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Podnikatelsky plan
— Od napadu k projektu
— Kreativni nastroje v praci s napadem

— Adresati podnikatelskeho planu

what People Think | what success Reall\{
success Looks Like: Looks Like:
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Cil

—bez cile...

...nevime, kam jdeme

...nevime, jestli uz tam jsme

...nevime, jestli nejdeme nékam jinam
...nevime, jestli neni potfreba zmenit smer

— cil vychazi z motivace
— plan definuje cil a cil definuje plan
— plan je cesta, jak dosahnout cile

— cil odpovida na otazku proC delame to, co delame
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Cil — metodika SMART

— S — specificky, jasny, presné formulovany
— M — meritelny, ne obecny

— A — odsouhlaseny, akceptovany

— R —realny, dosazitelny, ale ambiciozni

— T — Casove vymezeny

(specific)
(measured)
(agreed, accepted)
(realistic)

(timed)
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Spatné stanoveny cil

— vyvolava dodatecné otazky

— musi byt dovysvetlen a objasnen

— nefunguje sam o sobé

— neevokuje kroky, ktere k nemu vedou
—nemuze byt predan...

...proste neni SMART
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Hierarchie cilu

— hlavni cil je vétSinou potfeba rozpracovat do dil€ich cilu

— musi byt SMART
— navzajem se podporuji
— predstavuji dilci kroky smérem k hlavnimu cili
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do konce brezna
zalozim ucet

do tfi mésicd vyridim vsechny do konce dubna
administrativni formality zajistim zivnost
do tii mesicd _ do tii mésict najdu prvniho do konce kvétna
ZaC"’nU pOdn/'/(al" V Za,kazn/,ka pfonajmu kance/a’f-’
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Od napadu k planu

nestrukturovany,

elevator k vyvolani zajmu

pitch

strucny, ramcovy, bez
zbyteénych detaill

koncepcni, komplexni,

obsah podle adresata, <«
7 v zameéreny na zakaznika
ucel y

adresat
prilezitost
prostor a cas

technicka, detailni,
soustredéna na
legislativu a finance

studie proveditelnosti
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Od napadu k planu

— ujasnit si svoji motivaci a cil
— zkontrolovat, zda je napad skutecne zpenezitelny

— podivat se na budouci podnik oCima ciloveho zakaznika
— jaky problém bude produkt resit?
— jak ho reSi zakaznici ted?
— v ¢em je planované feSeni nové/jiné?
— jaké budou naklady spojené s realizaci?
— za co a kolik budou zakaznici platit?
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Lean Canvas

— Alexander Osterwalder*

— www.leancanvas.cz

—strucne, jasne, promyslene, provazane
—na jednu A4

— srozumitelne prezentuje hlavni aspekty projektu

* The Business Model Canvas. nonlinearthinking.typepad.com, July 05, 2008. Accessed Feb 25, 2010.
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Lean
Canvas

Lean Canvas

Podnikatelsky plan na jedné strané papiru
Online kurz zdarma na www.leancanvas.cz

Problém

Existujici alternativy

Reseni

Indikatory

Unikatni nabidka
hodnoty

Srozumitelny opis

Neférova vyhoda

Cesty k zakaznikum

Zakaznici

Prvni viastovky

Struktura nakladu

Cenovy model




Podnikatelsky plan

— vnitrné konzistentni a uceleny

— prfimerene rozsahly

— strukturovany a prehledny

— schopny fungovat samostatné

— postaveny na spolehlivych datech

— objektivni a nezkresleny

—duveryhodny

— doplneny grafy, tabulkami a vysveétlujicimi prilohami
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Podnikatelsky plan

[ na jakém trhu se pohybuji J_[ procC jsem na to nejlepsi J

\ |

[ pro koho to budu délat

|

[ co a koho budu potrebovat jak se bude podnik rozvijet]

L/ |

[ kde vidim prekazky H kolik to bude stat J

co budu délat a proc na cem budu vydeélavat J
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Tvorba podnikatelskeho planu

— Kreativni faze
— Vytvorit z napadu zamer
— Stanovit si cil

— Promyslet souvislosti o Analytické faze
" - Vybrat metody a postupy
« Sebrat data

- Roztridit a analyzovat data
» Interpretovat data
» Tvurdi faze

- Sepsat podnikatelsky plan
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Adresati

— My sami
— stanoveni a konkretizace cilt
— usporadani myslenek
— odhaleni bariér, moznych prekazek
— stanoveni ¢asového horizontu

— sami sobe bychom nemeéli |hat
— klicova je snaha o objektivitu
— nemusi jit o uceleny text
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Adresati

— Investori a banky
— predstaveni mozné investice

— podpora pfi zadosti o financni prostredky
— soutéz s jinymi projekty
— investori nejsou hloupi
—jde jim o navratnost investice
— nejsou cilem, ale prostredkem
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Adresati

— Inkubatory, soutéze a granty

— podklad pro rozhodovani mezi riznymi projekty
— musi odpovidat zadani
— Casto staCi zaujmout

— pocita se s dalsi praci na projektu
—dulezita je originalita a napad
— musi byt v souladu s vyzvou
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Adresati

— Klicovi zamestnanci
— predstaveni spole¢nosti a jejich planu
— smysluplny obsah a dopad
— Inovativnost

— cilem je zaujmout
— predstavit smysl a perspektivu
— presvedcit o dlouhodobosti a vizi




Struktura podnikatelského planu

— Titulni strana s predstavenim spolecCnosti
— Shrnuti (Executive Summary)

— Profesni a osobni udaje o vlastnicich firmy
— Popis podniku

— Popis podnikatelské pfilezitosti
— Popis vyrobku, sluzby
— Zajisténi potfebnych vstupu a dodavatelu

— Postaveni firmy na trhu, konkurence
— Marketingovy plan

— Personalni zdroje a organizacni plan
— Financni plan

— Rizika projektu

— Prilohy
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Titulni strana

— zapamatovatelna, personifikovana, odlisitelna od ostatnich

—logo

— jména autoru

—jmeéno podniku nebo produktu

— neagresivni, ale zajimava grafika
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Shrnuti

7 u L aLE &N 4

—rozhoduje o (ne)precteni, zajmu, spolupraci,...

—strucné, jasne, srozumitelné, obsahuje nekolik Cisel IOt
— vyvolava zajem a chut Cist dal

— hlavni body a planu a jeho vysledek S o

— maximalne na jednu stranku senzaci

— piseme ho az na konec
féEEEnﬁtﬁﬁéé
I
E
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Profesni a osobni udaje podnikatele

— predstaveni vlastniku / podnikatelu / zakladatelu
— profesni kariéra, pracovni zkusenosti, motivace

—vhodné zvolena fotka (profesionalni, prukazova)
— maximalne 1 odstavec na osobu

kompletni=zivotopis
rozvlacnost
>e4< nesouvisejici konicky
I

E
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Popis podniku

— popis podnikatelske prilezitosti
— popis produktu
— zajisténi vstupu a dodavatelu

— problém, ktery podnikatel resi
— konkretni a detailni popis vyrobku nebo sluzby
— procesy a jejich navaznost
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Postaveni firmy na trhu, konkurence
_analyza trhu M
—analyza konkurence konkurence

nea
— predpokladana trzni pozice
— zasadni hrozby a bariery

W
— standardni analytické nastroje

— PEST(ELED), Porterova analyza 5 sil, SWOT analyza, marketingovy vyzkum

ata
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Marketingovy plan

segmentace \'
targeting \

positioning

— cilovy segment
— marketingové nastroje

produkt cena

propagace | distribuce
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Personalni zdroje a organizacni plan

— procesy
— pozadavky
— zajisteni

— co vSechno se bude delat
— kolik a jakych lidi se bude na projektu podilet
— CcO musi umet, za co budou zodpovedni
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Financni plan

_ naklady wymysly (HMM

— Vynosy
— Investice nedEinéprvky
— finanCni ukazatele, bod zvratu

— grafy a tabulky zkr 3 data
— nadhodnocené naklady, podhodnocené vynosy

— pesimisticka, realisticka a optimisticka varianta
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Rizika projektu

— demonstruji promyslenost a pripravenost
— umoznuji pripravu

Pfilohy

 rozsahlejsi tabulky, kompletni zivotopisy, technicke
nakresy, mapy, rozpisy, delsi seznamy, formulare,
smlouvy, doklady,...

m =

QD e
O =

=

o



Chyby ohrozujici realizaci

. . dlouhodoba chybégjici
nejasne cile , . :
ztrata Inovativnost

nerealistické nedostatek neexistujici
financni odhady casu mfrastru ktura

nedostatek podcenovani
zékazn/'kﬁ posuzovatele

nesplnéné
zavazky

nedostatek
financi

N
nerealisticky nenap/nena podcenovani nezéjem nepromysleny
casovy horizont ocekavani konkurence investord business model
y,



Chyby z pohledu investoru

7 A4 7 ChYbéjIICII V4 ’ 7 v V 4
zamerne 0SOUZEn; nizka ucetni
zkreslovani udajd posou hodnota podniku
poptavky
\\f . . \/
v v . investice do
nezajisteny nezajem ,
: o soukromeho
odbyt investoru )
majetku

/k ™

N
malo vlastnich : v i nepromysleny
vkladd financni potize business model
y,
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Formalini chyby

prilis velky
rozsah

jazykove
nedostatky

poskozeni
projektu

|
P
|

prilis maly
rozsah

4[ sazba a Uprava
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Ukolovy list €. 2

— Zadani C. 1 ,Podnikatelsky plan — kritika"
— Zadani €. 2 ,Myslenkova mapa projektu”
—Zadani C. 3 ,Lean Canvas®
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Zadani €. 1: Podnikatelsky plan — kritika

— vyhledejte cizi uz zpracovany podnikatelsky plan a prostudujte ho (1)
— do ukoloveho listu vliozte odkaz na plny text nebo web (2)

— kriticky zhodnotte (ne)kvalitu dokumentu(3)

— uvedte, zda byste do projektu investoval(a) finance a procC (4)
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Zadani €. 2: Myslenkova mapa studia

—dukladné si promyslete povinnosti spojené s ukoncenim svého
studia a dalSi souvisejici aspekty (1)

— projdete si odkazy na zpracovavani myslenkovych map a jeden z
nastroju si vyberte (2)

— zpracujte myslenkovou mapu sveho studia (3)

— strucne mapu popiste (4)
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Zadani ¢. 3: Lean Canvas

— nastudujte si metodiku Lean Canvas do detailu (napf. na
www.leancanvas.cz) (1)

— promyslete si do hloubky svuj napad z ukolu €. 1 (2)

— zpracujte je] do podoby Lean Canvas (3)

— Vv pripadé nejasnosti dopinte strucnym komentarem (4)

_ Ukol je mozné zpracovat i pokud nebyl spinén UL 1, je v3ak tfeba
doplnit strucnou charakteristiku podniku a jeho produktu
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Zajimave odkazy

— http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelsky-zamer/jak-zatraktivnit-podnikatelsky-plan-pro-banky-a-investory.html

— http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelske-pribehy/pribeh-investora-jak-jsem-chtel-financne-podporit-zacinajici-podnikatele.htmi

— http://www.penize.cz/podnikani/17822-kde-vzit-na-rozjezd-podnikani

— https://www.info.cz/podcasty/podnikatelka

— http://www.czech-franchise.cz/

— http://lwww.rozjezdy.cz

— https://podnikatelroku.cz/

— http://pardubice.idnes.cz/ceske-ghicko-ghi-prepustene-maslo-vysoke-myto-f4z-/pardubice-zpravy.aspx?c=A150522 203156 pardubice-
Zpravy _msv

— http://finance.idnes.cz/podnikatelka-lucie-hladikova-o-ceske-vyrobe-plen-f6f-/podnikani.aspx?c=A160215 230219 podnikani mrs

— http://finance.idnes.cz/rozhovor-s-podnikatelem-martinem-krizem-fp2-/podnikani.aspx?c=A160201 164700 podnikani kho
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http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelsky-zamer/jak-zatraktivnit-podnikatelsky-plan-pro-banky-a-investory.html
http://www.ipodnikatel.cz/Podnikatelske-pribehy/pribeh-investora-jak-jsem-chtel-financne-podporit-zacinajici-podnikatele.html
http://www.penize.cz/podnikani/17822-kde-vzit-na-rozjezd-podnikani
http://www.rozjezdy.cz/
http://www.rozjezdy.cz/
http://www.rozjezdy.cz/
https://podnikatelroku.cz/
http://pardubice.idnes.cz/ceske-ghicko-ghi-prepustene-maslo-vysoke-myto-f4z-/pardubice-zpravy.aspx?c=A150522_203156_pardubice-zpravy_msv
http://finance.idnes.cz/podnikatelka-lucie-hladikova-o-ceske-vyrobe-plen-f6f-/podnikani.aspx?c=A160215_230219_podnikani_mrs
http://finance.idnes.cz/rozhovor-s-podnikatelem-martinem-krizem-fp2-/podnikani.aspx?c=A160201_164700_podnikani_kho
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