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1. Podnikatelsky plan

Vy, které jste se dokazaly postavit na vlastni nohy, akceptovat riziko a pustit se do podnikani,
budete zejména v zacCatcich vystaveny Fadé nelehkych situaci. Budete celit velké
administrativni zatézi, nejistoté, jestli se vas koncept ujme, zda si na sebe vydéla a jestli vas
uzivi. Pravé proto byste si mély udélat pfedstavu, jak a za co by vaSe firma méla fungovat
b&hem nasledujicich let.

Jakmile takovou predstavu date na papir, fika se ji podnikatelsky plan (business plan).
Spravné sestaveny vam fekne, zda je projekt Zivotaschopny a upozorni na mozna uskali
v budoucnu, a to jesté pfed samotnym zaatkem podnikani.

Predpokladem uspéchu zacinajici firmy je ziskat motivaci a mit odhodlani podnikat, zvazit
osobni pfedpoklady pro podnikani, objevit a definovat podnikatelsky napad nebo mezeru na
trhu, vyjasnit si podnikatelsky zamér, vymezit pfedmét Cinnosti a zvolit vhodnou formu
podnikani, sestavit podnikatelsky plan a pfipravit zakladatelsky rozpocet.

Podnikatelsky plan obsahuje vSechny dulezité informace tykajici se rlznych aspektl
podnikani, jako jsou cile podnikatele, silné a slabé stranky podnikani, financovani, obchod
a marketing, rizikové faktory, trh a konkurenci ¢i strategii, ktera vede k dosazeni stanovenych
cild. Kvalitni sestaveni podnikatelského zaméru je dnes zakladni podminkou k dosazeni

rozvoje a zisku firmy.

1.1. Predpoklady uspéchu zacinajici firmy

Mezi vefejnosti pfevlada Casto nazor, Ze podnikat je velmi snadné a podnikani pfinasi
kazdému podnikateli znacné finanéni prostfedky. JiZ méné je znamo, Ze jde o riskantni

zalezitost a Ze podnikani mize pfinést téz financéni ztratu ¢ dokonce opovrzeni okoli.

Mezi dvé zakladni premisy podnikani patfi:
e nemuze dlouhodobé existovat firma, o jejiz produkci neni zajem,

¢ nemuze dlouhodobé existovat firma, ktera neni ziskova.

Samoziejmé existuji vyjimky, kdy je podnikatelska Cinnost provozovana jako konicek,
pfipadné jeden subjekt provozuje nékolik Cinnosti, z nichz nékteré jsou ztratove, ale bez
jejichz existence by nemohly fungovat ostatni €innosti, které pfinaseji zisk, pficemz soucet

vysledkd vSech €innosti je kladny.

Kazdoro€né vznika velké mnozstvi firem s nejriznéjSim zaméfenim, rizné velikosti a

s riznou pravni formou. Zaroven kazdoro¢né i znané mnozstvi firem zanika. Proto, aby



k tomuto zaniku nedoS$lo nebo alespon ne kratce po zaloZeni, by méli budouci podnikatelé

zohlednit nasledujici kroky a doporuceni.

Ziskat motivaci a mit odhodlani podnikat— nejdllezitéjSim predpokladem pro rozvoj
zacinajici firmy je co nejsilngjSi motivace budouciho podnikatele zalozena na osobnich
planech, zamérech a pfanich a jejich konkrétni podoba ve formé osobnich a podnikatelskych
cila. Velice dulezitym predpokladem Uspéchu je také smysluplnost, kvalita a realnost téchto
cila, at jiz jde o jednotlivce nebo skupinu osob. Opomenout nelze také podporu ze strany
rodiny, pfibuznych a pratel.

Jde o zodpovézeni napfiklad takovychto otazek: Pro¢ chci vstoupit do podnikani? Jaké jsou
mé osobni cile? Jaké jsou skutecné cile mého podnikani (dlouhodobé na pét let, kratkodobé
na pristich dvanact mésict)? Jak se shoduji osobni a podnikatelské cile? ZkousSela jsem jiz v
minulosti podnikat? Jaké byly vysledky mych pfedchozich snah? Jaké informace mam k
dispozici? Jakym zplsobem budu organizovat svj zivot? Jaky bude muj denni, resp. tydenni

rezim? Jaka je podpora ze strany rodiny a nejbliz§ich osob pro mé podnikani?

Zvazit osobni predpoklady pro podnikani— soukromé podnikani znamena pfijmout velkou
odpovédnost za v3echny své Ciny a rozhodnuti a nést je aZz do konce. Byt soukromym
podnikatelem je pfedevSim hodné prace a také velka odpovédnost. Mnoho podnikatelu jisté
zazilo takova obdobi, kdy se pfilis nedafilo, a pravé s témito situacemi si pak mnozi neuméji
poradit.

Pokusme se odpovédét na nasledujici otazky: Jsem schopna realizovat ur€ity napad? Mam
schopnost pracovat s lidmi, motivovat je a vést k vyt€enému cili? Umim c&elit nepfijemnym
situacim? Jsem schopna ¢&elit eventualni ztraté? Jsem pfipravena prevzit odpovédnost? Jaké
jsou mé odborné znalosti? Potfebuiji si doplnit vzdélani v oboru? Znam miru a rozsah podni-

katelského rizika?

Objevit a definovat podnikatelsky napad nebo mezeru na trhu — na zacatku kazdého
podnikani by mél byt dobry napad. Predpokladem, podnikatelského uspéchu je realna
zivotaschopnost tohoto podnikatelského napadu a jeho mozné uplatnéni na trhu.

Muze jit o zodpovézeni nasledujicich otazek: Jaky je charakter vyrobku, sluzby, resp.
komplexniho zakaznického FfeSeni? Na jaké pozadavky a potfeby produkt reaguje? V ¢em je
lepSi nez jiné produkty? Je dokon&en jeho vyvoj? Odpovida vysledny produkt pavodnimu
napadu? Kdo jsou potencialni zakaznici a jaky je jejich pocet? Je tento trh pfiméfené per-
spektivni? Kolik produkt je mozno prodat za urcité obdobi? Jak jsme zjistili, Ze nas produkt
bude vlbec nékdo kupovat? Kdo jsou nasi konkurenti? Jaké produkty konkurenti nabizeji?

Budou zé&kaznici kupovat na$ produkt nebo spide produkty konkurencni?



Vyjasnit podnikatelsky zamér — vyjasnéni podnikatelského zaméru uz v prvnich fazich
zakladani podniku nam pomuze lépe odhalit slabiny a silné stranky podnikani. Casto také
umozni pfedejit riziku mozného neuspéchu hned na pocéatku Zivota firmy.

Nezbytnou soucasti podnikatelského zaméru je vymezeni okruhu vyrobkl nebo sluzeb, které
chce firma nabizet, vymezeni vhodného trhu a potencialnich zakaznikd a v neposledni fadé
také zmapovani konkurence. P¥i vytvareni podnikatelského zaméru firmy je nutné zvaZovat
také kapitalovou naro¢nost podnikani a mozné zptsoby financovani pfi nedostatku vlastnich

financnich prostfedku.

Vyjasnit potiebu finanénich a dalSich zdroji — podnikatelsky plan by mél byt doplnén
firmy, protoze mnohym podnikatelim c&asto nechybi napady, ale s jejich realizaci maji
problémy. Nemaji totiz dostatek finanénich prostfedkd na profinancovani daného projektu
anebo nemohou sehnat vhodného investora.

Vychozim hlediskem pro stanoveni potfeby jednotlivych zdrojd, resp. vstupd, je definovani
rozsahu podnikatelskych aktivit, které budou rozvijeny v prvni fazi existence firmy. Dale jde o
vlastni vypracovani charakteristiky jednotlivych skupin zdroju potfebnych pro zahajeni a
rozvijeni podnikatelské &innosti v€etné prehledu jejich potfeby a dostupnosti. Obecné jde o
tyto skupiny zdrojl: lidské, financni, materialni, informacni.

Jde o zodpovézeni napfiklad takovychto otazek: Jaky je pfedpokladany rozsah produkce &i
poskytovanych sluzeb? Jaké druhy zdroju a v jakém sortimentu a mnozstvi budou potfeba
(budovy, pozemky, vyrobni prostory, zafizeni a vybaveni, strojni park, material, zboZi na
skladé, distribuce, prodej, pracovnici)? Jaké jsou pfipadné specialni potfeby a pozadavky?
Mohou byt tyto pozadavky splnény a za jakych podminek? Jaky objem finan€nich prostiedki
budeme potfebovat? Jak je ziskame? Jaké jsou naSe finan¢ni moznosti, moznosti naSich
partnert? Jaka je kvalita lidského potencialu, ktery mame k dispozici? Lze oCekavat pfimé-

feny finan¢ni pfinos?

Vymezit potirebu cinnosti a zvolit vhodnou pravni formu podnikani — na jednotlivé
¢innosti musi podnikatel ziskat Zivnostenské nebo jiné opravnéni. Musi se rozhodnout, zda
bude podnikat jako fyzickd nebo pravnicka osoba. Jestlize se rozhodne pro obchodni
spole¢nost, musi zvazit, zda zalozi osobni nebo kapitalovou obchodni spole¢nost. Bude se
rozhodovat na zakladé nasledujicich otazek: Jaky je zpusob a rozsah ruceni u jednotlivych
pravnich forem podnikani? Kdo ma opravnéni k fizeni? Kolik musi byt zakladatelu? Jaké
jsou naroky na pocateéni kapital? Jaka je administrativni naroCnost zalozeni? Jak je to
s Uucasti na zisku? Jakou budu mit moznost ziskat finanéni prostfedky? Jaké je darnové zati-

Zeni? Budu mit zvefejhiovaci povinnost?



Pripravit zakladatelsky rozpocet — zpracovani zakladatelského rozpoctuje nedilnou
soucasti podnikatelského zaméru a u mnohych, zejména malych podnikatell, je Casto
podceriovan. Ugelem zpracovani zakladatelského rozpodtuje zejména specifikace a
kvantifikace potfebnych zdroju, které se musi do firmy vlozit dfive, nez zaCne vydélavat.
Jedna se zejména o:
e soupis dlouhodobého hmotného a nehmotného majetku nutného pro rozjezd firmy,
o kvantifikace vySe obéznych aktiv potfebnych v poc¢ateCnich fazich podnikani, nez
firma za¢ne generovat penize,
e predpokladany rozsah vynosu, naklad( a zisku — tento propocet je dobré stanovit v
nékolika moznych variantach od pesimistického vyhledu az po optimisticky,
e sestaveni oCekavaného toku penézni hotovosti,

e predpokladana navratnost vliozeného kapitalu.

Sestavit podnikatelsky plan — podnikatelsky plan je pisemny dokument, ktery popisuje

zaloZenim a fungovanim v horizontu, na ktery se plan sestavuje.

1.2. Zakladni vychodiska podnikatelského planu

Planovani se obecné poji s podnikanim ve vSech jeho stadiich. Planovani na ruznych
urovnich je podminkou uspéchu kazdé firmy ¢€i podnikatele. Planovaci proces se sklada ze
tri stupnu:

e porozumeéni, kde jsme,

e rozhodnuti, kam chceme jit,

e planovani, jak se tam dostaneme.
Planovani muzeme také rozdélit podle €asu na kratkodobé, stfednédobé a dlouhodobé.
Podnikatelsky plan (také podnikatelsky zamér &i business plan) pfedstavuje programovy
dokument, jehoZ podoba a ucel se liSi v zavislosti na velikosti organizace. Malé organizace si
mohou na zakladé zpracovaného podnikatelského planu udélat stfizlivy odhad své budouci
pozice. Pfispiva k hledani a feSeni mnoha potencialnich problému, eliminuje mnoho
potencionalnich chyb (diky lepSimu sbéru a analyze dat ¢asto vzniknou pouze teoreticky, ne
ve skutec€nosti), pfi jeho zpracovani se tvirce nauci procesu planovani, je zdrojem informaci
o tom, kdy vznikne potfeba finan¢nich prostfedku a jak bude velka.
Podnikatelsky plan je zakladnim dokumentem jak pro podnikatele, tak i pro potencionalniho
investora &i banku, nebot’ popisuje zakladni smysl existence firmy (misi), dlouhodoby cil
(vizi) a cestu k jeho dosazeni (strategii) vSech ak&nich kroku (co kdy bude udélano). Dava

tak vSem zainteresovanym stranam pfehled o ambicich projektu a o planu jejich naplfiovani.



Zasady tvorby uspésného podnikatelského planu:

e orientace na trh — jak a komu se vyrobky nebo sluzby budou prodavat (omezit
technicky popis, ten se uvede pozdéji), pfedstava, na kterém trhu se nachazeji
potencionalni zakaznici,

e prokazani prodejnosti vyrobku — zdlraznit jeden nebo dva prvky, které mohou byt
zdrojem vyhod nebo které mohou vyrazné zvySit Sance na prodejnost vyrobku,

e vérohodnost a prukaznost predpokladl — predpoklady, cile a zavéry musi byt
realné (zadné stavéni vzdusnych zamku) a realizovatelné,

e prace srizikem — pfi sestavovani mit na zfeteli, Ze realizace se muze liSit od

plvodnich zaméru, predpokladd.

Existuji urcita pravidla pro sestaveni planu. Podnikatelsky plan byt srozumitelny, strucny,

logicky, pravdivy. Pokud mozZno, podloZte sva tvrzeni €isly.

Rozsah planu — zavisi do zna¢né miry na typu a naroCnosti podnikatelského zaméru. U
vétSiny zacinajicich firem by mél byt dostateCny dokument o pfiblizné 10 — 20 stranach A4.
V dokumentech tohoto typu jednoznacné plati struénost nade v3e a text by mél byt
maximalné podpofen ovéfenymi daty, fakty a Cisly. Podnikatelsky plan je zpravidla dokument
stfednédoby, coz znamena, ze by mél byt tvofen na 3 — 5 let (v zavislosti na typu podnikani a
potfebach projektu).

Srozumitelnost — pro osoby, které se nevyznaji ve vasi profesi a pro které by byl odborny
text pfilis sloZity, je nutné udrzet jednoduchy styl psani. Jednodussi text je lepSi pro orientaci,

dobfe se Cte, a neodrazuje své Ctenare. Proto plati zasady:

vyjadfujte se jednoduse,

e nesnazte se vyjadfrit pfilis mnoho mysSlenek v jedné véteé,
o nechejte kazdou vétu logicky vyplynout z véty pfedeslé,
e budte opatrni pfi pouzivani pfidavnych jmen,

o Kkde je to vhodné, sefadte informace do tabulkové formy.

vvvvv

ty, které rychle vyhledaji.
Logi€nost — myslenky a skuteCnosti uvedené v planu na sebe musi navazovat, musi byt
podlozeny fakty. Tvrzeni obsazena v planu si nesmi odporovat. Je vhodné €asovy pribéh

znazornit graficky s doplnénim harmonogramu.
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Pravdivost — zbyte¢né nezveliCujte. Pravdivost by méla byt samoziejmosti. Vasim cilem
neni se ukazat v co nejlepdim svétle pfed ostatnimi, ale naopak sobé dokazat, na co mate. A
predevsim podnikatelsky zamér slouzi vam, abyste védéli, co je nutné pro vase podnikani.
Cisla — fakta podloZena &isly vzdy vypadaji pfesvédgivéji. Je samoziejmé, Ze podnikatelské
zaméry se budou od sebe navzajem lidit. Rozdily mezi rozsahem podnikatelského planu
mohou spocivat v druhu podnikani — poskytovani sluzeb &i vyrobou, zda pujde o zbozi
osobni &i pramyslové spotieby aj., velikosti trhu, konkurenci, ristovym potencialem.
Formalni uprava — na prvni stranu patfi obchodni jméno firmy, logo a datum vyhotoveni,
dale adresa firmy a kontakt na osobu, ktera za sestaveni planu odpovida — v tomto pfipadé
tedy vy. Profesionalné pUsobi, kdyz se logo firmy opakuje v zahlavi kazdé stranky, ale
rozhodné to neni podminkou. Casto iz vypracované &asti podléhaji neustale procesu zmén,
ktery vyZaduje jejich opétovné prepsani. PredloZzeny podnikatelsky plan zprostfedkovava
prvni dojem o firmé, proto by mél byt vnéjSi vzhled plsobivy. Je také nutné vyhnout se
prekleplim a gramatickym chybam.

Obecné mlzeme podnikatelsky plan rozdélit na tri ¢asti:

o popis podnikatelského zaméru (zakladni fakta, vyhody vyrobku, sluzby, zakaznici,
dodavatelé),

o ekonomické propocty (kalkulace),

o prilohy (obrazovy material, tabulky, aj.).

Dfive nez zaCne podnikatel pracovat na sestaveni podnikatelského planu, mél by si poloZit
dvé zakladni otazky:

e Co je skuteénym cilem mého podnikani? Dulezita bude zfejmé finanéni odména,
av8ak penize nejsou jedinym dlvodem pro podnikani. Co jesté? NapiSe-li si
podnikatel na papir své pfedstavy o tom, ¢eho chce podnikanim dosahnout, zaCne
jeho plan dostavat konkrétni podobu.

o Ktery moment mych podnikatelskych aktivit predstavuje konkurenéni vyhodu?
Muze to byt vyrobek nebo sluzba, cena, kvalita, originalita, flexibilita dodavek,

doprovodné sluzby, vyhodna lokalita, aj.

1.3. Duvody pro sestaveni podnikatelského planu

Jednim z nejdulezitéjSich krokG pfi zaCatcich podnikani je spravné sestaveni
podnikatelského planu. Spravné sestaveny plan fekne, zda je projekt Zivotaschopny, a
upozorni na mozna uskali v budoucnu — a to jesté pfed samotnym pocatkem podnikani.

Podnikatelsky plan vam pomuGze v utfidéni myslenek, vyty€eni si hlavnich cila vaseho

podnikani, zjisténi finan€éni vyhodnosti projektu. Béhem sestavovani mlzete objevit



krizova mista projektu. Prostfednictvim finanéni ¢asti planu muzete kvalifikovangji
zhodnotit realizovatelnost, konkurenceschopnost ¢i finanéni vyhodnost podniku.

Kazdy podnikatel by mél védét, jaké bude mit uplatnéni na trhu a jiz pfedem oc€ekavat
pocet prodanych kusu/poskytnuté sluzby a vydélek. V zaloze musi byt vzdy plan B, ktery
pocitd se ztratou, neCekanymi vydaji a dalSimi nepfijemnostmi spojenymi s podnikanim
(financné nebo Easové).

uspéch. Mnoho takovych podnikateld zkrachovalo. Dulezity je pfesny rozbor vcetné
dlvodu, pro€ zakaznici vyuzivaji sou€asnych sluzeb (pravé u daného prodejce).

Plan je dllezity pro potencialni partnery — investory, spole¢niky. PomuUze jim nahlédnout do
vasSich zamérll, mohou se rozhodnout, zda se s vaSimi plany ztotozni a pfistoupi na
partnerstvi, nebo mohou navrhnout své zmény planu a muzete vést dalSi konstruktivni
diskuzi o podminkach pfistoupeni.

Pokud jako podnikatel bez predchozi historie budete zadat o pujcku, potfebujete
dokonaly podnikatelsky plan, ktery predate v bance. Pravé na jeho zakladu vam muaze byt
udélena pujcka. | se skvélou myslenkou, ktera nema podobu podnikatelského planu, pujcku
nedostanete.

DalSim €astym divodem, pro¢ sepisovat podnikatelsky plan jsou dotace. Co jiného uz by
podnikatele mélo donutit, nez penize. Pokud se poustite do dotované ¢innosti, bez
podnikatelského planu dotaci rozhodné nedostanete. Musi byt zcela ziejmé, jaké mate
s podnikanim spojené naklady, kam dotace pljde. Na zakladé informaci z podnikatelského

planu bude uréena vy3e dotace (neni-li urCena fixné).

1.4. Struktura podnikatelského planu

Jelikoz na trhu plsobi rdzné druhy podnikatelskych subjektu, a to jak z hlediska velikosti, tak
odvétvi, pravni formy, zplsobu fizeni apod., neni mozné doporucit nebo nafidit pevnou
strukturu podnikatelského planu, ktera by vyhovovala vSem firmam. Na druhou stranu i pfes
tyto rozdily existuji nékteré Casti planu, které by se v ném mély vyskytovat bez ohledu na to,
0 jakou konkrétni firmu se jedna.
Podnikatelsky plan by mél obsahovat alespori nasledujici ¢asti:

e titulni strana,

e oObsah,

e shrnuti,

e profesni a osobni Udaje o vlastnicich firmy,

e popis podniku,

e popis podnikatelskeé pfilezitosti (popis vyrobku, sluzby; konkurencni vyhoda),



e popis okoli podniku (zajisténi potfebnych vstupl a dodavatell,postaveni firmy na
trhu, konkurence),

e vyroba, provozni €innosti (jakost, bezpecnost, environment),

e prodej (marketing, stanoveni ceny),

e personalni zdroje,

¢ financni plan,

e rizika projektu,

e prilohy

[. Titulni strana

Vypliite jméno spoleénosti, jména spoleénikd, kontakty a identifikaéni &islo (IC).

II. Obsah

| kdyZz se zda samoziejmé zaradit pfed pisemny dokument jeho obsah, Casto se na to
zapomina. Tim se nejen ztizi vyhledavani, ale mize to ¢tenare, ktery chce rychle vyhledat
ur€itou informaci v podnikatelském planu, zbyte€¢né rozladit. Obsah by mél byt omezen

pouze na prvni tfi Grovné nadpisl. Vétsi podrobnost obsahu neni nutna.

lll. Shrnuti (doporuceny rozsah 1 — 4 strany A4)
Shrnuti by nemélo byt chapano jako uvod, ale jako zhusténa informace o tom, co je na
nasledujicich strankach popsano podrobnéji. Po precteni se ma v ¢tenafi probudit zvédavost
a zajem predist si i zbytek planu a zabyvat se podrobnostmi. Obsahem je tedy kratky popis
klicovych bodu dokumentu. Zamérem shrnuti je podat pfesvédcivy obraz o cilech firmy a
cestach k jejich dosazeni. Cetba struéného shrnuti by neméla presahnout 10 minut.
Jasné, stru¢né a vystizné shrite cely podnikatelsky plan. Vyzdvihnéte hlavni mysSlenku,
pfinosy podnikani. Shrnuti je nejdulezitéjsi ¢asti dokumentu, zde se ¢tenar rozhoduje, zda
projekt Cist cely, €i nikoli.
Stru¢né shrnuti by mélo obsahovat:
e podnikatelsky zamér — stru¢né popsat zaméreni podnikani, charakterizovat produkt,
sluzbu, definovat velikost trhu a cilovou skupinu zakaznik(,
o faktory uspéchu — vyzdvihnout pfednosti projektu, popsat vasi konkurenéni vyhodu,
¢im se odliSite od ostatnich a pfidanou hodnotu pro zakaznika,
o podnikové cile — specifikovat vizi a strategii, jak ji dosahnete, stanovit si dlouhodobé

i kratkodobé cile.
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IV. Profesni udaje o vlastnicich firmy (klicovych osob)

Je nezbytné predstavit vSechny osoby, které za projektem/firmou stoji. Rada bank a
investort posuzuje podnikatelské plany pravé podle osob, které jsou zodpovédné za vedeni
projektu.

PFi posuzovani podnikatelského planu je na charakteristiku dilezitych osob ve firmé kladen
velky dlraz. Vyroba Spi¢kového produktu pomoci nejmodernéjSich technologii bude malo
platna, kdyz ve vedeni firmy budou manazefi, ktefi nebudou umét této konkurenéni vyhody
vyuzit. Obvykle se uvadi dosazené vzdélani, praktické zkuSenosti vedoucich pracovniku
v fidicich funkcich. Uplné Zivotopisy nejsou nutné, pokud se uvadéji, jsou zafazeny do
pfilohy. KliCové osobnosti je tfeba pfedstavit v pozitivnim duchu:

e vyzdvihnéte zkuSenost, vzdélani a dosazené uUspéchy &lend vaseho tymu a dllezité
body vasi kariéry; zaméfte se na skutecné dosazené vysledky,

e Je vas tym vyvazeny? (Zahrnuje jak védecké/vyzkumné odborniky, tak osoby
zajistujici Fizeni, obchod, propagaci apod.?); SirSi tym je vyhodou proti zajisténi vdech
¢innosti jednou osobou,

e Jsou jasné pravomoci a zodpovédnost mezi ¢leny tymu?

o Jaké zkuSenosti, znalosti a dovednosti vaSemu tymu schazi? Jak navrhujete tento
problém Fesit?

V této kapitole je vhodné uvést také organizaéni schéma.Je-li firma ve fazi zakladani,
ukazou jeji vyvoj lépe dvé organizatni schémata. Jedno pro obdobi rozbéhu a jedno pro ob-

dobi, kdy budou vS§echny dulezité funkce obsazeny.

V. Popis podniku

Na zacatku popisu firmy byva kratka informace o dosavadni existenci firmy. Mélo by zde
byt uvedeno nejen datum zalozZeni, sidlo firmy, majitelé pfedstaveni hlavniho produktu, ale
také motivace k zalozeni. U firem s historii uvedeme podstatné zmény v jejich existenci.

Je tfeba definovat strategii firmy, tj. definujeme cile, kterych chceme dosahnout a v jakém
Case. Formulace cild by méli byt kratké a vystizné. Identifikujte zZlomové body vaseho zaméru
a popiste firmu, jak ji chcete vidét za 3 roky.

Forma podnikani — pfed samotnym zacatkem podnikani je nezbytné zvolit vhodnou pravni
formu podnikani v zavislosti na poctu spole¢nikl, organizacni struktufe, oblasti podnikani i
poCtu zaméstnancl. O vhodné formé podnikani je dobré poradit se s danovymi poradci,
pravniky — s nékym fundovanym, kdo vam vysvétli vyhody jednotlivych typl podnikani
z odbornych hledisek. Zamyslete se také, jakou mate prfedstavu o vedeni spole¢nosti a o
rozdélovani pravomoci pro jednotlivé oblasti.

Lokalita a vlastnické pomér — volba sidla spoleCnosti i mista provozovny ovliviuje

podnikatelské aktivity. Proto je nutné vénovat maximalni pozornost jejich vybéru.
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V podnikatelském planu se uvadi sidlo spoleCnosti i adresa provozovny, popis lokality, kde
se nachazi a davody, které vedly k vybéru daného mista.

PFi vybéru lokality je vhodné zohlednit i mistni konkurenci ve sledované oblasti a napfiklad
nabidku doplfikovych sluZeb v dané lokalité. Pokud budete nabizet kosmetické sluzby, je
dobré védét, kde je nejbliz§i kadefnictvi — navazani spoluprace mize byt oboustranné
vyhodné. Zamyslete se nad tim, zda se v uvedené lokalit¢ pohybuje/bydli/pracuje vase
cilova skupina, to znamena, zda je zde pfirozeny tok pozadovanych typu zakaznik(. Pfi
vybéru objektu je dllezité zvazit finanéni moznosti ze stfednédobého hlediska. To znamena
zvazit nejen vysi mésicniho najmu, predpokladanou vysi kauce za pronajem, ale také to, je
nutné investice do provozovny budete muset provést.

Zpusob vedeni uéetnictvi — vedeni uCetnictvi je dano legislativné dle typu podnikani.
V zavislosti na organizacni struktufe a velikosti podniku je nutné zvazit rozhodnuti, zda
najmout ucetni, pfipadné zda sluzbu fesit externé.

Zakonna a jina pojisténi — povinnost platit ,zakonné pojisténi odpovédnosti zaméstnavatele
za Skodu pfi pracovnim Udrazu nebo nemoci z povolani“ vznika zaméstnavateli pfi
zaméstnavani alespon jednoho zaméstnance.

Kromé zakonného pojisténi je mozno vybrat si i jind komeréni pojisténi ke snizeni rizika
podnikani: pojisténi kliCovych osob, pojisténi majetku, pojisténi podnikani — od odpovédnosti
za Skodu zpUsobenou treti strané az po vandalismus &i pojisténi proti kradezi zbozi/penéz pfi

prepravé.

VL. Popis podnikatelské prilezitosti
Struéné popsat podnikatelskou pfilezitost — specifikovat vyrobek Ci sluzbu, kterou budete
poskytovat, a velikost trhu. Zda se budete orientovat na existujici trh, nebo naopak vyplnite
mezeru na trhu. V gem vidite pfidanou hodnotu pro zakaznika, investora. Cim se odli$ite od
konkurence.
Popis vyrobku, sluzby — popis produktl, které produkujeme nebo planujeme, Zze zaradime
do svého portfolia:

e vysvétlete, zda jde o fyzicky vyrobek, sluzbu nebo napf. licenci,

o charakterizujte jej a popiste jeho vyhody,

e popiste jeho jedine€nost a inovativnost.
Bez zpracovani této ¢asti nemlizeme pozdéji kvalifikované uvazovat o budouci situaci na
trhu, o budoucim obratu firmy. Je zfejmé, Ze zavedené firmy maji své vyrobky v rlznych
stadiich zivotniho cyklu. Popis zahajime na prvnim misté produktem, ktery bude zajiStovat
nejvétsi ¢ast obratu. Poté se zminime o ostatnich produktech naseho programu.
Podstatné je prezentovat hlavni oblasti pouziti vyrobku. Je sice dobré zminit se o vSech dule-

zitych technickych funkcich, ale dale uz neni nutné se zabyvat technologickymi podrobnost-
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mi. Nesmime zapominat, Ze ¢tenaf podnikatelského planu neni ¢asto zbéhly v nasem oboru.
Proto se o technickych parametrech jen lehce zminime, zdiraznime podstatné rysy a pak se
soustfedime na popis produktu z hlediska zakaznika.

Pfi analyze produktu je dale nutné odpovédét na otazky:

e Kdo bude vasim zakaznikem, pro koho je produkt uréen? (identifikace typt zakaznika
pro vas produkt a popis velikosti segmentu trhu),

o Jaké potieby vas vyrobek/sluzba uspokojuje?

e Jakym zplsobem je dana potfeba uspokojovana v soucasnosti?

e Jaké jsou nevyhody sou€asnych feseni na trhu?

e Co ovliviiuje miru potfeby vaSich budoucich zakaznik(, resp. jejich ochota vas
produkt nebo sluzbu vyuzivat?

e Rozdélte vasSe potencialni zakazniky na segmenty podle jejich potfeb a zplsobu
pouzivani nabizeného produktu nebo sluzby. Odhadnéte celkovy obrat téchto
zakaznickych segmentl. (Je tfeba presvédcit investory, Ze produkt ma trh, na kterém
je mozné vytvofit zisk).

Konkurenéni vyhoda — pfi vstupu na trh je dulezité nabidnout zakaznikovi ,néco vic".
Definujte co mozna nejpfesnéji svou konkurencéni vyhodu. Muize byt z oblasti kvality,
Pro prehledné znazornéni konkurenceschopnosti vlastniho produktu ve srovnani s konku-
renci je mozné pouzit matici, ve které se proti sobé postavi vykonové parametry a cena
vlastniho a ciziho produktu. Tyto parametry maji zasadni vliv na rozhodnuti zakaznika o
koupi. Do fadkd uvedeme vlastni a konkurenéni produkty, do sloupcl parametry a ceny. Po
vyplnéni poli€ek s pfislusSnymi cenami a znaky ziska ¢tenar velmi dobry prehled o
prednostech a slabinach nasich a konkurenénich produkti. Udaje o konkurenénich
produktech Ize ziskat z katalogu, prospektu, veletrhd, vystav, apod. K dokresleni spravné
pfedstavy o produktu pouzZijeme barevné prospekty, vykresy, diagramy, schémata, které
dame do pfilohy. Své tvrzeni o konkurenéni vyhodé muizete podpofit i prizkumem u
potencialnich klientll formou tisténého dotazniku (domluvte se v kadernictvi, kavarné, na
mistech, kde lidé Cekaji a maji €as), najdéte si informace na webu, sledujte trendy a
zkuSenosti. Zeptejte se kolegu z oboru na jejich doporuceni a zkudenost.

Casovy harmonogram — co v$echno musite zajistit od této chvile do doby, neZ prvni
vyrobek/sluzbu koupi zakaznik. Sestavte si harmonogram cinnosti, které vas Cekaji:

¢ s odhadem Casu, ktery k realizaci jednotlivych kroku budete potfebovat,

o definujte si kontrolni milniky, podle kterych poznate, Ze vSe bézi podle planu,

e urCete osoby odpovédné za realizaci jednotlivych kroka,

e napiste si, co k danému kroku potfebujete mit a co se zavérem udélate, k cemu ho

pouzijete.
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Pro sestaveni harmonogramu staci jednoducha excelovska tabulka. Rozdélte si €innosti do
sourodych celkll (pfiprava provozovny, administrativa, personalni obsazeni, marketingova
podpora apod.) a ty pak rozpracujte na mensi, dil¢i ¢innosti (pfiprava provozovny: obhlidka
oblasti, jednani s realitni kancelafi o podminkach, vybér nemovitosti, pfiprava najemnich
smluv, navrh interiéru provozovny, schvaleni rozpo€tu na vybaveni, zajiSténi financovani,

vyroba nabytku, st€hovani nabytku, navoz zbozi, naskladnéni atd.).

VII. Okoli podniku
Konkurence — zmapuijte si trh, na ktery chcete vstoupit. Vysledujte trendy vyvoje sledované
oblasti, naroky zakaznik(l, miru nasycenosti trhu — tedy jak silné konkurenci budete Celit.
Témeér kazda firma ma své konkurenty a musi se vi¢i nim prosazovat na trhu. Je dulezité
Zjistit:
¢ Kdo jsou vasi konkurenti, jejich velikost a obsluhované segmenty trhu — Chcete s nimi
soupefit v jejich prioritnim segmentu? Jsou finanéné silni? Jakou maji reputaci a
vztahy s dodavateli a odbérateli?
o Jaké jsou jejich silné a slabé stranky (napf. schopnost inovace, flexibilita, vlastnictvi
distribu¢ni sité, dlouhodobé postaveni apod.)?
Prvnim krokem pfi analyze konkurence je zjistit, kdo prodava srovnatelné vyrobky nebo kdo
to ma v umyslu. Vétsina firem zna své konkurenty, takZze vytvofeni seznamu nepfinasi velké
problémy. Spravné by sice méli byt uvedeni vSichni konkurenti, ale blize zkoumat je tfeba
pouze ty, ktefi vuc¢i nam stoji ve skutecné konkurenénim vztahu. Podivejte se i na zpulsob,
jakym své sluzby/vyrobky propagujete a na jakou cilovou skupinu se zaméfujete.
Dodavatelé — oslovte vice dodavatell a zjistéte si podminky spoluprace. Vyberte hlavniho
dodavatele pro kazdy potfebny vstup. Vyjasnéte si vztahy se svymi dodavateli:
e Kdo jsou vasi sou€asni a potencialni dodavatelé? Jsou néktefi z nich pro vas kli€ovi
(jaky je stuperi zavislosti)?
e Jaké je jejich mnozstvi, kvalita, spolehlivost, cena?
e Jakeé je konkurencni prostfedi na trhu jednotlivych dodavatela?
e Jak jsou organizovany vztahy naSi firmy s dodavateli a subdodavateli (délka
vyrobniho cyklu, frekvence dodavek atd.)?
Zajisténi potiebnych vstupi — hodnotu potfebnych vstupu (zakladni material a suroviny,
energie, komponenty, soucasti, nahradni dily aj.) muzete vyjadfit jak v naturalnich, tak
v penéznich jednotkach. Vénujte se zejména definici téch vstupl, které jsou pro vas
vyznamné, a tvofi tedy napfiklad velkou ¢ast nakladu nebo jsou pro vyroby klicove — tj.
pokud by se jich nedostavalo, museli byste prerusit ¢innost. Reknéte si, co je va$ hlavni
vstup do vyroby a kdo je jeho dodavatel. Myslete i na alternativni zajiSténi kritickych

vstupu/materiald:
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o kvalita (Udrzite kvalitu i pfi alternativnim dodavateli?),

e vzdalenost zdroju (Pokud bude vzdalenost nahradniho dodavatele vétsi, bude to mit
dopad na konecnou vyrobni cenu?),

e dostupnost a moznost substituce zdroju (Existuje nahradni dodavatel? Ma kapacitu a
moznost rychle zareagovat pfi vypadku? Bude chtit néjakou specialni dohodu,
smlouvu? Jaké bude mit dodaci Ihlty?),

e cena (Za jakou cenu budete nakupovat od alternativnhiho dodavatele? Je-li vyrazné
jina, bude to mit dopad na konec¢né ceny pro odbératele?),

e mira rizika (Jaka je pravdépodobnost, ze mlze dojit k vypadku hlavniho dodavatele?
Jak Casto se to mlze stat? A proc?).

Odbeératelé — v neposledni fadé patfi do okoli podniku odbératelé:

o Kdo jsou vasi sou€asni a potencialni odbératelé? Jsou néktefi z nich pro vas kliCovi

(jaky je stupen zavislosti)?

e Stanovte jejich problémy, potfeby, odhadnéte trzni velikost a rlistovy potencial.

VIII. Vyroba, provozni €¢innosti
V této ¢asti pljde predevsim o popis vyrobnich postupl. Podrobnost a rozsah popisu zavisi
do znaéné miry na tom, jaky vyznam pro firmu vyroba &i provozni €innosti maji. Méli byste se
zminit o vyrobnich postupech, strojnich zafizenich, vyrobni kapacité, materialovém a
surovinovem zabezpedceni, prostorovém umisténi vyroby apod.
Snazime se popsat, jak vyroba pfispiva k uspéchu firmy. Mize jit o rizné podoby, jako
napfiklad:

o firma disponuje levnéjSim vyrobnim postupem ve srovnani s konkurenci pfi

srovnatelné kvalité,

¢ firma je schopna vyrabét klicové komponenty, které nejsou na trhu,

¢ firma vlastni technologii, kterou nikdo jiny nema.
Jedna-li se o vyrobu, kde se vyuziva tradicnich, ale hlavné obecné rozSifenych vyrobnich
postupu, musime zduvodnit, pro¢ vyrabime timto postupem sami a nevyuzijeme sluzeb
externich firem. Kterou variantu v tomto pfipadé zvolime, bude zaviset na konkrétnim
pfipadé a na propoctech ekonomické vyhodnosti. Proto dopinime srovnavaci vypocty pro
vlastni a cizi vyrobu.
Z popisu vyroby by mél byt Ctenar schopen Zzjistit, jaké jsou principy vyroby, jakou kvalifikaci
pozadujeme u pracovniku, jaké specifické znalosti. Pfi popisu stroju a zafizeni bychom se
meéli zaméfit na to, v jaké fazi vyrobniho procesu se na ¢em vyrabi, kdy se zafizeni koupi,
kolik bude stat, kdy bude uvedeno do provozu (plan investic mizeme dat také do pfilohy).

Na tomto misté bychom také méli uvést potencialni vyrobni rizika a hlavni opatfeni k jejich
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snizeni. Neni tfeba vyvolavat dojem, ze vyroba je rizikova, ale je vhodné prokazovat
pfipravenost podnikatele na tuto skuteCnost.

Jakost, environment, bezpe¢nost — firma musi jasné prezentovat svij vztah k jakosti
(napf. jasnou formulaci v cilech). Tuto svoji snahu muize firma dokazat certifikaty shody
s normami ISO 9001, které jsou zaméfené na systémy managementu kvality, nebo normami
ISO 14001, které upravuji systém environmentalniho managementu (EMS — Environmental
Management System). Nalezi-li vyrobky mezi rizikové z hlediska bezpecénosti, je vhodné
upozornit, jakymi cestami firma garantuje jejich spolehlivé uziti — rizikové analyzy, pojisténi
odpovédnosti za Skodu, pfislusné typové zkouSky, pfidéleni oznaceni CE. Bezpecnost v
modernich provoznich systémech je téz spojovana s bezpeCnosti a ochranou zdravi

pracovniku pfi praci. | tato tématika mize byt stru¢né popsana.

IX. Prodej
Prodej zahrnuje ty Cinnosti, které maji uzky vztah k trhu, tj. analyzu trhu, planovani obratu,
prodeje, distribuci produktu i opatfeni podporujici prodej, jako je reklama, ucast na veletrzich
a praci s prospekty. Ani ty nejlepSi produkty se neprodaji samy. Pfi posuzovani prodeje
hleda investor odpovéd na otazky:

o Jaké kroky budou potfebné od prvniho kontaktu se zakaznikem az po vyfizeni

zakazky?
o Jaké jsou bézné postupy pfi prodeji podobného produktu na trhu, a bere firma ve své
koncepci tyto postupy v ivahu?

e Kdo u zakaznika rozhoduje o koupi?

e Jak dlouho zakaznikovi rozhodovaci proces trva?

e Ktera opatfeni na podporu prodeje jsou planovana, pro¢ a kdy?

e Kolik pracovnikl se bude zabyvat odbytem a kolik to bude stat?
Dulezity neni jenom seznam kroku, ale také zajiSténi ¢asové a obsahové souhry vSech
prodejnich opatfeni.
Marketing — rozmyslete si vhodnou formu podpory startu vaseho projektu. Stanovte si
marketingové cile, kterych chcete dosahnout: trzni podil (jak velky, za jak dlouho, v jakém
segmentu, v jaké oblasti), hodnotu znacky, procento zakaznikl, ktefi vas budou znat apod.
Vyclente si penize, které pouZijete na propagaci svého projektu/podniku pfi rozjezdu a
minimalné v pribéhu prvniho roku. Pro dal$i roky si stanovte bud fixni ¢astku, nebo podil
z dosazeného obratu jako hodnotu budoucich vydaju na marketing. Odpovézte si, kde se
pohybuje vaSe cilova skupina. Ktera média mizete vyuZit — regiondlni noviny? Inzerce
v novinach obce ¢€i méstské €asti? Roznaseni letackd do schranek v okoli vasi provozovny?
Budete chtit start projektu podpofit i néjakou akéni nabidkou (desata kava zdarma, 30%

sleva na prvni stfihani, 1 + 1 zdarma?, apod.).
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Stanoveni ceny — zavaznym faktorem v ramci prodejni politiky je také cena naseho
produktu. Cenovou strategii je tfeba v podnikatelském planu popsat. Spravné nastaveni
ceny je jeden z klicovych faktor( uspéchu. Pfi tvorbé ceny vyjdéte z nakladové kalkulace.
Stanovte si minimalni a prGmérnou marzi, které musite dosahovat, aby byl vas projekt
ziskovy. Nastavte si pravidlo cenové politiky — budete mit nejlevnéjsi cenu z konkurentd, ale
budete to nahrazovat velkym objemem prodeje? Nebo si stanovite cenu vysSi a dodate lepSi
kvalitu? Tyto informace vyuzijete pfi tvorbé finanéniho planu. Cenu porovnejte s cenou
konkurence — je-li vaSe cena vy$si, najdéte argumenty, kterymi presvéddCite zakaznika, proc
ma takovou cenu respektovat (a bude to dulezité pfi propagaci produktu).

luxus, unese cenu vys$Si, klienti jsou ochotni si za kvalitu pfiplatit, k levnému zbozi maji
nedavéru. Bézné domacnosti sleduji a porovnavaji ceny dostupného zbozi, zaméfuji se
Casto na nakup zboZi v akci, sleduji letaky konkurence a vybiraji si. Pro niz§i cenu jsou
ochotni zménit dodavatele. Pfipravte si nékolik variant moznych slev nebo akénich nabidek,
které mizete pouzivat podle potfeby. Pro kazdou variantu si stanovte maximalni objem,

ktery jste ochotni takto expedovat.

X. Personalni zdroje
Personalni plan je vhodny tehdy, pokud vas projekt vyZzaduje nékoho dalsiho mimo vas nebo
vlastnik( spole¢nosti. Pokud ano, u zacinajicich a menSich firem postaci, kdyz ke kazdé z
pfedchozich kapitol na zavér uvedeme fedeni personalnich otazek v jednotlivych utvarech. U
vétSich firem je lepSi, kdyz vénuji Fizeni lidskych zdroji samostatny oddil v podnikatelském
planu a predlozi poskytovatelim kapitalu jasnou koncepci v oblasti pracovnich sil.
Pasaz personalistiky by méla poskytnout jasny pfehled o soucasné situaci v personalnim
zabezpec€eni chodu firmy, a jaké naroky na personal budou vyzadovat vySe uvedené
podnikatelské zaméry.
Uvédomte si, jak kvalifikované zaméstnance potfebujete. Sepiste si popis pracovnich pozic —
co bude jejich napli prace, to znamena, co od nich oCekavate v bézném provozu. Uvédomte
si, jaké pomucky jim budete muset pofidit (telefon, pocitag, pracovni odévy, auto, vizitky,
pracovni stul, zidle, atd.), to v8e vam vstoupi do nakladd na pofizeni pracovni pozice.
Kvantifikujte si vySi mzdy, kterou jim budete vyplacet (stanovte si rozpéti minimalné-
maximalné, pozdé&ji pfi vyjednavani o podminkach s uchazeci o praci budete mit jasno, kam
si muzete dovolit zajit. Na stejnou otazku se vas zepta i persondlni agentura, pokud vybér
sveéfite ji). Naklady na pofizeni pracovni pozice, na vybér zaméstnancl a personalni naklady
zahriite do finan¢niho planu. Popis pracovni pozice zahrnuje obvykle tyto informace:

e nazev oddéleni a nazev pracovni pozice,

¢ Vv0Ci komu je pracovni pozice ve firmé odpovédna (tj. komu podava hlaseni),
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e mzdovy rozsah (definujte zakladni plat, pfipadné bonusové sloZky a jiné nepenézni
vyhody),

e popis zakladni prace,

e kazdodenni povinnosti,

e cile pracovni pozice — kratkodobé, dlouhodobé,

o specifické odpovédnosti,

e pozadované dovednosti a znalosti.
Je vhodné téz zminit situaci na trhu prace v daném regionu — jaka je nabidka pracovnich sil,
dojezdova vzdalenost, existence potencialnich velkych zaméstnavatel, ktefi mohou

pretahnout naSe zaméstnance apod.

Xl. Finanéni plan

Finanéni plan transformuje pfedchozi €asti podnikatelského zaméru do finanéni podoby.
Prokazuje realnost podnikatelského zaméru.Finanéni plan je stéZeni ¢&asti kazdého
podnikatelského zaméru. Sestavte:

o zakladatelsky rozpocéet — shriite vydaje potfebné k rozjezdu projektu (vyjdéte
zinformaci zachycenych v jednotlivych ¢&astech podnikatelského planu a
zaznamenejte jednotlivé polozky) a vydaje/pfijmy, naklady/vynosy v prvnim roce.
Pfiklad sestaveni zakladatelského rozpoctu je uveden v samostatné podkapitole 1.5.

e provozni rozpocet — stanovte si ho na zacatku kazdého roku. Vychazet mlzete ze
skutecnosti minulého obdobi a pak zahrnout zmény, které planujete. Pribézné
sledujte skute¢né vydaje (naklady) a pfijmy (vynosy) v prabéhu roku.

V podnikani se setkate s tfemi typy vykazu:

e vykaz cash flow — popisuje financni toky z/do firmy a sleduje jeji penézni likviditu na
Uctu. Pro svou zakladni pribéznou orientaci muzete pouzit penézni denik.

o vykaz zisku a ztraty — vycisluje vynosy a naklady spole¢nosti a jeji vysledek
hospodaieni za jednotlivé roky. Sleduje ucetni hodnotu spole€nosti a vysledek
hospodareni.

e rozvaha — soupis aktiv a pasiv v podniku, struktura majetku, jeho vyvoj a zdroje

financovani.

XIll. Rizika projektu a SWOT analyza

Rizika projektu — kazdy projekt v sob& skryva riziko. Cim detailng&ji, podrobngji a kvalitngji
sestavite podnikatelsky plan, tim vice mdzete riziko snizit. Zpracujte si analyzu rizik. Ta se
snazi pfedchazet negativnim vysledkim budouciho vyvoje, vyhodnotit mozné rizikové faktory
a pripravit si akéni plan pro jejich minimalizaci. Analyza rizik:

o definujte riziko — Co se muze pokazit? Co muze prestat fungovat?
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¢ kvantifikujte ho — Jaka je pravdépodobnost, Ze se to stane, jakou budete mit ztratu?

e prevence — Co muzete udélat, abyste se riziku vyhnuli?

e krizovy scénaf — Co budete délat, kdyz riziko nastane?

¢ vlastnik — Kdo zajisti realizaci preventivnich opatfeni a pfipravu krizovych scénara?

¢ termin — Stanovte si termin, kdy budete vyzadovat realizaci odsouhlasenych krokd.
Prabézné sledujte vyskyt rizik, abyste mohli v€as reagovat.
SWOT analyza - je metoda, jak definovat silné (angl. Strengths), slabé (angl. Weaknesses)
stranky projektu/firmy a jak najit pfilezitosti (angl. Opportunities) a hrozby (angl. Threats), se
kterymi se muzeme setkat na trhu. Pfipravte si seznam svych silnych stranek a pak seznam
svych slabych stranek. Zamyslete se nad seznamem pfilezitosti a hrozeb. Jednotlivé body
pak zapiSte do matice — viz obrazek 1. Skupiny vét v jednotlivych Ctvercich by vam mély

napoveédét, na co se pfi realizaci projektu dale zaméfit.

Interni analyza

SWOT lyza
analys S: Silné stranky W: Slabé stranky
E
X
t Vyvoj novych metod, které jsou . . . ,
O: Prilezitosti | vhodné pro rozvoj silnych stranek Odstranéni Sléblrl.pro anlk novyeh
e piilezitosti
P firmy/projektu
n
i

Vyvoj strategii, diky nimZ je mozné
omezit hrozby ohrozujici slabé
stranky firmy/podniku

Pouziti silnych stranek pro

T: Hrozby zamezeni hrozeb

O N<-— D 5 O

Obr. 1 SWOT analyza

XIl. Prilohy

Pfilohy jsou doplfikovou ¢asti podnikatelského planu. V pfiloze uvedte vSe, co je sice pro
dany podnikatelsky plan relevantni, ale pro pfedchozi kapitoly pfili§ detailni.

V pfiloze k podnikatelskému planu je mozné uvést napf. vypisy z obchodniho rejstfiku,
zivotopisy kliGovych osobnosti firmy, vykresy produktd, vysledky prizkumd trhu, vysledky
propagacnich akci, zpravy a €lanky z novin a €asopist o produktu a trhu, technologické
schéma vyroby, ceniky, smlouvy s obchodnimi partnery, leasingové smlouvy, reference

vyznamnych osobnosti, dulezité smlouvy, ziskané certifikaty aj.
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1.5. Zakladatelsky rozpocet

Nedilnou soucasti pfipravnych praci spojenych se zaloZzenim podniku je zpracovani
zakladatelského rozpoétu(finanéniho planu). Smyslem zakladatelského rozpodctu
jekvantifikace a specifikace finan¢nich zdrojl, které budou slouzit nejen k uhradé
administrativnich ¢innosti spojenych se zalozenim podniku, ale zejména k vytvoreni vécnych
predpokladl vyroby nebo poskytovani sluzeb.
Zakladatelsky rozpocCet by mél podnikateli umoznit zjistit:

e do jaké miry bude jeho podnikani efektivni,

e zda jeho podnikatelsky zamér ma opodstatnéni,

e jaké budou pfedpokladané vynosy, naklady a zisk,

e potifebny rozsah dlouhodobého majetku a jednotlivych slozek obéznych aktiv

v pocatec¢ni fazi podnikani,
¢ 7 jakych zdroju bude uvedeny majetek financovan — vlastni a cizi zdroje,

e penézni pfijmy a vydaje (planované) — planovany cash flow.
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