OP Vedélavini
pro konkurenceschopnost

" LS h"j.. = ) ‘ - ’ ) )
evropsky [EEETUER: lmr S Univerzita Tomase Bati ve Zliné
Efsocrén‘ a MINISTERSTVE B GLEETY L '
4 fondvCR EVROPSKA UNIE  wiioeie A TEouycie

INVESTICE DO ROZVOJE VZDELAVANI

Podnikatelsky zamér
Osnova a pravidla podnikatelského planu

Vyuka podnikatelstvi na UTB ve Zliné
Ing. Jiti Kucera

Zlin, Cervenec 2011

I
(/)

JVMRPIC



Pouzivané ikony

& Cile kapitoly

=y Pruvodce studiem

|Zl Definice — napf. dtilezita definice k pojmu

| Upozornéni

& Namét pro praxi

& Nevyhody

Zvazte — doporuceni k diskusi a ke zvazeni

X Prakticky priklad

? Kontrolni otazky

B

Doporucena literatura

Odkaz na internet

0

Shrnuti

N




Osnova a pravidla podnikatelského planu

Studijni cile

Cilem této kapitoly je seznamit studenty s pravidly a osnovou podnikatelského planu, ktery jim
muze slouzit jak pro vlastni potiebu, tak i pro pfipad ziskavani finan¢nich zdrojt, dotaci apod.

Pozadované vstupni znalosti

Kapitola ptedpoklada zakladni vstupni znalosti z tvodu do problematiky podnikani.

Vlastni text prednasky (cviceni)

Typy podnikatelskych projekti

V praxi se lze setkat se Sirokou paletou projekti a studii, popisujicich v rizné fazi do rGzné
hloubky podnikatelsky zamér a jeho realizaci.

Nékteré z téchto dokumenti mohou byt zaméfeny na analyzu podnikatelské ptilezitosti (projekt
ptilezitosti ¢i studie piilezitosti), jiné na nekteré aspekty podnikatelského projektu, zejména na jeho
finan¢ni stranku (ptikladem mize byt predbézna studie financovani, zhodnocovaci studie nebo analyza
finan¢niho toku). V kazdém piipad¢ vSak podnikatelsky projekt hraje v podnikani velmi podstatnou tlohu
— mnohdy muze dojit i k tomu, Ze na jeho kvalité (obsahové i formalni) do znacné miry zavisi samotna
realizace podnikatelského zaméru.

Existuje cela fada kritérii, pro tfidéni podnikatelskych projektt. Zda se nejbeznéjsim je Clenéni
podle toho, k jakému tcelu byl projekt sestavovan. Z tohoto pohledu miizeme hovofit o:

e podnikatelském projektu k ziskani avéru,
e podnikatelském projektu k ziskani ptjcky ¢i kapitalové ucasti,
e podnikatelském projektu k ziskani podpory, dotace a

e podnikatelském projektu pro vnitini informaci.

Z uvedeného lze dovodit, Ze podnikatelsky projekt ma tii dulezité cile:
e Donutit podnikatele dikladné prozkoumat a promyslet sviij zamér a ostatni otazky s tim souvisejici.
e Splnit Glohu provozniho privodce potom, co podnik zah4ji svoji ¢innost.

e Poskytnout informace penéznim Ustaviim, ufadim prace a potencialnim investorim tak, aby tito
mohli posoudit, zda se maji projektu finan¢n¢€ ucastnit ¢i nikoliv.

Neexistuje pfesnd podoba podnikatelského projektu, presto se ustalil urcity vSeobecny zéklad,
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podnikatelskou myS$lenku co nejjasnéj$im zplsobem tak, aby presvédCila investory, ze toto podnikani
ptinese dostatecny zisk vyvazujici riziko spojené s investovanim.
Pravidla sestaveni podnikatelského projektu

Jak jiz bylo feceno, potfeba podnikatelského projektu vznika mj. vzdy, kdyZz je zapotiebi ziskat
penize — at’ uz z banky, ¢i jiného penézniho ustavu nebo od nékoho, kdo poskytuje akciovy kapital.



Pro Vés je VaSe podnikani véci nejvyssiho zajmu a dileZitosti, avSak pro banku nebo feditele
investi¢niho fondu je Vas plan pouze jednim z mnoha, které se mu dostanou na jeho stil. Musite proto
ziskat jeho souhlas a udrzet si jeho zajem.

Abyste tohoto cile dosahli, je nutné, aby Vas podnikatelsky projekt byl:

e srozumitelny,
e strucny,

e logicky,

e pravdivy.

a dolozte sva Cisla vSude tam, kde je to mozné.

Srozumitelnost

Osoba, ktera bude ¢ist Vas podnikatelsky projekt, ma zpravidla mnoho prace, ¢asto mysli na
né&jaky dalsi problém a podvédomé ¢i védomeé Vas posuzuje podle zplisobu, jakym se vyjadifujete. Proto:
e vyjadiujte se jednoduse,
e nesnazte se vyjadrit prili§ mnoho myslenek v jedné véte,
e nechejte kazdou vétu logicky vyplynout z véty predesié,
e bud’te opatrni pti pouzivani piidavnych jmen,

e kde je to vhodné, sefad’te informace do tabulkové formy.

Stru¢nost

Pokud se bankéi nebo feditel bude pii ¢teni Vaseho podnikatelského projektu nudit, je malo
pravdépodobné, ze se Vam dostane tak priznivého piijeti, jakého byste si prali. Proto neustale pracujte na

zestrunéni svého projektu a ponechejte v ném pouze nejzakladnéjsi udaje, které by se mél Vas Ctenar
dozvédét. Barvité liceni musite vynechat.

Logi¢nost

Skutecnosti a napady, které predkladate, budou snadnéji pochopitelné a budou mit silnéjsi Gcinek,
pokud budou nasledovat za sebou v logické navaznosti. Vyhnéte se fad¢ na sebe nenavazujicich odstavcd,
i kdyz jinak dobie napsanych. Také se snazte, aby to, co jste napsali v jednom odstavci, bylo v souladu
s tim, co uvadite jinde.

Pravdivost
Nezvelicujte dilezitost svého projektu.
Cisla
Bankér nebo investor, ktery bude ¢ist Vas podnikatelsky projekt, uvazuje numericky, tj. mysli

v Ciselnych pojmech. Pokud nejsou slova podloZena co nejptesnéjSimi Cisly, nijak to na néj nezapiisobi.
Snazte se proto uvadét Ciselné udaje vSude tam, kde je to mozné.

Navrh podnikatelského projektu

Prozatim jsme se zamysleli nad podnikatelskym projektem z hlediska nutnosti jeho sestavovani,
pravidel a zasad tvorby a moznosti jeho vyuziti. Nyni se zaméfime na obsah a postupy zpracovani
projektli a seznamime se s nejCastéji zpracovavanymi dokumenty, kterymi jsou piedbézna studie
proveditelnosti (Pre-Feasibility Study) a obchodni plan (Business Plan).



Piedbézna studie proveditelnosti

Zakladnim cilem predbézné studie proveditelnosti (v propracovanéjsi podobé i studie
proveditelnosti) je co nejstrucnéji formulovat zikladni aspekty podnikatelského zaméru k ovéfeni
toho, zda tento zamér je proveditelny.

Predbézna studie proveditelnosti se pfedev§im zaméfuje na vécnou a ekonomickou stranku
podnikani, tj. hodnoti trzni situaci zaméru a jeho ekonomické vyjadieni, tedy takové charakteristiky,
jako je:

e typ produkce,

e investi¢ni naro¢nost,

e naklady, vynosy a jejich rozdil — zisk,

e dobu navratnosti vlozenych prostedki, atd.

Struktura studie proveditelnosti je tvofena n¢kolika zakladnimi ¢astmi, které maji pomémeé presné
stanoveny informacni cil:

a) Uvodni udaje struéné informuji o viech podstatnych aspektech zaméru, tj. podavaji informace o
podniku, jeho pravni forme¢, pfedmétu Cinnosti a souhrnnych marketingovych a ekonomickych
udajich, charakterizujicich zamer.

b) Podrobnéjsi udaje o podnikatelském zaméru, jez odivodiuji a vysvétluji podstatné prvky, jako je
zejména cil podnikani (uspokojeni urcité poteby zakaznikil, dosazeni urcitych cilovych hodnot), trh,
predmét Cinnosti, vysledky pfedbézné analyzy trhu a porovnani kapacit a trhu.

c) Zpravidla jadro studie tvoii finanéni analyza zamétena na prezentaci tak podstatnych ekonomickych
charakteristik, jako jsou investi¢ni naklady, vyjadiujici kapitdlovou naro¢nost projektu, resp. potieba
provozniho (pracovniho) kapitalu v podobé zasob materidlu ¢i zbozi, penéznich prostfedkd a
pohledavek; investicni a obézny majetek (tedy potieba kapitdlu) je dale poméfovan se zdroji
majetku (také ,,zdroje financovani‘). Pfitom jsou zpravidla rozliSovany tyto zakladni zdroje:

e vklady spole¢nikii (podnikatele),
e Dbankovni uvér,

e dodavatelsky (obchodni avér).

Velmi podstatnou otazkou kazdého podnikatelského zaméru je jeho ziskovest — jde vlastné o
finan¢ni vyjadifeni pozadavku, aby vynosy (trzby) byly vyssi, nez vynalozené naklady. Tato skutecnost je
zjistovana jak uvedenim celkovych (popfipad¢ Castecné strukturovanych) néakladd, tak zejména jejich
porovnanim s trzbami.

Na zavér takovéto studie jsou uvadény nekteré zakladni finanéni ukazatele, pomoci kterych se
hodnoti (z riznych hledisek) podnikatelsky projekt. V nejjednodussim pripadé se jedna o dva ukazatele, a
to rentabilita dhrnnych vloZenych prostiedki, ktera poméfuje Cisty zisk (tj. zisk po zdanéni)
s celkovymi vlozenymi prostiedky (celkové zdroje) a doba navratnosti vlozenych prostiedkt (tedy
celkové vlozené prostiedky:Cisty zisk, resp. celkové vlozené prostiedky:cash-flow).

Charakteristickym rysem vysSe uvedené piedbézné studie proveditelnosti je stru¢nost formulace
podnikatelského zaméru a dale, Zze se u ni pfipousti 30% tolerance odchylek. Proto se tento typ
dokumentu vyuzivd zejména k nalezeni urCitych zakladnich variant podniku a jeho Cinnosti ve stadiu
zakladani.

Schéma piredbézné studie proveditelnosti

I. Zakladni udaje
a) Udaje o podniku
Nazev podniku, pfredmét jeho Cinnosti, vznik podniku, datum zahajeni ¢innosti.

b) Souhrnné marketingové a ekonomické udaje
Predpokladany trh, sortiment, zakaznici, investi¢ni naroky, rocni primérny obrat, primérny ro¢ni
Cisty zisk a finan¢ni ukazatele (naptiklad navratnost vlozeného kapitalu ...).



II.

III.

Iv.

Trh a poptavka

a)

b)

c)

Charakteristika zaméru
Stru¢ny popis podnikatelskych cilii, podstaty a charakteristik podnikatelskych zaméra.

Vysledky ptedbézného marketingového rozboru
Stru¢né udaje o produktu, trhu, zakaznicich a konkurenci.

Kvantifikace kapacit a moznosti uspokojit poptavku
Udaje o kapacitnich moznostech budouciho podniku ve vztahu k predpokladanému trhu (viz bod
b.).

Zaméstnanci a Fizeni firmy

Strucné Udaje o podnikateli nebo spolecnicich, jejich kvalifikaci, vzdé€lani, ptedchozi praxi.
Ptedpoklad poctu a kvalifikacni struktury zaméstnancd.

Casovy plan

Casovy plan zaloZeni podniku a jeho rozbéhu &innosti: datum zaloZeni, datum zahajeni ¢innosti,
termin dosaZeni plné kapacity a pfedpoklad dosazeni plného provozu.

Finan¢ni analyza

a)

b)

c)
d)

Investi¢ni vydaje (investi¢ni vydaje celkem + rezervy na vylohy (napt. 10%) + pocate¢ni
provozni kapital)

Struktura financovani (vlastni zdroje, cizi zdroje v podob¢ finan¢niho ¢i obchodniho uvéru)
Naklady produkce (v ¢lenéni alespon na naklady externi, provozni a finan¢ni)

Obchodni rentabilita (sestaveni predbézného vykazu zisku a ztrat a vypocet finan¢nich ukazateli)

Jestlize ptedbézna studie proveditelnosti svéd¢i o realnosti podnikatelského zaméru, je mozné

ptistoupit k dikladnéjsim analyzam, které jsou nasledné vyjadieny v podob¢é obchodniho planu.

Obchodni plan

Na rozdil od predbézné studie proveditelnosti se obchodni plan vyznacuje podstatné hlubSim

zabérem v jednotlivych castech. Proto také struktura obchodniho planu je Sir$i, nez u studie
proveditelnosti a zabyva se komplexn¢ celym (existujicim nebo budoucim) podnikem.

Schéma obchodniho planu

I.

II.

I1I.

IV.

Podnik

a)
b)
c)
d)
¢)

Nazev a adresa, pravni forma podniku
Popis podniku a pfedmétu jeho ¢innosti
Datum pocatku ¢innosti

Podnikatelsky cil

Struktura kapitalu

Shrnuti podnikatelského projektu — vystiZzné a stru¢né shrnuti podstatnych prvki obchodniho
planu

Analyza produkéniho programu

a)
b)
c)
d)

Vyhledy a trendy

Analyza konkurence

TrZzni segmentace

Predpoklady odbytu a produkce

Plan produkce

a)
b)

Popis vyrobniho (produkéniho) procesu
Stavajici technické vybaveni



¢) Zivotnost a hodnota vybaveni
d) Ptedpoklad struktury a objemu zasob
e) Pocet a kvalifikacni struktura pracovniki

V. Marketingovy plan
a) Predpokladany vyrobek, sluzby atd. (produkt)
b) Podrobnosti o trhu, jeho velikosti a moznostech
¢) Cenova politika
d) Distribuce
e) Podpora prodeje
f) Predpoklad odbytu véetné zdivodnéni
VI. Organiza¢ni plan
a) Pravni formy podnikani
b) Rozbor splnéni podminek pro ¢innost
¢) Organizac¢ni struktura

VII.  Analyza rizika
a) Technologicka rizika
b) Trzni rizika
¢) Ekonomicka rizika
VIII. Finan¢éni plan
a) Predbézny vykaz zisku a ztrat (vykaz o prijmech a vydajich)
b) Predbézna rozvaha (vykaz o majetku a zavazcich)
c) Piedpoklad toku penézni hotovosti (Cash-flow)
d) Analyza rovnovazného bodu

Uvodni &ast

Cilem uvodni ¢asti je seznamit uzivatele obchodniho planu se zakladnimi informacemi o podniku,
jako je nazev asidlo podniku, jeho pravni forma (individualni podnik, akciova spole¢nost, spole¢nost
s rucenim omezenym atd.), cil podniku (postaveni na trhu, pfipadné inovace vyrobnich programi a
technologii, efektivnost a finan¢ni stabilita atd.).

Shrnuti obchodniho planu

V této casti by mél byt adresat obchodniho planu na tfech az ctyfech strankach seznamen
s podstatnymi udaji celého planu tak, aby ziskal tvodni prehled. Pfitom je dulezité, aby struktura a dikce
této Casti planu byla sestavena tak, aby byla pfesvéd¢iva a aby na Ctenafe prenesla nadSeni pro celkovy
podnikatelsky zamér.

Analyza produkéniho programu

Tato Cast obchodniho planu by méla odpovidat na zékladni otazky produkéniho programu
podniku, ktery mize spocivat ve vyrobé a prodeji vyrobkl (vyrobni ¢innost), nakupu a prodeji zbozi
(obchodni ¢innost) nebo v poskytovani sluzeb rizného typu. Neziidka dochdzi v ramei produkéni Cinnosti
podniku ke kombinaci dvou nebo vSech typt ¢innosti.

Z4dny podnik neexistuje ve ,,vzduchoprazdnu®, ale vzdy je jeho ¢innost soudasti §ir§iho ramce
v daném oboru. Proto prvnim bodem by mélo byt shrnuti stavajicich a budoucich trendid z hlediska
daného oboru i z hlediska trhu.

Velmi diilezitd je rovnéz analyza konkurence, tedy toho prvku, ktery do zna¢né miry ovliviiuje
postaveni podniku ve vztahu k jeho zakaznikdm.



Dale je nutno provést a zhodnotit uritou segmentaci trhu — asi by nebylo zddouci zaméfit se na
zékaznika bez znalosti bliz§ich charakteristik. Proto je nutné definovat cilovy trh z hlediska vybranych
udaji o zakaznicich (napt. podle véku, socidlnich skupin apod.). Na zaklad¢ uvedenych udajui lze pak
urcit cilové hodnoty produkce a odbytu.

Plan produkce

Zakladnim vychodiskem planu produkce je vymezeni produktu, tedy vyrobku, zbozi nebo
sluzeb, které podnik jiz poskytuje nebo hodla poskytovat svym zékaznikim. Kazdy produkt je vSak
vysledkem urcitého produkéniho procesu. V ramci planu produkce je tedy nutné stanovit zakladni prvky
tohoto procesu, kterymi jsou zejména:

e technologicky proces,

e produk¢ni zatizeni (hmotné nebo nehmotné povahy),
e zasoby materialu, surovin, polotovard, zbozi atd.,

e produk¢ni pracovnici,

e potfebny finan¢ni kapital.

Marketingovy plan
V marketingovém planu jsou Ctyfi strategické proménné:
e vyrobek, zbozi nebo sluzba,
e cena,
e (distribuce,

e podpora prodeje (reklama, servis atd.).

Z hlediska celkové koncepce marketingového planu je velmi dualezity vzajemny vztah a
doplnovani se uvedenych prvka — v praxi se hovofti o tzv. marketingovém mixu.

Soucasn¢ je vSak nutné vramci marketingového planu provést amalyzu silnych a slabych
stranek podniku.

Silnymi strankami se rozumi piednosti podniku, tedy oblasti, v nichz Ize dosahovat bez
zvlastniho Usili dobré, resp. nadprimérné vysledky. Jejich opakem jsou slabé stranky, které by mohly
zpisobit podniku vazné problémy (analyza slabych a silnych stranek se oznacuje jako SWOT analyza —
viz dale).

Organiza¢ni plan

Tato ¢ast obchodniho planu analyzuje predevsim tii oblasti:

e pravni formu podniku,

e splnéni pfedpokladl pro zahajeni podnikatelské ¢innosti (u zacinajiciho podniku) a
e organizacni strukturu.

Podle soucasné pravni upravy (obchodni zakonik, ob¢ansky zdkonik) mize podnik vystupovat
v ruznych pravnich formach:

e Prvni zakladni formou je podnik jednotlivce (individualni podnikatel, Zivnostnik, osoba samostatn¢
vydelecné ¢inna), kdy zakladatelem a jedinym vlastnikem je fyzicka osoba.

e C(Castgji je podnik zaloZzen v podobé obchodni spole¢nosti, pficemz mizeme rozliSovat akciovou
spole¢nost, spole¢nost s ruCenim omezenym, veiejnou obchodni spolecnost a komanditni spole¢nost.

e Konecné miize také dojit i k urCitym jinym formam spoluprace podnikatelskych subjektii — zejména
se muze jednat o sdruZeni osob a tichou spole¢nost.

Kazda z téchto pravnich forem podniku, resp. forem spoluprace ma svoje vyhody a nevyhody a
spravna volba je zde velmi dilezita.



Vedle pravni formy podniku je nutné zkoumat splnéni podminek pro vznik podnikatelského
opravnéni. Vétsina podnikatelskych subjektti podnika na zékladé Zivnostenského opravnéni, ale mohou
to byt i jiné piipady podnikani podle zvlastnich ptedpisi (auditorstvi, danové poradenstvi atd.). Zpravidla
jsou pro vznik podnikatelského opravnéni stanoveny urcité predpoklady a ty je nutné splnit.

Podnik je v pfevazné mife pfipaddl tvofen organizaénimi sloZkami, které mohou byt riznym
zpisobem uspofadany — v této souvislosti hovofime o organiza¢ni struktufe podniku. I popis tohoto
aspektu podniku je soucasti obchodniho planu.

Analyza rizika

Obecné¢ bychom mohli podnikatelské riziko chapat jako nebezpe€i, Ze skute¢né dosaZené
vysledky podnikatelské ¢innosti se budou odchylovat od vysledki predpokladanych, na kterych byl
postaven podnikatelsky zamér. Riziko je neoddélitelnou 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¢ mtze byt pfi¢inou podnikatelského neuspéchu. Prace s rizikem je
proto jednim ze zavaznych aspektii podnikatelské strategie a piipravy podnikatelskych projektt.

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

Finan¢ni plan
Posledni — ale velmi podstatnou — ¢asti obchodniho planu je finanéni plan, jehoz cilem je pievést

produkéni, trzni a marketingové tdaje do ekonomického vyjadieni. I kdyZ podrobné bude tato pasaz
popsana v dalsi kapitole, uved’'me si alespoii stru¢nou charakteristiku ¢ty zakladnich ¢asti:

e Predbézny vykaz zisku a ztrat (vykaz o prijmech a vydajich) poskytuje informace o vynosech a
nakladech (pfijmech a vydajich) a jejich rozdilu — prfedpokladaném 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 Predpoklad toku penéZni hotovosti (cash flow) je vlastn¢ rozdil mezi penéznimi piijmy a
penéznimi vydaji a informuje o tom, kterd ¢ast podnikové ¢innosti se podili na téchto pfijmech a
vydajich.

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

Financni plan byva sestavovan nejméné na ro¢ni obdobi, ale pravidlem spise byva vyhled na vice
let — to je nutné zvlasté v ptipadech, kdy k realizaci podnikatelského zaméru je vyuzivan bankovni avér.
Ma-li banka finanéni prostfedky poskytnout, je nutné ji piesvédcit, ze po celou dobu splatnosti Gvéru
bude podnik likvidni, tedy bude schopen dostat svym finanénim zavazkim jak vii¢i svym obchodnim
partnertim, tak zejména vii¢i bance.

Osnova podnikatelského projektu

1. Strucna charakteristika firmy, predmét podnikani, navaznost na pfedchozi podnikatelské subjekty
(rodinna tradice, apod.), profesni a osobni daje o vlastnicich firmy (profesni zivotopis).

e Vpiipad¢ fyzickych osob délka praxe v oboru, druh a délka ptedchozi praxe zadatele nebo
odpovédného pracovnika (1), vyuzitelné pro piedkladany projekt, zastupitelnost ve vedeni
podniku.

e U obchodnich spole¢nosti se uvedou obdobné udaje jako v predchozim odstavei u maximalné
4 spole¢nikd firmy nebo u vedoucich pracovniki, vztah mezi vlastniky a vedenim firmy.

e Vedeni firmy, jeho stabilita a zkusenosti.

e Odpovédnost a kompetence majitele firmy a pracovniki, zptsob fizeni a zajiSténi jednotlivych
¢innosti (vyroba, obchod, administrativa, ucetnictvi, apod.).

e Vzdélani.



2. Cil projektu (strucna charakteristika cilti, véetn€ vyjadieni pocatecni a konecné predstavy).

3. Majetkopravni vztahy souvisejici s projektem (vlastnictvi ¢i pronajem pozemkd a budov, ve kterych
hodlam sviij projekt realizovat, vlastnictvi ¢i pronajem stroji a jiného vybaveni).

4. Technicko-technologickd charakteristika projektu (popis vyrobniho ¢&i jiného procesu,
technologického postupu, vykonové parametry, definice vyrobku, poskytované sluzby, sezonni
vlivy).

5. Dodavatelské zajisténi realizace projektu — stavby, strojli, vybaveni a nezbytné upravy provozovny,
terminy dodavek (vCetné charakteristiky smluvniho zajisténi a celkovych nakladi na investice a
provoz).

6. Vstupy projektu — zajisténost elektrické energie, plynu, vody, tepla, materidlu, zbozi (hlavni
dodavatelé — ptedmét dodavek a zpasob ¢i forma smluvniho zajisténi).

7. Vyuziti leasingu — predmét leasingu, vySe, doba splatnosti, velikost splatek, piip. akontace, stav
smluvniho zajisténi.

8. Postaveni firmy na trhu, stav konkurence, marketingové aktivity véetné SWOT analyzy — silné a
slabé stranky mé firmy a totéz u mé konkurence, ptilezitosti a hrozby, cenova politika — tvorba cen a
srovnani s konkurenci, zajisténi zaru¢niho a pozarucniho servisu, dodavky zbozi pfimo zakaznikdm.

9. Zabezpeceni prodeje, hlavni odbératelé veetné jejich konkrétni identifikace.

10. Finan¢ni plan — potieba a finan¢ni kryti prvotnich vstupt (investice, vybaveni drobnym hmotnym
majetkem, zasoby, ostatni vstupni naklady), rozbor trzeb po nabéhu projektu (v 1. roce podnikani),
rozbor provoznich nakladl po nabéhu projektu, komentar ke kalkulaci hlavnich nakladovych polozek
(v 1. roce podnikani), vyhled trzeb odvozeny od naturdlnich ukazateli.

11. Hlavni ptedpoklady uspésnosti projektu — silné a slabé stranky, rizika projektu, co jesté musim udé¢lat,
nez zahajim podnikani.

Ptilohy:

Pudorys, nakres ¢i foto provozovny.

Katalog vyrobki a sluzeb.

Studie a hodnoceni nezavislych instituci a tradu.

Prezentace firmy.

Stru¢ny piehled pravnich norem, které se me tykaji.

Propocet ekonomiky (vykaz zisku a ztrat, rozvaha — pro podnikatele vedouci ucetnictvi, resp. vykaz o
pfijmech a vydajich, vykaz o majetku a zavazcich, cash flow — pro podnikatele s dafiovou evidenci).

o Jiné.

1
Pripadova studie (prakticky priklad)
V této kapitole neni uvadén prakticky piiklad.

2

Shrnuti

Podnikani je soustavna vydéle¢na ¢innost, svym jménem, na vlastni odpovédnost, na vlastni ucet,

za ucelem dosazeni zisku. Podnikatelsky plan neni cil, ale prostfedek, ¢i ptedpoklad pro Gspésné zalozeni
vlastni firmy.



Kontrolni otazky a ukoly

1) Co to je podnikani?
2) Charakterizuj pojem podnik.
3) Charakterizuj pojem podnikatel.
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