
Příloha 1. Dotazník pro manažery klubů 



Vážení představitelé klubů, 

 jsem velice vděčný, že jste se mnou spolupracovali na poskytnutí nabídek pro 

potenciální partnery klubů. Nyní se na Vás obracím s žádostí o vyplnění dotazníku, 

který je nezbytnou součástí mé diplomové práce, a díky kterému budeme mít všichni 

lepší představu o tom, co a jakým způsobem firmám nabízet. Jak jsem předesílal v 

úvodu spolupráce, vytvořil jsem na základě nabídek dotazník, který se do hloubky 

zabývá celým procesem shánění partnerů od přípravy nabídky, po spolupráci s partnery 

během sezóny. Pevně věřím, že si na tento dotazník najdete čas a vzájemnou spoluprací 

dokážeme vytvořit profesionální nabídky na vysoké úrovni. Výsledky a celou 

diplomovou práci Vám pošlu v momentě jejího dokončení a zároveň požádám o 

nezveřejnění diplomové práce bez mého souhlasu. 

 Ještě jednou Vám děkuji za spolupráci a rychlou odpověď. 

Informace k vyplnění dotazníku: 

 Dotazník je rozdělen na 7 částí a každá nová část začíná na nové stránce. 

Většina otázek je uzavřených a vybíráte z uvedených možností. Možnost, která 

odpovídá Vaší situaci, prosím označte tučně. 

 Možnost otevřené odpovědi je vždy vyznačena řádkem v této podobě: …..…… 

(je možné v případě zájmu u kterékoliv jiné otázky připsat připomínku). 

 U otázek, kde je možnost více odpovědí, je tato informace uvedena kurzívou 

pod otázkou. 

 Pod některými otázkami máte informaci o přeskočení následující otázky na 

základě vaší odpovědi a tento pokyn je napsán pod otázkou kurzívou a podtrženě. 

Dotazník mi prosím pošlete zpět na email radim.kroulik@gmail.com nebo na facebook.  



1. Zjišťování požadavků firem před vytvořením nabídky 

1.1.  Sjednáváte si před vytvořením nabídky se zástupci firmy schůzku, na které 

Vás informují o marketingových cílech firmy a jejich představách o 

sponzoringu? 

a) Ano 

b) Ne 

V případě odpovědi Ne, přeskočte na otázku číslo 2.1. . 

1.2.  Co je nejčastěji předmětem požadavků firem na partnerství? 
(Lze označit více odpovědí.) 

a) Umístění reklamy na dresu 

b) Umístění reklamy na stadionu 

c) Umístění reklamy na tiskovinách (letáky, plakáty, zápasové programy, atd.) 

d) Umístění reklamy na internetových stránkách 

e) Umístění reklamy na sociálních sítích 

f) Limit na rozpočet sponzoringu 

g) Vstupenky na zápas 

h) Účast hráčů na akcích firmy 

i) Délka partnerství 

j) Jiné: 

1.3.  Jste schopni vyhovět požadavkům firem na partnerství? 

a) Ano, nabídka obsahuje všechny zjištěné požadavky firem. 

b) Ano, nabídka obsahuje většinu zjištěných požadavků firem. 



c) Nabídka obsahuje přibližně polovinu zjištěných požadavků firem. 

d) Ne, nabídka obsahuje pouze malou část zjištěných požadavků firem. 

e) Ne, nabídka neobsahuje zjištěné požadavky firem, protože nejsme schopni 

zajistit požadavky firem.  



2. Příprava nabídky 

2.1.  Kolik lidí se podílí na přípravě nabídky? 

a) 1 

b) 2 - 4 

c) 5 - 7 

d) 8 a více 

2.2.  Kdo vytváří nabídku pro partnery? 
(V případě, že se funkce překrývají, označte více odpovědí.) 

a) Marketingový manažer klubu (případně marketingové oddělení klubu) 

b) Prezident (předseda) klubu 

c) Ostatní členové vedení klubu 

d) Trenéři klubu 

e) Hráči klubu 

f) Najatý externí marketingový specialista 

2.3.  Kdy připravujete nabídku pro partnery? 
(Jednotlivé fáze se mohou u jednotlivých klubů lišit, vybírejte podle měsíců.) 

a) leden - březen (v průběhu předsezónní přípravy) 

b) duben - červen (v průběhu sezóny seniorského týmu) 

c) červenec - srpen (po skončení sezóny seniorského týmu) 

d) září - prosinec (v průběhu mimosezónní přípravy) 

e) Kdykoliv v roce podle potřeby  



2.4.  Nabídka… 
(Doplňte větu tak, aby podle Vašeho názoru nejlépe vystihla Vaši nabídku. Lze 

označit více odpovědí.) 

a) obsahuje informace, které firmy vyžadují. 

b) obsahuje informace, které jsme zvolili podle předchozích zkušeností. 

c) obsahuje informace, které jsme zjistili analýzou trhu u dané firmy. 

d) obsahuje náhodně zvolené informace, protože nevíme, co firmy chtějí za 

informace. 

e) podle našeho názoru obsahuje všechny potřebné informace. 

f) reaguje na požadavky firem a svým obsahem se neustále mění. 

2.5.  Vzhled nabídky… 
(Doplňte větu tak, aby podle Vašeho názoru nejlépe vystihla Vaši nabídku. Lze 

označit více odpovědí.) 

a) nepovažujeme za důležitý, soustředíme se na obsah. 

b) je důležitý a snažíme se o atraktivní grafické provedení nabídky. 

c) vytváříme pro každou firmu odlišný. 

d) je osvědčený a neplánujeme změnu.  



3. Nabízené služby 

3.1.  Jak jste spokojeni s počtem Vámi nabízených služeb? 

a) Jsme velmi spokojeni, nabídka obsahuje velké množství služeb a 

neplánujeme její rozšíření. 

b) Jsme spokojeni, ale hledáme další služby, které bychom mohli nabízet. 

c) Nejsme spokojeni s počtem nabízených služeb. 

V případě odpovědi a) nebo b) pokračujte na otázku č.3.3.. 

3.2.  Jaké jsou důvody Vaší nespokojenosti s nabízenými službami? 
(Lze označit více odpovědí.) 

a) Nemáme služby, které bychom mohli nabízet. 

b) Nevíme, co nabízet. 

c) Nemáme v klubu personální zdroje k zajištění uskutečnění služeb. 

d) Klub si nepřeje poskytovat velké množství služeb partnerům. 

e) Jiné: 

3.3.  Jak velkou část služeb z Vaší nabídky všichni partneři dohromady využijí? 

a) Všechny služby, které máme v nabídce, naši partneři využijí. 

b) Většinu služeb, které máme v nabídce, naši partneři využijí. 

c) Zhruba polovinu služeb, které máme v nabídce, naši partneři využijí. 

d) Malou část služeb, které máme v nabídce naši partneři využijí. 

e) Z nabídky pro partnery se neuskuteční jediná služba a partneři si sami 

určují služby, které v naší nabídce nejsou. 



4. Výběr potenciálního partnera 

4.1.  Jakým způsobem vybíráte firmy jako potenciální partnery? 

a) Z vlastních zdrojů (osobní kontakty, pozorování firem v regionu, atd.) 

b) Z cizích zdrojů (hledání v novinách nebo na internetu, atd.) 

c) Obojí přibližně stejně 

Vypište prosím konkrétní nejčastější způsob vybírání firem: 

4.2.  Vybíráte firmy, o kterých víte, že sponzorují jiné sporty? 

a) Ano, tyto firmy hledají více příležitostí. 

b) Ne, těmto firmám se záměrně vyhýbáme. 

4.3. Vybíráte firmy jako potenciální partnery podle velikosti firmy? 

a) Ano, víme, že největší šanci máme u firmy určité velikosti. 

b) Ano, ale není to rozhodující faktor. 

c) Ne, podle velikosti firmy potenciální partnery nehledáme. 

V případě odpovědi c) pokračujte na otázku č. 4.5.. 

4.4.  Jaké firmy nejčastěji vybíráte z hlediska velikosti  firmy? 18

a) Mikropodnik (méně než 10 zaměstnanců) 

b) Malý podnik (méně než 50 zaměstnanců) 

c) Střední podnik (méně než 250 zaměstnanců) 

 Velikost určena podle (52).18



d) Velký podnik (více než 250 zaměstnanců) 

e) Nevím 

4.5.  Jaké firmy nejčastěji vybíráte z hlediska územní působnosti? 

a) regionální 

b) národní 

c) nadnárodní 

d) nevím 

4.6.  Vybíráte firmy z hlediska oboru podnikání? 

a) Ano 

b) Ne 

V případě odpovědi Ano, vypište prosím nejčastější obory podnikání firem, které 

vybíráte. 



5. Kontaktování potenciálního partnera 

5.1.  Kolik firem kontaktujete v jednom roce? 

a) 0 - 3 

b) 4 - 7 

c) 8 - 11 

d) 12 - 15 

e) 16 - více 

5.2.  Kdo kontaktuje potenciální partnery? 
(V případě, že se funkce překrývají, označte více odpovědí.) 

a) Prezident (předseda) klubu. 

b) Ostatní členové vedení klubu. 

c) Marketingový manažer klubu. 

d) Trenéři klubu. 

e) Hráči klubu. 

f) Není stanoveno, kontaktuje kdo má čas. 

g) Někdo jiný:  

5.3.  Jaká je úspěšnost kontaktování firem? 

a) Firmy většinou ignorují naše žádosti a neodpoví. 

b) Firmy většinou odpoví, ale odmítají se sejít. 

c) Firmy většinou odpoví a souhlasí se schůzkou.  



5.4.  Jakým způsobem nejčastěji kontaktujete potenciálního partnera? 

a) Obdržíme kontakt od členů našeho klubu na zaměstnance firmy. 

b) Posíláme nabídku prostřednictvím e-mailu marketingovému manažerovi 

firmy nebo jinému zaměstnanci firmy s žádostí o sjednání schůzky. 

c) Snažíme se telefonicky domluvit schůzku se zástupci firmy. 

d) Snažíme se e-mailem domluvit schůzku se zástupci firmy bez odeslání 

nabídky. 

e) Jiným: 



6. Prezentace nabídky potenciálnímu partnerovi, vyjednávání s 

potenciálním partnerem 

6.1.  Kolika firmám jste na schůzce prezentovali nabídku pro uzavření 

partnerství v roce 2014? 

a) 0 

b) 1 - 3 

c) 4 - 6 

d) 7 - 9 

e) 10 - 12 

f) 13 - více 

V případě odpovědi a) pokračujte na otázku č. 7.1.. 

6.2.  Kolik firem se stalo partnery klubu v roce 2014? 
(Prosím uveďte zvlášť nové partnery a prodloužení stávajících partnerů, kterým 

vypršela platnost partnerství.) 

Počet nových partnerů pro rok 2014: 

Počet prodloužení stávajících partnerů pro rok 2014: 

6.3.  Kdo prezentuje na schůzce nabídku pro potenciální partnery? 
(V případě, že se funkce překrývají, označte více odpovědí.) 

a) Prezident (předseda) klubu 

b) Ostatní členové vedení klubu 

c) Marketingový manažer klubu (případně podobná pozice) 

d) Trenéři klubu 

e) Hráči klubu 



f) Není stanoveno, prezentuje, kdo má čas 

g)

6.4.  Označte prvky, pomocí kterých prezentujete nabídku pro uzavření 
partnerství na schůzce se zástupci firmy 

(Lze označit více odpovědí.) 

a) Powerpointová prezentace (případně obdobný program) 

b) Videoukázka 

c) Vytištěné nabídky pro zástupce firmy 

d) Herní vybavení (dresy, helmy, atd.) 

e) Představení pravidel amerického fotbalu 

f) Prostor pro otázky zástupců firmy 

g) Další: 

6.5.  Jaká je nejčastější délka smlouvy s partnery? 

a) Na 1 rok. Vyhovuje nám to tak. 

b) Na 1 rok, ale chtěli bychom dlouhodobé smlouvy, které zatím nejsme 

schopni zajistit. 

c) Nejčastěji na 1 rok, ale máme i víceleté smlouvy. 

d) Převažují smlouvy na 2 roky. 

e) Převažují smlouvy na 3 a více let. 



6.6.  Jak probíhá vyjednávání se zástupci firmy o konkrétní podobě 

poskytnutých služeb? 

a) Firma si většinou určí vlastní služby, které chtějí, bez ohledu na 

předloženou nabídku. 

b) Firma si většinou vybere z nabízených služeb. 

c) Firma si většinou vybere z nabízených služeb a přidá si služby podle 

vlastních požadavků. 

6.7.  Jaké jsou nejčastější služby, které partnerům poskytujete? 
(Lze označit více odpovědí.) 

a) logo na webových stránkách 

b) reklamní banner na stadionu 

c) logo na tištěných materiálech 

d) reklama na facebookových stránkách 

e) reklama na ostatních klubových akcí 

f) vyhlášení partnera během domácího utkání 

g) Jiné: 



7. Dlouhodobá spolupráce s partnery 

7.1.  Jak probíhá spolupráce v průběhu sezóny? 

a) Partneři se aktivně podílejí na vytváření a prezentování sjednané reklamy 

na stadionu a v ostatních médiích. 

b) Partneři málokdy zasahují do vytváření a prezentování sjednané reklamy. 

c) Partneři nechávají vytváření a prezentování sjednané reklamy výhradně na 

nás. 

d) Pouze největší partneři (generální, hlavní) se aktivně podílejí na vytváření 

a prezentování sjednané reklamy. 

7.2.  Daří se Vám prodlužovat spolupráci s partnery na další roky? 

a) Ne, všechny partnery máme pouze na 1 rok. 

b) Ne, většinu partnerů máme pouze na 1 rok. 

c) Zhruba polovinu partnerů máme pouze na 1 rok. 

d) Ano, většinu partnerů máme více než 1 rok. 

e) Ano, všechny partnery máme více než 1 rok. 

7.3.  Jak často jste s Vašimi partnery v kontaktu před zahájením sezóny? 

a) 1x - vícekrát týdně. V tomto období jsme s partnery nejvíce v kontaktu. 

b) 1x za 14 dní 

c) 1x za měsíc 

d) méně než 1x za měsíc 

e) Vůbec 



7.4.  Jak často jste s Vašimi partnery v kontaktu během sezóny seniorského 

týmu? 

a) 1x - vícekrát týdně. V tomto období jsme s partnery nejvíce v kontaktu. 

b) 1x za 14 dní 

c) 1x za měsíc 

d) Méně než 1x za měsíc 

e) Vůbec 

7.5.  Jak často jste s Vašimi partnery v kontaktu po skončení sezóny 

seniorského týmu? 

a) 1x - vícekrát týdně. V tomto období jsme s partnery nejvíce v kontaktu. 

b) 1x za 14 dní 

c) 1x za měsíc 

d) Méně než 1x za měsíc 

e) Vůbec 

7.6.  Probíhá v průběhu roku měření efektivity partnerství? 

a) Ne, efektivitu partnerství neměříme vůbec. 

b) Efektivitu partnerství měříme pouze pro největší partnery. 

c) Efektivitu partnerství měříme pro všechny partnery. 

7.7.  Jaký je důvod pro neměření efektivity partnerství? 
(Lze označit více odpovědí.) 

a) Nemáme peníze na marketingový výzkum. 

b) Nemáme personální zdroje na marketingový výzkum. 

c) Nevíme jak měřit efektivitu partnerství. 



d) Partneři to od nás nevyžadují. 

e) Partneři si měří efektivitu partnerství sami. 

f) Nepovažujeme to za důležité.  



Příloha 2. Profily klubů 

PROFIL KLUBU 

1. Počet členů klubu: 

2. Celkový počet partnerů (sponzorů): 

2.1.  Počet partnerů poskytující finanční částky: 

3. Příjmy ze vstupného z domácích zápasů: 

4. Výše členských příspěvků: 

5. Dotace z města pro rok 2014:  

6. Poměr příjmů příspěvky - partneři - dotace - game day (v procentech, 

například: 40 - 30 - 10 - 20): 

7. Rozpočet klubu pro rok 2014: 

• 0 - 200 000 Kč 

• 200 001 - 400 000 Kč 

• 400 001 - 600 000 Kč 

• 600 001 - 800 000 Kč 

• 800 001 - 1 000 000 Kč 

• 1 000 001 - 1 200 000 Kč 

• 1 200 001 - 1 400 000 Kč 

• 1 400 001 - více 



Příloha 3. Nabídka klubu Pardubice Stallions 



 



 



 



 



 



 



Příloha 4. Nabídka klubu Prague Lions 



 



 



 



 



 



 



 



 



Příloha 5. Nabídka klubu Příbram Bobcats 



 

   

 

O nás 

 
Klub byl založen v roce 1995 (20let) 

Celkem sdružuje 150 členů  

Z toho 80 dětí a mládeže do 19 let. 

V kategoriích :  

x Senior tým (A tým) – hraje nejvyšší ligu AF a hráči pravidelně působí v reprezentaci ČR 
x Junior tým (17-19 let) 
x Flagfoobtall tým ( 6-16 let ) 
x Cheerleaders tým ( 6 – 19l et )   

 

Největší uspěchy:  

x 2014 – Vícemistři ČR ( A tým) 
x 2014 – Vítěz Flagového poháru ČR (Flagfootball tým) 
x 2013 – 1.místo Spirit cheer cup (Cheerleaders) 
x 2005 – Mistři ČR (Junior tým) 

 

 

Zajímavé údaje pro partnery 

x Finále ČLAF 2014 
o Návštěva 3200 diváků na stadiónu v pražské Synot Tip aréně 
o Přímý přenos v TV vidělo 330 000 diváků (reprízu 180 000) 

x Návštěvnost domácích zápasů průměrně 450  
x Magazín Touchdown ČT4  
x Internetové stránky www. bobcats.cz návštěvnost 7200 za měsíc 
x Facebooková stránka 1300 fanoušků 

 

Plán pro letošní sezónu: 

x Finále ČLAF 
x 4 zahraniční posily  
x Zahraniční trenér 
x 3x Přímý přenos z ČLAF ČT4 

o Semifinálový zápas na hlavním hřišti 1.FK Příbram 
o Finále ČLAF 2015 
o Reprezentační zápas proti Švýcarsku (hráči hrají v klubových helmách) 

 



 



 



 



 



 



Příloha 6. Předchozí nabídka klubu Příbram Bobcats 



 



Příloha 7. Nabídka klubu Prague Black Panthers 

 



 



 



 



 



 



 



 



 



 



 



 



 



Příloha 8. Vzorová nabídka pro potenciálního partnera 



 



 



 



 



 






