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Podnikatelsky plan
Ugel vypracovani podnikatelského planu méa nékolik rovin:

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

» Pro investory, banky, inkubator, pripadné dalsi relevantni instituce predstavuje podnikatelsky
plan moznost nahlédnout do podstaty predkladaného projektu a zhodnotit, zda je vyhodné do
takého projektu investovat - v pfipadé investorli a bank penize, v pfipadé inkubatoru cas,
podpurné sluzby a v neposledni fadé také financéni prostredky.

Rozsah podnikatelského planu zavisi do znacné miry na typu a naro€nosti podnikatelského zaméru. U
vétsiny zacinajicich firem by mél byt dostateény dokument o cca 10 - 20 stranach A4. V dokumentech
tohoto typu jednoznaéné plati stru¢nost nade vse a text by mél byt maximalné podporen ovérenymi
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).

V dalSim textu nasleduje struktura podnikatelského planu a pfiblizeni typického obsahu jednotlivych
kapitol.
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Obsah jednotlivych kapitol podnikatelského planu

1 Struéné shrnuti

(rozsah 1 - 2 strany A4)

Obsahem uvodni kapitoly podnikatelského zaméru s nazvem stru¢né shrnuti je kratky popis klic¢ovych
bod( dokumentu. Jeho hlavnim Ukolem je poskytnout lidem, kterym je ur€en (investofi, pracovnici
inkubatoru, banky apod.) zakladni informace o podnikatelském zaméru. Cetba stru¢ného shrnuti by
neméla pfesahnout 10 minut. Nezapomernte, ze lidé, kterym je business plan uréen, nemusi byt nutné
odbornici na vasi problematiku, proto je tfeba védeckou mySlenku nebo odborné feSeni popsat
jednoduse a srozumitelné.

Stru¢né shrnuti by mélo obsahovat:

» podnikatelskou mySlenku (zakladni ideu projektu),
= poslani

= cile,

» jedinecnost produktu a jeho ochranu,

» konkurencni vyhodu,

= cilové segmenty trhu a jejich velikost,

= tym,

= financéni cile,

» vySi pozadovaného kapitalu

= potencialni zisk.

2 Popis kliCovych bodu projektu
2.1 Produkt

Vysvétlete, zda jde o fyzicky vyrobek, sluzbu nebo napf. licenci.
Charakterizujte jej a popiste jeho vyhody.

Objasnéte, jakou potfebu zakaznik( vas produkt nebo sluzba Fesi.
Popiste jeho jedinecnost a inovativnost.

2.2 Zakaznici

» Kdo bude vasSim zakaznikem? Pro koho je vyrobek / sluzba uréena? (Identifikace typu
zakaznika pro vas produkt a popis velikosti segmentu trhu)
= Jaké potieby vas vyrobek / sluzba uspokojuje.
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2.3

24

2.5

Jakym zplGsobem je dana potfeba uspokojovana v sou¢asnosti?

Jaké jsou nevyhody soucasnych feSeni na trhu?

Co ovliviiuje miru potfeby vaSich budoucich zakazniku, resp. jejich ochot vas produkt nebo
sluzbu vyuzivat?

Rozdélte vaSe potencialni zakazniky na segmenty podle jejich potfeb a zplusobu pouzivani
nabizeného produktu nebo sluzby. Odhadnéte celkovy obrat téchto zakaznickych segment(.
(Je tfeba pfesvédcit investory, Ze produkt ma trh, na kterém je mozné vytvofit zisk.)

Ochrana dusevniho vlastnictvi

Jaky je soucasny stav vyvoje vaseho vyrobku?

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

V jaké fazi se ochrana vaseho dusevniho vlastnictvi nachazi?

Jak je smluvné zajisténa micenlivost (mezi subjekty, které s projektem pfijdou do styku)?
Existuji nevyfeSené spory o vlastnictvi, vztahujici se k danym pravim? Zvazte mozné nasledky
pro vase podnikani.

Uvedte smluvni prava nebo dohody (napf. licence), ktera vam zabezpecuji exkluzivitu nebo
vlastnictvi prav dudevniho vlastnictvi.

Tym

Vyzdvihnéte zkuSenost, vzdélani a dosazené Uspéchy ¢lend vaseho tymu a dulezité body vasi
kariéry. Zamérfte se na skute¢né dosazené vysledky,

Je tym vyvazeny? (Zahrnuje jak védecké/vyzkumné odborniky, tak osoby zajiStujici fizeni,
obchod, propagaci apod.?) SirSi tym je vyhodou proti zajisténi vSech Cinnosti jednou osobou.
Jsou jasné pravomoce a zodpovédnost mezi Cleny tymu?

Jaké zkuSenosti, znalosti a dovednosti vaSemu manazerskému tymu schazi? Jak navrhujete
tento problém fesit?

Cile projektu

Definujte cile, kterych chcete dosahnout a v jakém Case.
Identifikujte zlomové body Vaseho projektu a popiste firmu, jak ji chcete vidét za 3 roky
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3.2

Analyzy
Trh

Segmenty

Popiste charakter zakaznik( v jednotlivych segmentech.

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

Jaka je soucCasna velikost prodeje v pfislusSném segmentu

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

Popiste segmenty trhu z hlediska:

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

zivotniho stylu

kupni sily

Konkurenéni produkty

Jaké jsou konkuren¢ni produkty na trhu, jejich cena, kvalita, historie a obsluhované segmenty
trhu.

Popiste silné a slabé stranky konkurencénich produkt(.

Uvedte jejich trzni podil, potencial jejich rastu a oCekavany vyvoj.

Ma na$ produkt na trhu substituty (tj. mize byt potfeba zakaznik(i uspokojena diametralné
odliSnym zplsobem?

Sila konkurentt

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

Jejich silné a slabé stranky (napf. schopnost inovace, flexibilita, vlastnictvi distribucni sité,
dlouhodobé postavéni apod.)

Dodavatelé

Kdo jsou vaS$i soucasni a potencialni dodavatelé. Jsou néktefi z nich pro nas kliCovi (jaky je
stupen zavislosti)?

Jejich mnozstvi, spolehlivost, kvalita, ceny.

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

Podnikatelsky zamér 6



jihomoravske
inovacéni centrum

3.3 Odbératelé

» Kdo jsou vasi souCasni a potencialni odbératelé. Jsou néktefi z nich pro vas kliCovi (jaky je
stupen zavislosti)?
= Stanovte jejich problémy, potfeby, odhadnéte trzni velikost a rastovy potencial.

3.4  Vyrobni proces a ndkladova 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 naklady vaSeho produktu a najdéte bod zlomu (break-event point) pro
vyrobu.

V kalkulaci je tfreba zohlednit naklady souvisejici s:

* material, suroviny

» subdodavky

* jiné sluzby

= strojni zafizeni/vybaveni

= udrzba

» pribézné naklady /running costs/
= personal

= Jaké jsou celkové naklady na
= strojni zafizeni a vybaveni (pofizeni, opotfebeni, servis a udrzba)
" VYVQj

= vyrobu (material, suroviny a subdodavky)

* provoz

= zaméstnance

» prodej (sklad, baleni, pojisténi, doprava)

* marketing

3.5 Vyzkum a vyvoj - faktory obecného okoli, napf. pravni normy

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

4 Shrnuti - SWOT

SWOT analyza v tabulce pfehledné shrnuje projekt dle:
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silnych stranek (strengths)
slabych stranek (weaknesses)
prilezitosti (opportunities)
hrozeb (threats)

Silné stranky Slabé stranky

Prilezitosti Hrozby

Smyslem je shrnout identifikované a snadno vyhodnotit projekt.

5 Navrhova c¢ast
5.1 Cile

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

specifické (konkrétni)
méfitelné

zacilené na potreby projektu
realistické

ukotveny v Case

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

5.2 Strategie

Navrh strategie - jak dosahneme stanovenych cill se zdroji, kterymi disponujeme.
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5.2.1

522

523

Produkty - co budeme vyrabét / poskytovat
Ceny - za kolik

Jaké ceny prevladaji v sou€asnosti na trhu?

Za jakou cenu budete produkty prodavat vy?

Definujte cenovou strategii a porovnejte ji s vasimi konkurenty
Jakou ma vyrobek pfidanou hodnotu pro zakaznika

Distribuce - kde a komu

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

Jaké jsou Vase prodejni cile - mnozstvi (i podle trznich segmentli, napf. z geografického
hlediska)

Jaké distribuCni kanaly pouzijete? (pfimy prodej konecnému zakaznikovi, prodej pres
distribu¢ni sit (exkluzivné nebo ne) atd.) Jaké objemy prodeje hodlate uskutecnit pres
jednotlivé distribuéni kanaly (odhad v ¢ase)?

U velkych produktli zohlednéte relevantni prepravni naklady ve vztahu k prodejni cené
(doprava, pojisténi, uver)

Budete své vyrobky / sluzby vyvazet i do zahranici?

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

Propagace - jak zaujmete zakaznika

Jakym zplUsobem budete propagovat vase vyrobky / sluzby?

Jakym zplUsobem chcete kontaktovat své zakazniky?

Jaké je naCasovani propagacnich aktivit a s jakym rozpoctem (reklamni kampan, ucast na
vystavach, veletrzich, direct marketing, noviny, Internet)?

Jaké marketingové komunikacni nastroje budou pouzivany: reklama, firemni dokumentace,
vizualiza¢ni pomlcky, katalogy, znacky (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 procesu?
Jaké jsou kompetence, ¢asova narocnosti, odhad nakladli na zajisténi jednotlivych procesu?

Lidé

Jaké typy pracovnik(i bude potfeba na jednotlivé pozice

Podnikatelsky zamér 9



jihomoravske
inovacéni centrum

» Jakou maji mit kvalifikaci, zkuSenosti, certifikace apod.
» Kolik budou stat?

6 Finance

Kolik bude stat aplikace strategie v Case.
6.1  Naklady
6.1.1 Pred spusténim projektu
» Zahrnuje investi¢ni naklady, tj. pfedevsim na pofizeni strojq, licenci, apod.
6.1.2 Naklady béhem fungovani projektu

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

Jaky je vztah mezi variabilnimi a fixnimi naklady?
6.2 Predpoklad pfijmu

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

6.3 Projekce cash-flow

Cash-flow zachycuje pfehled tokl penéz (likviditu firmy), tj. pohyb pfijmU a vydaju.

Predpovézte tok pfijmu a vydajl v priibéhu 3 let. Cash-flow Ize vypocitat pfimo jako rozdil mezi pfijmy
a vydaji nebo nepfimo z vykazu zisk( a ztrat a z rozvahy.

Méjte na paméti, ze trzby nemusi byt rovhomérné (napf. sezénnost, ale také uvedeni dalSich produkt
v dalSich letech apod.), a ani platby od zakaznik(li nemusi byt rozlozeny rovhomérné, coz zaklada
potfebu vypuijcek kratkodobého kapitalu, potfebného ke kryti fixnich nakladd, jakymi jsou napfiklad
platy zaméstnancu, platby za pravidelné nakupované sluzby atd. (Tyto naklady budete muset hradit i
kdyz nebudete vyrabét.).
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Urcete bod zvratu - moment, kdy se vynosy poprvé od zacatku projektu rovnaji nakladim. Do této
doby je rozdil mezi vynosy a naklady negativni (penize jsou predevsim odCerpavany). Od tohoto bodu
uz zacina firma vydélavat.

6.4 Finanéni zajisténi projektu

Jaké mate nyni k dispozici finan¢ni prostiedky?

Odpovidaiji prostfedky rozsahem potfebam projektu?

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

7 Analyza rizik
7.1  Vnitfni rizika projektu

Rizika, ktera byla identifikovana v ramci SWOT analyzy jako slabé stranky projektu. Rizika, ktera
muzete ovlivnit.

7.2  VnéjSirizika projektu

Rizika identifikovana jako hrozby projektu - jedna se o rizika, kterych je dobré si byt védom, ale které
nemUzete pfilis ovlivnit (napf. pravni prostredi, konkurence vyvijejici podobny produkt apod.)

7.3  Opatieni k minimalizaci rizik

Jak budou z vasi strany minimalizovana rizika identifikovana rizika?
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