cca 5 let.

Vhodné¢ zpracovat ve varianté —
pesimistickd, redlnd a mirné optimisticka.

Na stran¢ jedné posuzujeme trzby (prijmy),
ocekavané vynosy, zisk

Na stran¢ druh¢ posuzujeme naklady
(vydaje) — pted zahajenim podnikani,
vloZeny kapital, investice, startupové
naklady, provozni naklady, mzdové naklady,
vyrobni naklady, marketingové naklady...



] ' <ni Dl Oblasti zajmu A%
SLEZSK.
0. Finan¢ni plan * Naklady pred rozjezdem podnikani et

+  Vlozeny kapital (vlastni, cizi) ““
* Pfijmy z podnikani — marze
* Ptedpoklady pro finan¢ni vykazy a
ukazatele
* Odhadovany vykaz zisku a ztrat
* Odhadovany vykaz cash-flow
* Odhadovana rozvaha

* Financ¢ni ukazatele — analyza bodu zvratu,
ukazatele rentability, likvidity, aktivity,
zadluzenosti a dalsi...dle potieby.

* Metody navratnosti investic (¢asova hodnota
penéz apod.)
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Radime mezi né materialy napf.
Pod pojmem pftilohy jsou mysleny
vSechny dokumenty nezafazené do
predchozich sekcei a vztahujici se
k podnikatelské ¢innosti.

*  studie, finan¢ni vykazy, vyrobni postupy,
technologické udaje o vyrobcich, CV tymu, vybava
podniku, smlouvy, reklamni néstroje, ceniky,
prototyp vyrobku, studie, vyzkumy a jine.

Dokumenty, které podporuji,
roz8ifuji ¢1 oveiuji udaje obsazené
v podnikatelském planu.
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Podnikatelsky plan musi odpovidat realité. UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIXKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Finanéni podklady zaloZeny na vérohodnych
analyzach a predikcich.

Diiraz na monetizaci podnikatelského napadu.

Ujasnéni si jakou hodnotu nabizite a komu -
dokonale znat svlij produkt/sluzbu a svého
zékaznika.

Psat stru¢né a vystizné.

Komplexnost planu (alternativy, predikce, znalost
prosttedi, trhu, atd.) — mlzZe snizovat ptipadna
rizika spojena s jeho realizaci.
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Dotazy a diskuse ©
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