Psani podnikatelského planu

1. Uvod

Podnikatelsky pldn znamena tGplny popis podniku a jeho planti pro nadchéazejicich 3 - 5 let.
Zduvodiuje to, co podnik dé€la (nebo co v pripadé nového podniku d€lat bude), kdo a proc
bude vyrobky nebo sluzby kupovat a jaké jsou dostupné a pozadované financni prostredky.

Casto se podnikatelsky plan sestavuje pouze tehdy, kdyZ vznikne potieba navyseni financi.
Podnikatelsky plan by v§ak mél slouzit predevsim podnikateli samému jako jeho vlastni
voditko pro dosaZzeni strategickych cilii. Proto by mél byt revidovan kazdy rok, aby spravné
stanovoval cile, mezicile a poskytoval realné finan¢ni predpovédi. Kvalita zaméru téz ukazuje
na strategickou a manazerskou uroven podnikatele.

2. Styl

Podnikatelsky plan by mél byt napsan jasnym, struénym a logickym zptsobem. Jeho hlavni
¢ast vétSinou nezabere vice nez 8 - 10 stranek, ackoli miize vzniknout potfeba doprovodnych
podrobnych pfiloh.

Spravny podnikatelsky plan je prvnim marketingovym ¢inem jakéhokoli podniku
ptredstavujici jeho hlavni prostfedek pro pfesvédcovani potencialnich investorti o
zivotaschopnosti a budouci uspésnosti podnikani. Titulni stranka by méla vystihovat povahu
podniku, jméno vlastnika (vlastnikll), adresu a telefonni spojeni. Obal vzbuzuje ve Ctenafi
bezprostfedni dojem o image podniku, a proto musi vypadat profesionalné. Na nasledujici
strance by mél byt uveden obsah a ¢isla stranek.

Pokud jsou zapotiebi ptilohy, jejich rozsah by mél byt pfiméfeny vyznamu informace.
Obvyklym obsahem pfiloh jsou zdivodnéni predpokladanych objemt odbytu nebo
marketingové studie velikosti trhu.

3. Obsah podnikatelského planu
3.1 Shrnuti

Shrnuti by mélo stru¢né popisovat podnik, objasniovat rozhodujici cile a vysvétlovat, z jakého
divodu je vlastnik podniku osobou schopnou dovést podnik k tispéchu. Ve shrnuti uved'te
silné stranky firmy a divody, pro¢ by se vas navrh mél setkat s podporou. Piestoze shrnuti je
prvni ¢asti, kterou si Ctenar precte, osvédCuje se napsat ho az nakonec.

3.2 Podnik

Jestlize je podniku dano néjaké poslani, mél by je podnikatelsky plan obsahovat. V
nejjednodussim piipadé€ je poslanim prohlaseni o ucelu jeho existence, kterym se tidi jeho
¢innost. Jde o hlavni znak podniku. Poslani by mélo byt lehce srozumitelné pro personal,
zakazniky, finan¢ni investory atd.



Definovani ti¢elu podniku znamena vyjadfit nejen co podnik d€la, ale predevsim vizi, ktera ho
pohani vpted. Tato piedstava vyjadiuje ndrocné, ale dosazitelné cile spolu s piedem
stanovenym ¢asovym rozvrhem. Je to vyjadfeni pozice, kterou chce podnik zastavat v
konkurenénim prostfedi v budoucnosti. Charakterizujte vlastnika podniku, at’ uZ podnik
funguje nebo se teprve zaklada. Je vhodné zminit se o zamince, ktera stala u zrodu podniku.

Jestlize podnik jiz zacal fungovat, popiste jeho ¢innost a historii az po soucasnost, vysi obratu,
zisku a Cistého jméni. Jak si jeho vysledky stoji ve srovnani s konkurenci? Jakych hlavnich
uspéchil podnik dosahl? Nezapomeiite na analyzu silnych a slabych stranek podniku. Popiste,
jestli ma podnik charakter obchodni spolec¢nosti, individualniho podnikatele nebo akciové
spole¢nosti. Uved'te vSechny pifipadné vyznamné podrobnosti, naptiklad to, jestli podnik
dosahl ISO 9000.

3.3 Vyrobky nebo sluzby

Vyrobek (nebo sluzba) by mél byt popsan vyrazy, kterym bude rozumét i laik. Popis vyrobku
musi podat vysvétleni, pro¢ budou zékaznici ochotni tento vyrobek kupovat a jaké potieby
vyrobek uspokoji. Mezi pfinosy miize patfit snadna pouzitelnost, pohodli, bezpecnost,
ovladatelnost, vyhodnost, vkusnost atd.

Jsou nekteré z vlastnosti vyrobku unikatni? Uved’te podrobnosti o patentu, registraci designu
nebo autorskych pravech. Existuji konkurenéni vyrobky? Jaké ptednosti bude mit vyrobek ve
srovnani s konkuren¢nimi vyrobky? V ¢em je jeho jedinenost pro odbyt? Naznacte plany
budoucich inovaci. Bude pozd¢ji skala vyroby rozsitena o dalsi vyrobky?

3.4 Marketingovy plan

V ptedchozi ¢asti podnikatelského planu jste jiz definovali ucel podniku. Tento ucel je tieba
vtélit do marketingovych cili a zamért. NejvSeobecnéji definovanymi cili jsou dosazeni
ziski, rostouciho obratu, diverzifikace a zvyseni podilu na trhu. Vase cile by mély byt
kvantifikovatelné, méfitelné, narocné a dosazitelné.

3.4.1 Svetovy trh

Charakterizujte hlavni vyvojové trendy na svétovych trzich v dané oblasti podnikani,
nejvyznamnéjsi producenty, jejich stru¢nou charakteristiku, postaveni na trzich, Sifi
sortimentu, charakteristiku jejich produkta.

3.4.2 Domaci trh

Charakterizujte domaci trh v oboru vasi ¢innosti. Zaméite se na potencialni velikost trhu, jeho
nasycenost, geografické rozlozeni zakazniki stalych i potencialnich. Uved’te zvlastnosti a
specifika odvétvi (sezonnost, zvlastni pozadavky). Pro které skupiny zakaznika bude nebo je
urcen rozhodujici objem produkce? Pokuste se podrobn¢ charakterizovat tyto skupiny
zékazniki z hlediska narokt na kvalitu, cenové politiky narokli na dodavky a servis. Je tcelné
zpracovat rozdeleni trhu s cilem pfesného stanoveni cilovych skupin zdkaznika, kterym ma
byt produkt urc¢en. Ve kterych oblastech (izemnich) dosahujete (hodlate dosahovat)
nejvétSich obratii? Vysvétlete, pro¢ tomu tak je a uved'te, zda existuji oblasti, do kterych je
mozn¢é proniknout.



3.4.3 Trendy na vasem trhu

Jaké trendy byly, jsou a jaké trendy ocekavate ve vyvoji trhu? Jste schopni pruzné¢ reagovat na
vyvoj a ptizpusobit svou nabidku ménici se poptavce? Jakym zptusobem budete zajist'ovat
inovaci produkt? Podléhaji produkty modnim trendim? Jakym zplisobem reaguji na ménici
se pozadavky vasi konkurenti? Odhadnéte velikost a vyvoj poptavky v kratkém a
sttednédobém horizontu a vysvétlete, pro¢ tento vyvoj ocekavate.

3.4.4 Postaveni podniku na trhu a jeho konkurence

Uved'te ditkazy o existenci odbytového trhu nebo diikazy o neuspokojené poptavce po vaSem
produktu. Jaké piekazky stoji v cesté¢ vstupu na trh daného produktu? Uved'te, jak velky podil
na trhu zaujima vas podnik nebo jak velky podil hodlate zaujmout? Je na tomto trhu misto pro
expanzi, ¢i musite ¢elit konkurenci na nasyceném trhu? Charakterizujte podrobn¢ hlavni
konkuren¢ni vyhody a nevyhody vaseho podniku a vaSich konkurentti. Jaké trzni strategie
sleduji vasi konkurenti? Lze v budoucnu predpokladat zvyseni konkurence a jak ji budete
celit? Uved'te, zda uvaZujete o proniknuti na zahrani¢ni trhy, jakym zptisobem toho chcete
dosahnout, na jaké trhy se budete orientovat? Poskytnéte odhadnuté udaje o kratkodobé a
dlouhodobé poptavce a vysvétleni, pro¢ ocekavate takovou poptavku.

3.4.5 Klicovi odberatele

Charakterizujte, jakym zptisobem probiha nebo bude fungovat distribuce vasich produktt. Je
vas podnik napojen na jediného odbératele, mate vice odbérateli, zajistujete prodej v siti
vlastnich obchodii? Jak chranite své kmenové odbératele pied utoky konkurence? Jakym
zpiisobem ziskavate nové odbératele? Uved'te, jakym zplisobem mate zajistén odbyt
produkce. Mate uzavieny dlouhodobé smlouvy s odbérateli? Jaka ¢ast vasi produkce ma
zajistén dlouhodobé smluvni odbyt?

3.4.6 Klicovy dodavatelé

Definujte, zda je vas podnik napojen na jediného dodavatele, zda spolupracuje s vice
dodavateli, jaka je jejich zastupitelnost? Uved’te zptisoby vybéru dodavateli.

3.4.7 Marketingovy priizkum trhu

Popiste zplisob priazkumu trhu. Jaké jsou vysledky primarniho prizkumu (piehledy,
interview, spotiebitelské skupiny, marketingové testy atd.)? Jaké jsou vysledky prejatych
sekundarnich informaci (vyzkum jinych firem nebo lidi)? Mlze byt uzitecné, jestlize
informace uvedete v tabulkdch nebo grafech. V této casti uved’te pouze nejvyznamnéjsi
informace. V piilohdch mizete uvést podrobné podkladové materialy.

3.4.8 Propagace

Jak se zakaznici o vyrobku dozvi? Jakym zptisobem bude podnik o sobé¢ trh informovat?
Sestavte reklamni zpravu.V ni pec¢livé definujte pro zdkaznika, co mu budete nabizet.
Reklamni zprava by méla zdtrazitovat ptinosy, které vyrobek zakaznikovi poskytne. Uved'te,
jaké sdélovaci prosttedky zvolite pro komunikaci se zdkazniky. Velky vyznam v propagaci
podniku zaujima jeho image. Je zvlasté dilezity pro ty podniky, které se chystaji prodavat na



trhu kvalitnich vyrobki. Podnik by mél pouzit dostate¢né investice pro vytvoreni dobrého
image.

3.4.9 Distribuce

Jaka je cesta vyrobku z vyroby ke kone¢nému zékaznikovi? Jak se budou vyrobky dopravovat
do mista prodeje? V piipad¢, Ze mezi vami a konecnym spotiebitelem stoji dalsi obchodni
partnefi, dikladné€ popiste je 1 jejich prostiedi.

3.4.10 Cena

Unese trh vy$si cenu - kterou by se zvysil zisk? Bude cena kolisat, aby se vyrobek uchytil na
trhu? Pocitate se zavadéci nabidkou, ktera by umoznovala zakaznikim vyzkousSet si vyrobek
nebo sluzbu? Bude pro velkoodbératele poskytovana néjaka sleva?

3.5 Vedeni a organizace

Popiste vyrobni proces a porovnejte ho s konkurenci. Popiste kancelafe a vybaveni, které
podnik pouziva nebo bude potiebovat.

Popiste vedeni a zaméstnance. U klicovych zaméstnancii uved’te struny zivotopis (jestlize to
bude zapotiebi, v ptiloze mizete uvést dalsi podrobnosti). Co je specifickymi silnymi
strankami téchto zaméstnanci? K témto silnym strankdm mohou patfit technické znalosti
(jako je ziskana zkuSenost v odbytu), osobni kvality (jako je pracovni zapal, energi¢nost,
schopnost préace i ve stresovych podminkach), vzdélani a ziskané odborné skoleni. Pokud
existuji zjevné nedostatky, objasnéte zpiisob, kterym budou odstranény. Uved'te, jakym
zpisobem budou rozdéleny fidici pravomoci a odpovédnost jednotlivych zaméstnanct. U
podnikil vétsiho rozsahu byva uzitecné uvedeni organiza¢niho schématu.

3.6 Finan¢ni poZzadavky

Ukazte, jaké mnozstvi penéz (nebo jinych aktiv) bylo nebo bude vloZeno zdkladnimi
podilniky. Uved’te podrobnosti o tom, jaké mnozstvi finan¢nich prostfedkt jste schopni ziskat
z jinych zdroj (bankovni uvér, leasing) a jakou sumu pozadujete po investorovi. Pro
uvazovanou investici se pokuste nalézt v maximalni mife jiné zdroje financovani (napf.
vlastni Gspory, hypote¢ni tivér, dodavatelsky tvér, faktoring pohledavky, atd.). Jelikoz
investor bude pravdépodobné hledat nejvhodné;si formu investovani do vaseho podniku,
uvazujte v dalSich kalkulacich formu bezuro¢né ptijcky. Vyrazné nam to zjednodusi préci, pii
navrhovani optimalni kombinace forem financovani.

Jestlize jste schopni poskytnout né¢jaké zaruky na prostredky ziskané od investora (napf.
nemovitost), uved’te to. Zaruky vSak nemaji na rozhodovéni investora vyznamny vliv.

Hlavnim finan¢nim méfitkem investora byva uvazovana ziskovost vaseho podnikani s nasimi
prostiedky.

Vase finan¢ni pozadavky musi doprovazet podrobny rozpis cerpani, ktery shrnuje udaje o
¢asovém harmonogramu ¢erpani, vysi ¢erpané ¢astky a jejim ucelu. Do planu Cerpani zahriite
1 pouziti uvazovanych bankovnich uvért a dalSich forem financovani.



3.7 Finan¢ni vykazy

V této Casti uved'te pro nas dulezité dokumenty a to zejména:
1. cenové kalkulace

2. schéma rovnovahy naklada a vynosi

3. predpovéd’ hotovostniho toku

4. plan zisk a ztrat

5. rozvahu

Pokud je to mozné, u bod 4. a 5. uved'te udaje za posledni 3 roky, aktudlni situaci a
prognoézu budouciho vyvoje na dalsi 4 roky.

3.8 Zakonéeni investice

Podnikatelsky plan by mél jasné definovat zdméry vlastnikli v otdzce prodeje podniku,
reference na obdobné transakce doma i v zahranic¢i a ptehled o obvyklém ocenéni podniku v
jeho cilové velikosti na domacich a zahrani¢nich burzach. Dale by mél zdtrazinovat diivody
atraktivnosti podniku pro strategické partnery, obsahovat stru¢nou informaci o potencialnich
strategickych partnerech a popisovat dosazeny stav ptipadnych jednani o spolupraci s t€émito
partnery.

3.9 Prilohy

Ptilohy je mozné pouzit za i€elem zahrnuti podkladovych materialii. K nim mohou patfit
vysledky priizkumu trhu, které budou podkladem tidaji uvedenych v podnikatelském planu. U
rozhodujicich zakazek ptilozte kopie existujicich kupnich smluv. V ptilohach se mohou
objevit také podrobné Zivotopisy vlastnika (vlastnikil) podniku a klicovych zaméstnanct,
fotografie vzorkovych vyrobk, detailni snimky prostor podniku, atd. Jestlize jsou k dispozici,
ptilozte reklamni nebo jiné propagacni materidly. DileZitou soucasti smluv jsou kopie
registraci patenti, Zivnosti, atestl a licen¢nich smluv.

4. Doruceni podnikatelského planu

Podnikatelsky plan zaslete poStou nebo E-mailem. Pfed prvnim setkanim je vhodné se s
projektem seznamit. Proto je nutné pocitat s jednim az dvéma tydny na prostudovani zdméru.
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