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Obsah jednotlivych kapitol podnikatelského planu II.

Studijni cile

Cilem této prednasky je seznamit studenty s vécnou obsahovou naplni jednotlivych kapitol druhé
casti osnovy podnikatelského planu tak, aby si byli schopni ptipravit kvalitni projekt sami.

Pozadované vstupni znalosti

Kapitola ptfedpoklada zéakladni vstupni znalosti z ivodu do problematiky podnikani a zéasad
(pravidel) pro sestavovani podnikatelského planu, zivnostenského zakona, obchodniho zakoniku, a také
dobré znalosti z oblasti ekonomiky, kalkulaci a marketingu.

Vlastni text prednasky (cviceni)

V piedchozi prednasce jsme si priblizili obsahovou naplii prvnich Sesti kapitol osnovy
podnikatelského planu a nyni se podivame na zbylych sedm casti.

Stalé plati pravidlo, Ze forma a obsah vaseho podnikatelského projektu musi byt ve shod¢ a také
to, ze na kvalité a shodé obou téchto slozek zavisi udrzeni zajmu ¢tenare.

Obdobné i v této casti plati nezbytnost dodrzovani zakladnich pravidel psani podnikatelského
planu — logicnost, srozumitelnost, strucnost a pravdivost. Dnesni téma vam pfiblizi obsahovou napli
zbyvajicich kapitol osnovy podnikatelského planu tak, abyste tento plan mohli zkompletovat a aby si
kazdy ctenaf mohl udé€lat jasny obrazek o vasich predstavach, schopnostech a také cilich, pfredmétu
¢innosti, zdrojich a ptedpokladaném trhu, na ktery se svym podnikem hodlate vstoupit.

Znovu piipominam to, co jiz bylo nékolikrate zminéno, Ze podnikatelsky plan tvorite piedevsim
pro sebe, i kdyz se neuchazite o zadny novy kapital ¢i pujcku. Je dobrym zvykem (a obzvlasté
v podnikani) mit jasné vytycené cile, uvédomovat si veskera uskali a bariéry, které bude nutno ptekonat.

Osnova podnikatelského projektu — pokracovani

7. Potieba pracovniku

Vv

Vyzaduje odborné znalosti a navic velmi zavisi na osobnosti manaZzera ¢i podnikatele. Uméni ,,vést lidi*“ a
pracovat s nimi, vyznamné ovlivni vas Gspéch v podnikani.

Pred tim, nez zacnete hledat nové zaméstnance, si dobie rozmyslete, zda jej skute¢né potiebujete.
Zamestnat cloveka totiz znamena néklady nejen na jeho mzdu, ale také na povinné odvody na zdravotni a
socialni pojisténi. Ale hlavné znamena, ze pro tyto zaméstnance musite mit dostatek prace, dostatek
zakazek. Proto dobfe zvazte, zda nejde situaci fesit napt. smlouvou na dodavku sluzeb s externi firmou
(napf. zpracovani ucetnictvi, uklidové sluzby, apod.).




Meg¢jte na paméti, Ze (v tom lep$im piipad€) budou vasi zaméstnanci pfipraveni pracovat a budou
¢ekat na vas, jakou praci pro né budete mit, jaké ukoly jim zadate.

Mgéjte také na paméti, ze v okamziku, kdy zacnete zaméstnavat lidi, se meénite v ,tvrdého
kapitalistu®, ktery vstupuje do procesu ,,vykotistovani ¢lovéka clovékem*, tedy do vztahu zaméstnavatel
versus namezdni pracovni sila.

Pokud to vas podnikatelsky zamér vyzaduje a vy se rozhodnete zaméstnat lidi, pak v této kapitole uvedite:
e prehled pracovnikd, které potebujete k zajisténi Cinnosti,

e pocet vytvofenych pracovnich mist,

e jejich charakteristiku, popis pracovni ¢innosti,

e naroky na kvalifikaci (vzdé€lani, praxe),

e vysi mezd (Ize zpracovat formou vhodné tabulky).

Mozna budete vytvaret nova pracovni mista a za¢nete zaméstnavat pracovniky. Uved'te, kolik lidi
budete potfebovat na zacatku a kolik pozdé&ji, az se zvysi vyroba a prode;.

Duvéru ve vas plan zvysi i to, uvedete-li zde strukturu fizeni vaseho podniku. Pokud mate
partnery, spole¢niky nebo spolupracovniky, popiste, kdo je za co zodpoveédny. Definujte projektovy tym,
postaveni a ukoly jednotlivych ¢lend v ném. PopiSte organizacni strukturu podniku a je-li to vhodné, u
stézejnich funkci, uved'te profesni zivotopis dokumentujici jejich zkusenosti.

Kdo budou vlastnici, spolecnici, feditelé. Jakou funkci budou v podniku zastavat (finance,
marketing, vyroba, atd.). Piilozte profesni Zivotopisy téchto vaSich nejblizSich spolupracovniki. Pokud
bude podnik provozovan jako spolecnost, prilozte ke svému podnikatelskému projektu kopii spole¢enské
smlouvy nebo zakladatelskych dokument.

Ctenat bude také chtit védét, jak budete fidit a kontrolovat finan¢ni zaleZitosti a ekonomiku
podniku vibec. I ten nejmensi podnik musi neustale znat svoji finan¢ni situaci. Od okamziku, kdy vam
nékdo dluzi penize, nebo nékomu dluzite vy, je nutné délat pravidelnou kontrolu. Kazdy bankét velmi
dobfie vi, Ze mnoho jinak dobrych podnikt ztroskotalo na nedostatku zakladni finan¢ni kontroly. Proved'te
vSechna potfebna opatfeni v tomto sméru a zajistéte, aby bankovni ufednik nebo investor véd¢l, Ze tomuto
problému vénujete dostatecnou pozornost. Pokud na tuto véc sami nestacite, nestyd’'te se. Obrat’te se na
odborné poradenské firmy, které Vam poradi.

V této souvislosti pfipominam jiz mnohokrate potvrzené pravidlo: ,,Neni dilezité védét, ale je
diilezité védét, Ze nevim a hlavné — umét si to priznat®.

¢

Nezapomeiite také na dosud existujici ziskdni mozné dotace, vramci aktivni politiky
zameéstnanosti, na vytvorena, spoleensky ucelnd pracovni mista. Nevahejte, proto kontaktovat prislusny
urad prace.

8. Pracovni prostredi (bezpecnost prace, ekologie)

V ramci této kapitoly dobie popiste, jaky vliv bude mit realizace vaseho podnikatelského planu
jak dovnitf, tak i vné vaseho podniku. Nezapominejte, ze se vznikem nového podniku jsou zcela
nepochybné spojeny také otazky bezpecnosti prace, hygieny, dopadu vaseho projektu na zivotni prostiedi
apod.



Bezpecnost prace

Zamegstnavatel je povinen zajistit bezpecnost a ochranu zdravi zaméstnancti pii praci s ohledem
na rizika mozného ohrozZeni jejich zivota a zdravi, ktera se tykaji vykonu prace. Pé¢e o bezpeCnost a
ochranu zdravi pfi praci uloZzena zaméstnavateli podle ustanoveni Zakoniku prace a dopliujicich pravnich
predpisii je nedilnou a rovnocennou soucasti pracovnich povinnosti vedoucich zaméstnancli na vSech
stupnich fizeni v rozsahu pracovnich mist, ktera zastavaji. Nelze tedy na tkor zdkonem vyzadovanych
pracovnich podminek zaméstnanci zlepSovat ekonomickou bilanci zaméstnavatele. Vytvofenim

v

bezpecnych podminek pro své zaméstnance vytvaii zaméstnavatel podminky, kterymi predchazi vzniku
pracovnich trazi a nemoci z povolani.

Zakonik prace a navazujici pravni pfedpisy stanovi soubor dokumentace, kterou je zaméstnavatel
povinen zpracovat.
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Zpracovanim této dokumentace zaméstnavatel vytvari podminky pro zajisténi pozadavki BOZP v
jeho organizaci. Rozsah legislativou pozadované dokumentace je rizny dle rozsahu Ccinnosti
zameéstnavatele, Mezi dokumentaci, ktera musi byt zpracovana vzdy bez ohledu na cinnost
zamgéstnavatele, patfi:

e vyhodnoceni pracovnich rizik na pracovistich zaméstnavatele,

e kategorizaci praci,

e dokumentace Skoleni zaméstnanci,

e dokumentace poskytovani osobnich pracovnich prostredkd,

e dokumentace provadéni kontrol technickych zatizeni (zapisy o kontrolach a revizich,
e kniha tirazd,

e dokumentace pravidelnych kontrol trovné¢ BOZP u zaméstnavatele.

Neni to vSak jen o ,papirovani a dokumentaci. Je tfeba védét, Ze je to v zacatku podnikani
v mnoha pfipadech o tom, zda vam pfislusné instituce (hygienicka stanice, hasi¢i apod.) viibec povoli
otevtit vasi provozovnu. Jako ptiklad zde miizeme uvést:
e 7ajisténi dostateCného piistupu svétla do mistnosti, kde budeme realizovat vzdélavani,
e  7ajiSténi nerezového vybaveni v kuchynich a stravovacich ¢i hostinskych zatizenich,
e oddélené¢ WC pro zaméstnance a zakazniky,

e nutnost feSeni kfizeni cest ,Cistych® a ,$pinavych™ procesi ve firmach s potravinaiskou vyrobou
(zpracovani masa, vyroba baget, pekaiska vyroba, apod.) — znamy systém HCCP,

e odsavani ve stolafské dilné, kovarné ¢i zdmecnické dilng,
e Dbezpecné ulozeni jedl a podobnych latek v prodejnach drogerie,
e Dbezbariérovy ptistup do provozovny apod.
Veskera tato a podobna opatteni si vyzadaji nepochybné také nezbytné zajiSténi dostatecnych
finan¢nich zdroju pro jejich realizaci a s tim musite ve svém podnikatelském planu pocitat.

O povinnostech v této oblasti se dozvite vice v piednasce Celospole¢enska odpovédnost
podnikatele 1.

Ekologie a Zivotni prostiredi

Vas podnikatelsky plan se dotyka také okolniho svéta. Popiste jeho ptipadné dopady na zivotni
prostedi z titulu odpadd (pevné, tekuté, plynné) vznikajicich pfi vyrobé a zplsob jejich likvidace ve vasi
firm¢. Nezapomeiite také na nakladani s obaly a zptsob jejich likvidace.

V ramci pfednasek v modulu Ekologie ziskate piehled o zakladnich povinnostech vztahujicich se
k zahajeni podnikani nebo k podnikani u malého a stfedniho podniku vyplyvajicich z téchto pravnich
predpisi:
e Zakon o odpadech

e Zakon o obalech



e Zakon o chemickych latkach a ptipravcich

e Zékon o ochrané ovzdusi

e Vodni zakon

e Zakon o ochran¢ zeméd¢lského ptidniho fondu
e Zakon o ochran¢ ptirody

e Zakon o posuzovani vlivil na zivotni prostiedi

Po absolvovani tohoto modulu budete schopni identifikovat povinnosti, které pro Vas vyplyvaji z
pravnich piedpisti vztahujicich se k probiranym oblastem zivotniho prostfedi. Dale budete schopni
nekteré zakladni legislativni pozadavky sami zpracovat a soucasné ziskate informace, na kterd pracovisté
vetejné spravy se se svymi dotazy ohledné pfednesené ekologické agendy obratit. A také si uvédomit,
kolik finanénich prostiedkd spojenych s témito otazkami budete pii rozjezdu vlastniho podnikani
potiebovat.

O povinnostech v této oblasti se dozvite vice v pfednaSce Celospolecenska odpovédnost
podnikatele II..

9. Marketing

Marketing je velmi ¢asto pouzivany pojem a ja mam vzdy podezieni, ze spousta lidi, ktera tento
pojem pouziva (mozna také zneuziva) ¢asto nevi, co vlastng¢ toto slovo znamena, o co vlastné jde.

Casto si v této souvislosti vzpomenu na dialog z jednoho &eského filmu minulych let, kdy se pani
u prepazky pta herce Pavla Kfize: ,,Budete platit Sekem nebo cashem? a on ji odpovida: ,,Penézi. To se
nesmi???*

Je nespravné spojovano pouze s pojmy reklama nebo prodej. Ale marketing neni synonymem
téchto dvou pojmd. Jeho funkce jsou mnohem rozsahlejsi. Existuje fada definic, které popisuji marketing,
ale vSechny maji jednoho spole¢né¢ho jmenovatele — zakaznika, jeho potieby a proces uspokojovani téchto
potieb.

Marketing je proces fizeni, jehoz vysledkem je poznani, predvidani, ovliviiovani a v konecné fazi
uspokojeni potieb a prani zakaznika efektivnim a vhodnym zptisobem, ktery zajistuje plnéni cila firmy,
podniku nebo organizace.

Marketing je uméni nachézet piileZitosti, rozvijet je a vynosné vyuzivat. Usp&sné budou ty firmy,
které uplatni marketingovou filozofii na vSech trovnich. Kde jsou vSichni zaméstnanci v pfimém nebo
nepfimém kontaktu se zakazniky a ovliviuji jejich vztah k firmé — od skladnika az po manazery.
Vsechno, co se ve firm¢ dé&je, by mélo byt orientovano na zakaznika. Pak mutze firma fict, Ze je
marketingove orientovana.

Vétsina lidi, ktefi pjcuji penize, véri, Ze uspéch v podnikani je zajiStén nalezenim a vyuzitim
dostatecné velkého trhu. Proto tato c¢ast VaSeho podnikatelského projektu bude patiit k tém

vvvvvv

mimoradné slozité a naro¢né.

¢

Toto je dilezity aspekt podnikatelského planovani, protoze poskytuje nezbytné informace pro
odtivodnéni Vasi budouci ¢innosti.

V této Casti si nic nevymyslejte. Podrobnosti jsou dilezité. Vyhledejte pomoc a radu, pokud Vam
nékteré body nebudou jasné. Zakaznici jsou vzdy urcitou specifickou skupinou lidi nebo organizaci, ktera
mozna potiebuje Vase vyrobky nebo sluzby. Je dobré si neustale pfipominat, ze zdkaznik je pro mé vzdy
konkrétni osoba a je pro milj podnik ,,numero uno®. Jsou to v podstaté penize, mé trzby, které ,lezi na
chodniku, jen se pro n¢ shybnout.*

Presné informace o vasi konkurenci jsou rovnéz velmi dulezité. Je tieba si uvédomit, ze se svym
podnikem nevstupujete do vzduchoprdzdna. Pokud néjakym zplGsobem nemuzete byt lepSi nez



konkurence, vase napady nemohou byt uspésné. Pokud nevite, jak dobra vase konkurence je, jak mtzete
Fici, ze budete lepsi?

Informace o trhu
Trh obecné

Popiste trh, na ktery hodlate s vasSimi vyrobky (sluzbami) vstoupit — jeho velikost, predpokladany
vyvoj (zda je rostouci, stagnujici nebo ustupujici), jaké je jeho geografické rozlozeni apod.
Cilovy trh

Charakterizujte segment trhu, na ktery se soustfedite. Podle vyznamu pro vasi podnikatelskou

aktivitu charakterizujte zadkaznika z hlediska véku, pohlavi, mista, vydélku, povolani, zajmd, zivotniho
stylu, sezonnosti apod.

Podil na trhu

Uved'te, jaky podil na trhu (hodnota, objem, procenta) svym vyrobkem (sluzbou) zaujimate, popt.
chcete zaujmout v urcitém casovém obdobi. Uved'te, na zéklad¢ ceho jste tyto zavery udélali. Pokud tuto
informaci nelze smysluplné vy¢islit, uved'te to.

V ramci této kapitoly si tedy zodpovézte minimalné tyto nasledujici otazky:

e Kdo jsou Vasi cilovi zakaznici?

e V jaké oblasti budete podnikat?

e Kolik potenciondlnich zakazniki se v této oblasti nachazi?

e Kolika zdkaznikiim jste schopni dodavat?

e Kolik zakaznikd, ktefi koupi Vase vyrobky (sluzby) jste zjistili?

e Jaké mate diikazy na podlozeni pfedchozi odpovédi?

e Jaké jsou potfeby Vasich zakaznikil v navaznosti na Vase vyrobky nebo sluzby?
e Jak jste urcili jejich potieby?

o Jaké mate dikazy?

o Kolik momentaln¢ plati Vasi zdkaznici za tento vyrobek (sluzbu)?

Marketingové informace
Cena

Za jakou budete vasi sluzbu (vyrobek) zakaznikiim dodavat a na zakladé ¢eho jste se tak rozhodli.
Uved'te také, co bylo podkladem pro vypocet ceny.

Distribuce

Tj. misto, kde zadkaznik vasi sluzbu (zbozi) najde, aniz by vynalozil nadmérné usili. Jaky jste
zvolili distribuéni systém pro vase vyrobky a pro¢ (velkoobchod, pfimy prodej, provozovna v centru, na
okraji, rozvoz, sluzba v domé...). Mate-li jiz smluvné zajistén odbyt, nebo jeho ¢ast, uved’te to.
Propagace

Jak a kde jste se rozhodli informovat vaseho zakaznika o vaSich vyrobcich (sluzbach), jak se o
vas zakaznik dozvi a proc jste se tak rozhodli, jaké techniky budete pouzivat, kolik budou stat.

“«

. Setfit na reklamé je stejna poSetilost, jako zastavit ¢as v domnéni, Ze takto ziistaneme stale mladi.

¢

Mgjte na paméti, ze nejlepsi reklamou je kvalitni vyrobek, kvalitni sluzba.

!




Pokud jde o formu, pojednou z nejlepsich forem je tzv. ,,sdilena* reklama, tedy doporuceni vasich
zakaznikd jejich pratelim, zndmym, obchodnim partnerim. Tuto formu nejlépe znaji Zeny: ,,Kde jsi
koupila tu krasnou kabelku?* a odpovéd: ,,V t€ a té& firmé. Maji tam velky vybér a vzorné se chovaji
k zékaznikovi.“

Konkurence

Kdo jsou a kde jsou vasi hlavni konkurenti, jaky je jejich cilovy trh, jaké jsou jejich vyrobky,
ceny, distribuce a propagace. Konkretizujte své konkurenty, pfipadné zde uvedte vramci S.W.O.T.
analyzy silné a slabé stranky vasSi konkurence ve srovndni s vaSim podnikem a jaké ztoho pro vés
vyplyvaji prilezitosti a hrozby.

USP (Unique Selling Point — zvla$tni prodeini rys)

Kazdy podnik, vyrobek nebo sluzba by mél mit sviij USP, bez kterého zpravidla neni mozné mit
konkuren¢ni vyhodu. Pokud jsou vase vyrobky, sluzby a jejich ceny pfesné¢ stejné jako u Vasi
konkurence, t€Zko jim potom budete pietahovat zakazniky.

Pokud chcete uc¢inné konkurovat, je dilezité, abyste urcili USP vas a vasi konkurence a uméli ho
vyuzit. MZe to byt napt.:
e jejich ceny mohou byt nizsi, ale VaSe kvalita mtize byt vyssi,
e jejich povést mize byt lepsi, ale Vase vyrobky mohou byt moderné;jsi,
e jejich dodaci lhiity mohou byt kratsi, ale V&S servis mize byt kvalitnéjsi,

e nabidnéte néco, co vas bude zcela odliSovat (doprava zdarma, darek k nakupu apod.).

10. Zakaznici

Zde uved'te hlavni zdkazniky, ktefi od vas budou odebirat vyrobky a sluzby, pfipadné ktery
zékaznik jaké vyrobky ¢&i sluzby. Uvedte, zda s nimi mate dohodnuty smluvni vztahy a popiste je
(rdmcové smlouvy, dil¢i objednavky...). Uvedte, kolik % rocni produkce mate jiz smluvné a ustné
dojednano. Bud’te konkrétni a konkrétné zde své zdkazniky definujte.

Nikdy se na zakazniky nedivejte jako na ,,Sirokou verejnost!!!

©

Pruzkum spokojenosti zakazniki ve Francii na pielomu stoleti piinesl velmi zajimavé poznatky,
které je dobré mit na paméti:

e 96 % nespokojenych zakaznik ml¢i, nestéZuje si, ale

e kaZdy nespokojeny zikaznik sdé€li své smutné zkuSenosti nejméné 9 dalSim osobam,
e 13 % nespokojenych zakazniku vSak sdéli své smutné zkusenosti 20 osobam,

e 90 % nespokojenych zakaznikiu se obrati na konkurenci a

o ziskat nového zakaznika pak vyZaduje 5x vétSi Gsili a 5x vice nakladi, neZ udrzet si toho
stavajiciho (pramen Yves Pastot, poradce spole¢nosti CEPAC Soissons, Francie)

11. Dodavatelé

At jiz vyrabite vyrobky, nakupujete zbozi za ucelem dalSiho prodeje nebo nakupujete materialy,
energeticka média, sluzby a jiné komponenty, které vam umozni poskytovat vase sluzby, hraji dodavatelé
dalezitou roli ve vasem podniku.

Pokud zbozi nebo materidly potiebné pro chod vaseho podniku nejsou u vasich dodavateld
dostupné v momenté, kdy je pozadujete, vasSi zakaznici budou trpét a to pro vas bude mit neblahé
nasledky.



Soucasti tivah v této kapitole vaseho podnikatelského planu by mélo byt i urceni dodavateld,
zjiSténi jejich zasobovaci politiky (tykajici se vami pouZzivaného zbozi), ureni rozvrhli dodavek a jejich
platebnich podminek pro obchodovani s vami.

Uved'te v této Casti osnovy své potfeby a prehled hlavnich dodavatelt:
e materialu pro vyrobu,
e zajisténi dodavek energii (voda, elektfina, plyn, para, ....),

e potfebnych sluzeb (doprava, Gcetnictvi, pravni, danové a jiné poradenstvi, tklidové sluzby a odvoz
odpadu, apod.),
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e potiebné mnoZzstvi a dostupnost.

Mate-li dodavky jiz smluvné zajistény, uved’te to, pokud nejsou smluvné zajistény, popiste dany
stav a uved’te, pro¢ to neohrozi realizaci projektu.

Konkretizujte vase hlavni dodavatele.

Dodavatelské zajiSténi investicni ¢innosti projektu
Uvedte ceny potfebného vybaveni a podklady, na zéklad¢ kterych byly stanoveny (stavebni
rozpocet, vybérové tizeni sestavené z nabidek strojl a zatizeni, vybérové fizeni z katalogii apod.).
Popiste, kdo bude dodavatelem v pifipad¢ nakupt. Uved'te, zda mate dodavky smluvné zajistény,
pripadné jak daleko jsou jednani.
V této Casti podnikatelského projektu uved'te:

e harmonogram a etapy realizace vystavby vasi provozovny (obchodu, hotelu, dilny, kancelare atd.), od
okamziku zajisténi finan¢nich prostiedkl a projektové dokumentace, az po kolaudaci,

e zpusob vybéru stavebni firmy,
e harmonogram a dodavky technologie a vyrobniho zafizeni,
e charakteristiku irovné smluvniho zajisténi

e a dalsi podrobnosti.
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Je dobré také urcit alternativni dodavatele pro pfipad, Ze by vami vytipovany nebo stavajici
dodavatel ptestal obchodovat nebo vam odmitl dale dodavat zbozi. Neni dobré se orientovat pouze na
jednoho nebo nckolik malo dodavatelli, protoze se stavate velmi zranitelni a zvySuje se riziko vaSeho
podnikani.

12. Harmonogram realizace

Uved'te chronologicky sled nutnych udalosti a Cinnosti, které musite zajistit a dopliite je
predpokladanym datem dokonceni, pfipadné obdobim, po které budou provadény.

13. SWOT analvza

Analyza silnych a slabych stranek se zamétuje predevSim na interni prostitedi firmy, na
vnitini faktory podnikéni. U podnikéani to mize byt napiiklad vykonnost a motivace pracovnikil, uroven
strojniho vybaveni, logistické systémy, apod.

Naproti tomu analyza prileZitosti a hrozeb se zaméfuje na externi prostiedi firmy, které
podnik nemtze tak dobife kontrolovat. Mtize je ale popsat a v podnikatelském planu vyuzit
identifikovanych pfilezitosti a eliminovat rizika spojend s hrozbami. Mezi externi faktory ovliviujici
firmu patfi naptiklad zmény devizového kurzu, zména urokovych sazeb, troven nezaméstnanosti, apod.



Analyza rizika

Obecné¢ bychom mohli podnikatelské riziko chapat jako nebezpeéi, Ze skutené dosaZené
vysledky podnikatelské ¢innosti se budou odchylovat od vysledkii predpokladanych, na kterych byl
postaven podnikatelsky zamér. Riziko je neodd¢litelnou soucasti podnikani a vzdy zde vznikéd urcité
podnikatelské dilema. Podnik nemtize byt dlouhodobé uspésny, pokud neni ochoten vzit na sebe urcité
riziko. Toto riziko vSak na druhé strané mize byt pti¢inou podnikatelského neuspéchu. Prace s rizikem je
proto jednim ze zavaznych aspektl podnikatelské strategie a pfipravy podnikatelskych projektt.

Proto soucasti obchodniho planu je analyza rizika se zaméfenim na technologicka rizika, trzni
rizika a ekonomicka rizika.

V komentafi vzdy uvadéjte i pro€ je pravé toto silna stranka apod. Slabych stranek by mélo byt
pfiblizné stejné jako silnych, vzdy uvadéjte, jaka obranna opatieni jste pfijali proti dané slabé strance.
Ptilohy:

e pudorys, nékres ¢i foto provozovny,

e katalog vyrobki a sluzeb,

e studie a hodnoceni nezavislych instituci a ufadu,
e prezentace firmy,

e propocet ekonomiky (vykaz zisku a ztrat, rozvaha — pro podnikatele vedouci Gcetnictvi, resp. vykaz o
prijmech a vydajich, vykaz o majetku a zadvazcich, cash flow — pro podnikatele s daniovou evidenci),

e jiné.
Finanéni plan
Velmi duilezitou a podstatnou ¢asti podnikatelského planu je finanéni plan, jehoz cilem je prevést

produkéni, trzni a marketingové tdaje do ekonomického vyjadieni. I kdyZ podrobné bude tato pasaz
predmétem jiného modulu piednasek, uved’'me si alespon stru¢nou charakteristiku ¢tyt zakladnich ¢asti:

o PiedbéZny vykaz zisku a ztrat (vykaz o prijmech a vydajich) poskytuje informace o vynosech a
nakladech (pfijmech a vydajich) a jejich rozdilu — piedpokladaném zisku.

e PiedbéZna rozvaha (vykaz o majetku a zavazcich) dava prehled o stavu a pohybu majetku
(aktivech) a zdrojich financovani (vlastnim jméni a cizich pasivech).

e Piedpoklad toku penéZni hotovosti (cash flow) je vlastné rozdil mezi penéznimi piijmy a
penéznimi vydaji a informuje o tom, kterd ¢ast podnikové Cinnosti se podili na téchto pfijmech a
vydajich.

e Analyza rovnovazného bodu je vyuzivana pro zjisténi minimalniho objemu produkéni Cinnosti
podniku tak, aby nebyl ztratovy.

Financ¢ni plan byva sestavovan nejméné na ro¢ni obdobi, ale pravidlem spiSe byva vyhled na vice
let — to je nutné zvlasté v pripadech, kdy k realizaci podnikatelského zdméru je vyuZzivan bankovni uvér.
Ma-li banka finan¢ni prostfedky poskytnout, je nutné ji presvédcCit, Ze po celou dobu splatnosti uvéru
bude podnik likvidni, tedy bude schopen dostat svym finan¢nim zavazkim jak vii¢i svym obchodnim
partnertim, tak zejména vii¢i bance.

Pripadova studie (prakticky priklad)

V této kapitole neni uvadén prakticky priklad.



Shrnuti

Podnikatelsky plan neni cil, ale prosttedek, ¢i pfedpoklad pro Gspésné zalozeni vlastni firmy. Je to
dokument, ktery slouzi pfedevSim zakladateli firmy k tomu, aby se v problematice podnikani 1épe
orientoval a vyvaroval se rizikiim a nebezpecim, které ho pfi budovani vlastni firmy mohou potkat.
Neexistuje univerzalni podoba podnikatelského planu, nicméné danou osnovu je mozné vyuzit pii
jednanich s investory, bankami a jinymi institucemi pii ziskdvani zdroji financovani podnikatelského
zameru.

Kontrolni otazky a ikoly

1) Definujte zakladni prvky marketingu.
2) Popiste nejvhodnéjsi formy marketingu.

3) Co to je marketingovy mix?
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