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PODNIKATELSKY PLAN

Ucel vypracovani podnikatelského planu ma nékolik rovin:

0 Pro podnikatele je tento dokument moznosti zamyslet se ve strukturované formé nad jednotlivymi oblastmi
své podnikatelské myslenky, analyzovat je a pfedem osetfit rizika ¢i slepé ulicky projektu. Podnikatelsky plan
také definuje cile projektu a navrhuje jednotlivé kroky, u kterych je predpoklad, Ze k témto cilim povedou.

0 Pro investory, banky, inkubdtor, pripadné dalsi relevantni instituce ptedstavuje podnikatelsky plan mozZnost
nahlédnout do podstaty predkladaného projektu a zhodnotit, zda je vyhodné do takového projektu investovat
- v pfipadé investorti a bank penize, v pfipadé inkubdtoru ¢as, podptrné sluzby a v neposledni tadé také
finan¢ni prostfedky.

Rozsah podnikatelského planu zavisi do zna¢né miry na typu a narocnosti podnikatelského zdméru. U vétSiny
zacingjicich firem by mél byt dostateény dokument o cca 10 - 20 strandch A4. V dokumentech tohoto typu

jednoznacné plati stru¢nost nade vse a text by mél byt maximalné podpofen ovéfenymi daty, fakty a ¢isly.

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).

V dal$im textu ndsleduje struktura podnikatelského planu a pfibliZeni typického obsahu jednotlivych kapitol.
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STRUCNE SHRNUTI

(rozsah 1 - 2 strany A4)

Obsahem tuvodni kapitoly podnikatelského zaméru s nazvem stru¢né shrnuti je kratky popis klicovych bodt
dokumentu. Jeho hlavnim tkolem je poskytnout lidem, kterym je ur¢en (investofi, pracovnici inkubétoru, banky
apod.) zékladni informace o podnikatelském zdméru. Cetba stru¢ného shrnuti by neméla ptesdhnout 10 minut.
Nezapomerite, ze lidé, kterym je business plan ur¢en, nemusi byt nutné odbornici na vasi problematiku, proto je
tieba védeckou myslenku nebo odborné feseni popsat jednoduse a srozumitelné.

Stru¢né shrnuti by mélo obsahovat:

OO O0OO0OO0OO0OOOoOOoOOo

podnikatelskou myslenku (zdkladni ideu projektu),
poslani,

cile,

jedineénost produktu a jeho ochranu,

konkuren¢ni vyhodu,

cilové segmenty trhu a jejich velikost,

tym,

finan¢ni cile,

vysi pozadovaného kapitaluy,

potencialni zisk.

PoPIS KLICOVYCH BODU PROJEKTU

PRODUKT
0 Vysvétlete, zda jde o fyzicky vyrobek, sluzbu nebo napt. licenci.
0 Charakterizujte jej a popiste jeho vyhody.
0 Objasnéte, jakou potiebu zdkazniki vas produkt nebo sluzba fesi.
0 Popiste jeho jedine¢nost a inovativnost.

ZAKAZNICI

o

O O O 0o

Kdo bude vasim zdkaznikem? Pro koho je vyrobek / sluzba urcena? (Identifikace typi zdkaznika pro vas
produkt a popis velikosti segmentu trhu)

Jaké potteby vas vyrobek / sluzba uspokojuje.

Jakym zptisobem je danad potieba uspokojovdna v soucasnosti?

Jaké jsou nevyhody soucasnych feseni na trhu?

Co ovliviiyje miru potteby vasich budoucich zdkaznikd, resp. jejich ochot vas produkt nebo sluzbu vyuzivat?
Rozdélte vase potencidlni zdkazniky na segmenty podle jejich potfeb a zplisobu pouzivani nabizeného
produktu nebo sluzby. Odhadnéte celkovy obrat téchto zdkaznickych segmentd. (Je tfeba presvéddit
investory, Ze produkt ma trh, na kterém je mozné vytvofit zisk.)

OCHRANA DUSEVNiHO VLASTNICTVi

Jaky je soucasny stav vyvoje vaseho vyrobku?

Je nutny dal$i vyvoj? Jak dlouho potrva? Kolik bude stat? Vyjmenujte patenty, obchodni znacky, copyright
nebo jina prava, ktera jiz vlastnite nebo hodldte uplatnit.

V jaké fazi se ochrana vaseho dusevniho vlastnictvi nachazi?
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0 Jakje smluvné zajisténa mlc¢enlivost (mezi subjekty, které s projektem piijdou do styku)?

0 Existuji nevyfeSené spory o vlastnictvi, vztahujici se k danym prdviim? Zvazte mozné nasledky pro vase
podnikani.

0 Uvedte smluvni prava nebo dohody (napft. licence), kterd vdm zabezpecuji exkluzivitu nebo vlastnictvi prav
dusevniho vlastnictvi.

0 Vyzdvihnéte zkuSenost, vzdélani a dosazené tispéchy ¢lenti vaseho tymu a dilezité body vasi kariéry. Zaméite
se na skute¢né dosazené vysledky.

0 Je tym vyvdZeny? (Zahrnuje jak védecké/vyzkumné odborniky, tak osoby zajistujici ¥izeni, obchod, propagaci
apod.?) Sirsi tym je vyhodou proti zajisténi véech ¢innosti jednou osobou.

0 Jsou jasné pravomoci a zodpovédnosti mezi ¢leny tymu?

0 Jaké zkuSenosti, znalosti a dovednosti vaS§emu manazerskému tymu schazi? Jak navrhujete tento problém
fesit?

CiLE PROJEKTU

0 Definujte cile, kterych chcete dosdhnout a v jakém case.
0 Identifikujte zZlomové body Vaseho projektu a popiste firmu, jak ji chcete vidét za 3 roky

ANALYZY

TRH

Segmenty

Popiste charakter zdkaznik v jednotlivych segmentech.

Popiste jejich potteby a motivy vyuzivani vaseho produktu nebo sluzby.
Jaka je dynamika trhu?

Jaka je soucasna velikost prodeje v pfislusném segmentu?

Jaky je trzni potencial v penézich a o¢ekavany vyvoj trhu?

Popiste segmenty trhu z hlediska:

geografického (kde lze prodavat, jaké jsou lokalni rozdily)
demografického

zivotniho stylu

kupni sily

O O O0OO0OO0OO0OO0OOoOOoOOo

Konkurenéni produkty

Jaké jsou konkurenéni produkty na trhu, jejich cena, kvalita, historie a obsluhované segmenty trhu?

Popiste silné a slabé stranky konkuren¢nich produkta.

Uvedte jejich trzni podil, potencial jejich ristu a o¢ekavany vyvoj.

M4 nd$ produkt na trhu substituty (tj. mtze byt potfeba zdkaznikdi uspokojena diametrdlné odlisnym
zptsobem?

O O OO
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Sila konkurentu

0 Kdo jsou vasi konkurenti, jejich velikost a obsluhované segmenty trhu (chcete snimi soupefit v jejich
prioritnim segmentu? jsou finan¢né silni? jakou maji reputaci a vztahy s dodavateli a odbérateli?)

0 Jejich silné a slabé stranky (napt. schopnost inovace, flexibilita, vlastnictvi distribuéni sité, dlouhodobé
postaveni apod.)

DODAVATELE

0 Kdo jsou vasi soucasni a potencialni dodavatelé. Jsou néktefi z nich pro nas kli¢ovi (jaky je stuperi zavislosti)?

Jejich mnozZstvi, spolehlivost, kvalita, ceny.

0 Jak jsou organizovany vztahy vasi firmy s dodavateli a subdodavateli: délka vyrobniho cyklu, frekvence
dodavek, atd.?

o

ODBERATELE

0 Kdo jsou vasi soucasni a potencidlni odbératelé. Jsou néktefi z nich pro vas kli¢ovi (jaky je stuperi zdvislosti)?
0 Stanovte jejich problémy, potieby, odhadnéte trzni velikost a ristovy potencial.

VYROBNi PROCES A NAKLADOVA ROZVAHA (POKUD RELEVANTNI)

Popiste proces vzniku vaseho produktu nebo sluzby krok po kroku.

Jaké dovednosti a kvalifikaci si vyZaduje vyrobni proces?

Jaké specialni dodavky?

Co urcuje strukturu naklada?

Zjistéte jednotkové ndklady vageho produktu a najdéte bod zlomu (break-event point) pro vyrobu.

O O O 0o

V kalkulaci je tfeba zohlednit ndklady souvisejici s:

material, suroviny

subdodavky

jiné sluzby

strojni zatizeni/vybaveni

udrzba

prabézné naklady /running costs/
personal

Jaké jsou celkové naklady na:

strojni zafizeni a vybaveni (pofizeni, opottebeni, servis a idrzba)
vjvoj

vyrobu (material, suroviny a subdodavky)
provoz

zameéstnance

prodej (sklad, baleni, poji$téni, doprava)
marketing

O OO0OO0OOO0OOO0OO0OOOOOoOOoODOo

VYZKUM A VYVOJ — FAKTORY OBECNEHO OKOLi, NAPR. PRAVNi NORMY

0 Jaké je obecné prostiedi ve vyzkumu a vyvoji ve vasi oblasti, jaké jsou pravni normy, ekonomické, technické,
socialni, politické podminky?
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SHRNUTI — SWOT

SWOT analyza v tabulce pfehledné shrnuje projekt dle:

silnych stranek (strengths)
slabych stranek (weaknesses)
piileZitosti (opportunities)
hrozeb (threats)

O O OO

Silné stranky Slabé stranky

Prilezitosti Hrozby

Smyslem je shrnout identifikované a snadno vyhodnotit projekt.

NAVRHOVA CAST
CiLE

Na zakladé SWOT definujte cile vase projektu v case. Cile by mély byt:

specifické (konkrétni)
méfitelné

zacilené na potteby projektu
realistické

ukotveny v ¢ase

O O OO0 o

Identifikujte milniky projektu - tj. jaké cile maji byt dosazeny v ¢ase. Co to znamenad v oblasti financi, vyroby,
propagace, prodeje, naboru lidi?

STRATEGIE

Névrh strategie - jak dosahneme stanovenych cila se zdroji, kterymi disponujeme.
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Produkty — co budeme vyrabét / poskytovat

Ceny - za kolik

O O OO

Jaké ceny ptevladaji v soucasnosti na trhu?

Za jakou cenu budete produkty prodavat vy?

Definujte cenovou strategii a porovnejte ji s vasimi konkurenty.
Jakou ma vyrobek pfidanou hodnotu pro zdkaznika?

Distribuce — kde a komu

Popiste vas prodejni fetézec (ptes koho bude prodavat, co to bude stat?)

Jaké jsou Vage prodejni cile - mnoZstvi (i podle trznich segmentt, napf. z geografického hlediska)

Jaké distribu¢ni kandly pouZijete? (pfimy prodej koneénému zdkaznikovi, prodej pfes distribu¢ni sit
(exkluzivné nebo ne) atd.) Jaké objemy prodeje hodlate uskutec¢nit pies jednotlivé distribu¢ni kandly (odhad
v ¢ase)?

U velkych produktt zohlednéte relevantni prepravni ndklady ve vztahu k prodejni cené (doprava, pojisténi,
avér)

Budete své vyrobky / sluzby vyvadzet i do zahranic¢i?

Jaky poprodejni servis svym zdkazniktim nabidnete? Jak tento servis zajistite?

Propagace - jak zaujmete zakaznika

o

Jakym zptisobem budete propagovat vase vyrobky / sluzby?

Jakym zptisobem chcete kontaktovat své zakazniky?

Jaké je nacdasovani propagac¢nich aktivit a s jakym rozpoétem (reklamni kampaii, G¢ast na vystavach,
veletrzich, direct marketing, noviny, Internet)?

Jaké marketingové komunikac¢ni nastroje budou pouzivany: reklama, firemni dokumentace, vizualizaéni
pomucky, katalogy, znadky (znackové produkty), loga, slogany, public relations, tiskové zpravy, Internet,
atd.?

Procesy - jak je zorganizovana vyroba nebo dodavka sluzeb

Jak jsou ve firmé definovany procesy?
Kdo je interné ve firmé zodpovédny za realizaci jednotlivych procesii?
Jaké jsou kompetence, ¢asova naro¢nost, odhad naklada na zajisténi jednotlivych procesti?

Jaké typy pracovniki bude potieba na jednotlivé pozice?
Jakou maji mit kvalifikaci, zkuSenosti, certifikace apod?
Kolik budou stat?
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FINANCE

Kolik bude stat aplikace strategie v ¢ase.

NAKLADY
Pied spusténim projektu

0 Zahrnuje investi¢ni naklady, tj. pfedev§im na pofizeni strojq, licenci, apod.
Naklady béhem fungovani projektu

Jde o provozni ndklady firmy.
Fixni - energie, osobni naklady, prondjem
Variabilni - materidlové ndklady

Jaky je vztah mezi variabilnimi a fixnimi naklady?

PREDPOKLAD PRIJMU

0 Odhad celkovych trzeb dle jednotlivych let na pristi 3 roky.
0 Jaky je pomér z prodeje vyrobkd, sluzeb a servisu?

PROJEKCE CASH-FLOW

Cash-flow zachycuje ptehled tokt penéz (likviditu firmy), tj. pohyb ptijmt a vydajt.

Predpovézte tok piijmi a vydaj v prabéhu 3 let. Cash-flow lze vypoditat ptimo jako rozdil mezi piijmy a vydaji nebo
nepfimo z vykazu ziskd a ztrat a z rozvahy.

Méjte na paméti, 7e trzby nemusi byt rovhomérné (napf. sezénnost, ale také uvedeni dal$ich produktid v dalgich
letech apod.), a ani platby od zdkaznikdi nemusi byt rozloZeny rovnomérné, coz zaklada potfebu vyputjéek
kratkodobého kapitdlu, potfebného ke kryti fixnich ndkladd, jakymi jsou naptiklad platy zaméstnanct, platby za
pravidelné nakupované sluzby atd. (tyto ndklady budete muset hradit i kdyZ nebudete vyrdbét).

Urcete bod zvratu - moment, kdy se vynosy poprvé od zaddtku projektu rovnaji ndkladm. Do této doby je rozdil
mezi vynosy a naklady negativni (penize jsou pfedev$im odéerpavany). Od tohoto bodu uZ zadind firma vydélavat.

FINANENIi ZAJISTENi PROJEKTU

Jaké mate nyni k dispozici finanéni prostiedky?

Odpovidaji prostfedky rozsahem potfebam projektu?

Pokud neodpovidaji, jaké finan¢ni zdroje jsou pro realizaci projektu potieba?
Mate predstavu, kde a za jakych podminek tyto zdroje ziskate?

O O O O



