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Studijni cile

Cilem ptednasky je pfiblizit studentiim praci s podnikatelskym pldnem ze dvou uhld pohledu: uvnitf
podniku pro vlastni potfebu podnikatele a vné podniku pii prezentaci planu investorim, bankam,
ufednikiim instituci rozhodujicich o dotacich apod. Studenti se seznami s procesem prezentace
podnikatelského planu a s nejcastéjsimi chybami pii jeho piedstavovani.

Pozadované vstupni znalosti

Kapitola vyzaduje znalosti nacerpané v pfedchozich piednaskach a praktickych cvicenich v tomto
modulu, stejné jako znalost pfednasek z ptibuznych moduld vyuky.

Uvod

Jednim ze zékladnich pfedpokladd pro Uspesné vykroceni do svéta podnikani je kvalitn¢ sestaveny
podnikatelsky plan. Kazdy c¢loveék, ktery se pousti do jakékoliv Cinnosti, by si ji mél dopiedu nejprve
radné zvazit, pripravit se na ni, a tak se vyvarovat fadé bezesnych noci, které by si mohl zptsobit n¢jakym
neuvazenym krokem. Promyslena a dikladna pfiprava predchazi rizikim, pastim a nezdarim cekajicim
na nepfipravené.

Zcela bez upozornéni se podnikatel hned na zacatku své cesty setkava s nezdjmem, neochotou pomoci,
odporem k praci, zavisti, podvody, neseridoznim jednanim a fadou jinych uskali. K témto vnéj$im
nepfiznivym faktor neni tedy rozumné ptidavat si jesté vlastni prekvapeni plynouci z nepiipravenosti
podnikatelského planu. Ne nadarmo se tika, ze kdo je pfipraven, neni piekvapen.

Vypracovani nebo sestaveni podnikatelského planu jesté neni zarukou samotného Uspéchu, ale je velmi
uzitetné pro posouzeni zivotaschopnosti podnikatelského zaméru. Podnikatelsky plan neni ,,vyryt do
kamene* ani neni ,.knihou vazanou v ktizi“, kterou si uloZzite na ¢estném misté v knihovné vasi pracovny.
Je to pruzny dynamicky dokument, ktery mtize byt prizpisoben, doplnén a poopraven tak, aby odpovidal
meénicim se podminkam, které se nachdzeji mimo naSe pole plsobnosti (napf. nova legislativa, ¢innost
konkurence nebo ztrata zakaznikli, zaméstnancti, ztrata aktualnosti vyrobniho programu, apod.).

V prednasce ,,Osnova a pravidla podnikatelského planu“ jsme si fekli, k jakym hlavnim ucelim se

podnikatelsky plan nejéastéji pouziva. Zrekapitulujme si:

e pro vnitini pouziti: k planovani, sméfovani podnikatelské ¢innosti a naslednému vyhodnocovani
vysledki;

e pro vngjsi pouziti: k ziskdni tvéru ¢i plijcky (jednani v bance), k ziskani podpory ¢i dotace (jednani
s poskytovatelem, ufednikem), k ziskani partnera pro podnikani ¢i kapitalové ucasti (investor, jiny
podnikatel).

Nezapomeiite vSak na jednu zasadni, velmi diilezitou véc: I ten nejkvalitnéji zpracovany podnikatelsky
plan vam bude k nicemu, pokud s nim nebudete umét pracovat jak uvnitr, tak i vné firmy a pokud
ho nebudete umét spravné prezentovat (predstavit) tomu, komu je také urcen (bankértm,
investorim, méstskym uiednikiim, zastupcim uradi prace apod.). A na to se zaméfime prave ted’.



Jak prezentovat podnikatelsky plan?

Kazdy zacatek je tézky...

Pro naprostou vétsinu zacinajicich podnikateld, ktefi se poprvé chystaji prezentovat své plany a zaméry
investorim se bude zcela nepochybné jednat o traumatizujici situaci (udalost), pro kterou nemaji zadnou
relevantni zkuSenost.

Mnohé psychologické ptiru¢ky vas nabadaji, abyste pii prezentaci svych pland nebyli nervozni a zaroven
abyste byli pfirozeni. Z praxe mi piipadaji takové pokyny a rady absurdni a pro podnikatele, ktery bude
vystupovat poprvé pied skupinou sebevédomych investori, neni proskoleny v prezentacnich a
komunikaénich dovednostech a hlavné vysledek jeho prezentace bude kli¢ovy pro jeho financni
budoucnost, nerelevantni.

Zarucen¢ dobré rady typu ,,0 nic nejde”, ,,uvolnéte se* jsou uzitecné v méné dulezitych situacich, jako je
napfiklad kazdodenni prodej, bézny kontakt se zakaznikem, ale v situaci, kdy na vaSem vystoupeni
skute¢n¢ zaleZi, jsou to rady Spatné az diletantské.

Co je pri¢inou nasich obav?

Kdyz se zamyslime (zcela vSeobecn€) nad tim, ceho se obavame, zjistime, Ze vétSinou se bojime
neznamého. Pokud tedy chceme odbourat strach a obavy znamena to pro nds, Ze z nezndmého musime
udélat znamé a to je mozné pouze dikladnou a profesionalni pfipravou.

Skutecné ptirozenych jedinct, ktefi jsou schopni hovofit kdykoliv a kdekoliv spatra na jakékoliv téma, je
pramalo. My obyc¢ejni smrtelnici mame pouze jedinou Sanci — vyzkouset si své vystoupeni mnohokrate
nanecisto, abychom ziskali jistotu a byli ,,pevni v kramflecich®.
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I slavna byvala britskd premiérka Margaret Thatcherova byla proslula tim, Ze své politické projevy
nacvicovala hodiny pfed zrcadlem, nez vystoupila i pfed sebemensim seskupenim volict.

Nezapomeiite na to, ze urcitd pokora je dilezita v kazdém okamziku. Na druhou stranu neni dobré tuto
pokoru piehanét a dovést ji mnohdy az k servilnosti. Jest¢ horsi je vSak situace, kdy cloveék vystupuje
zpusobem ,,jako by mu bylo mofte po kolena* — ale to jist¢ dobie znate.

Nepodcenujme pripravu a trénink.

Pro zacinajici podnikatele, ale mnohdy i pro ostfilené a zkusSené ,,matadory®, ktefi vSak ne pfili§ Casto
vystupuji pied skupinou bankétti ¢i investorti jsou piiprava a trénink prezentace velmi dulezité. Formy a
zplsoby tréninku mohou byt rtizné:

e pred svymi blizkymi

e pied zrcadlem

e pred videokamerou

e prace ve skupiné (studium zakladd podnikani)

e s profesiondlnim psychologem ¢i poradcem apod.

Kromég zpétné vazby od posluchac¢li mame moznost zaroven vypilovat prezentaci jak slovné (verbaln¢),
tak 1 mimoslovné (neverbalng).
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Protoze svym podnikatelskym planem zijete, je zcela ptirozené, ze o ném vite nejvice. Mé&jte vSak na
paméti, ze i ostatni budou mit zajem si tento plan pfecist a porozumét mu. Proto se vyjadiujte jednoduse,
srozumitelné, tak aby tomu vSichni porozuméli, a vyhnéte se nesrozumitelnym termintim.

Verbalni a neverbalni prvky prezentace (komunikace)

Je tieba mit stale na zteteli, Ze nejen slovni projev, ale také vaSe mimika, gestikulace, obleceni a celkova
uprava zevnéj$ku jsou pro prezentaci a zejména kladné posouzeni vaseho podnikatelského planu velmi
dilezité. Je také dobré si uvédomit, Ze kazdy clovek toho druhého pii setkani registruje (a mozna také
hned posuzuje) nejprve vizualn€. Mnoho lidi da také na prvni dojem, ktery na n¢€ udélate — byt’ by to tfeba
nebylo spravné. VSechny tyto aspekty pfi vasi prezentaci nepodcenujte.

Ve vétsing pripadd budete prezentovat sviij podnikatelsky plan skupiné posluchacti, kde je nutno udrzovat
o¢ni kontakt s kazdym posluchacem. V zapalu prezentace je obtizné si to uvédomovat, a proto se snazte
automaticky pohledem zacinat na levé strané mistnosti a pomalu otacet hlavu tak, abyste koncili na pravé
stran¢ mistnosti (skupiny posluchaci). Neni pfitom nezbytné kroutit hlavou tak, jako byste sledovali
tenisovy zapas mezi Berdychem a Federerem. Prvni pokusy nam budou pfipadat nepfirozené a je tieba je
nekolikrat procvidit.

Vase pohyby musi byt pomalé, ale v tempu vasi prezentace. Zkuste béhem svého zkusebniho proslovu
kroutit hlavou... zjistite, Ze to viibec neni jednoduché.

Bude to obtizné, ale pokuste se nesoustredit sviij pohled pouze na jednu osobu ve skupinég, které sviij plan
prezentujete. Casto se stava, Ze si ve stresu vybereme jednoho posluchace, ve kterém citime spiiznénou
dusi a zbytek posluchacti ignorujeme. To je chyba, které je nutno se vyvarovat. Jednak je to neslusné vuci
ostatnim posluchac¢tim, ale také miiZete tu osobu, na kterou se zaméftite, ptivést do uzkych.

Vase mimika musi také odrazet obsah vasi prezentace, a to jak ismévem pfii zleh¢eni daného ndmétu
humorem, tak zvaznénim pti zdvaznych namétech typu finan¢ni informace. Neznamena to vsak, Ze byste
se méli tvarit jako ,predseda svazu dramatickych umélct...” — svrastélé celo, seviené rty, svefepy
vyraz...

Zpusob prezentace

Pro vas je vaSe podnikani véci nejvyssiho zajmu a dulezitosti, avSak pro bankéfe nebo investory je vas
plan pouze jednim z mnoha, které jiz méli moznost vidét. Musite proto vzbudit jejich zajem a udrzet si
jejich pozornost. I pro pfipad prezentace vaseho podnikatelského planu plati stejna pravidla, jaka jsme jiz
zminovali pfi nasi avodni pfednasce, tedy:

e srozumitelnost,

e struCnost,

e logika,

e pravdivost,

e adolozeni Cisly.
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Je urcité plsobivéjsi, kdyz prezentujete sviij podnikatelsky plan zpaméti, protoze tak budite dojem, Ze své
téma ovladate skute¢né do detailu. Davam tomu rozhodné ptednost pred tim, abyste svlij podnikatelsky
plan ¢etli slovo od slova s hlavou ,,zabotfenou* do jeho listd. Vzhledem ke stresu, ve kterém se muizete pti
vasi prezentaci ocitnout, bude dobré, kdyz si udé€late stru¢nou kostru s n€kolika poznamkami jako voditko
pro ptipad, Ze byste se v prezentaci ztratili. Nékteti odbornici doporucuji, abyste si svilj vyklad podpofili
PowerPointovou prezentaci — ja osobné s nimi ne zcela souhlasim, protoze kromé toho, ze tento zpiisob
vyzaduje pfipravenou techniku, odpoutava pozornost vasich posluchacii a vam trochu svazuje ruce. Tento
mij nesouhlas se tykd zejména prezentace béznych pland v bankach, v pripadé¢ prezentace velkych
projektli investorim je PPT prezentace zcela na misté.



Hodnoceni zkuS$ebni prezentace

Pti zkouskach nanecisto pozadejte posluchace, aby vas ohodnotili a obodovali v nasledujicich oblastech:

a) Vseobecné
e Kdyz jsem prezentoval, co se vdm na mé prezentaci nejvice libilo? Uved’te par slov.
e KdyZ jsem prezentoval, co se vam na mé prezentaci libilo nejméné? Uved'te par slov.
e (o si z mé prezentace nejvice pamatujete? NapisSte mi par slov.

e Jak byste ohodnotili vas celkovy dojem z mé prezentace?

b) Struktura prezentace
e Jaky byl mij ivod?
e Vzbudil jsem ve Vas daveéru?
e Byl jsem nervozni?
e Byla moje prezentace setazena logicky?
e  M¢li jste pii zakonceni prezentace pocit, Ze jsem skonéil pozitivné a optimisticky?
e Pfinesl jsem dostatek diivodl, pro¢ investovat do moji firmy?

e Dokonc¢il jsem svoji prezentaci v ¢asovém useku, ktery mi byl ptidélen?

¢) Styl prezentace
e Bylo mi dobie rozumét?
e Byly vyrazy, které jsem pouzival srozumitelné?
e Pokud jsem pouzival technické vyrazy, vysvétlil jsem dobie, co znamenaji?
e Dodal jsem dostatek informaci?
e Byl jsem presvédcivy?
e Podatilo se mi s divaky (posluchaci) navazat kontakt (vztah)?
e Byla ma PowerPointova prezentace relevantni?
e Byla ma PowerPointova prezentace vizualn¢ zajimava, ale pritom citelna?
e Byl jsem schopen dobfe ovladat svou PowerPointovou prezentaci?
e Jak jsem reagoval na otazky (pokud byly)?

d) Prezentace o mé firmé
e Vysvétlil jsem srozumitelné, ¢im se zabyvame, kde ptisobime, jak dlouho, apod.?
e Dal jsem poslucha¢im dobry ptehled o nasich produktech?
e Dal jsem posluchacim dobry ptehled o vedeni firmy, o jeho zkuSenostech, dovednostech, zazemi,
apod.?
e) Prezentace o trhu, na kterém ptisobime
e Ukazal jsem dobfte velikost naSeho trhu, potencialu, ristu, apod.?

e Vysvétlil jsem dobfe nasi marketingovou strategii, prizkum trhu, o ktery se opirame, c¢i
uchazime?

o Vysvétlil jsem nasi cenovou politiku (na jaky trzni segment se budeme soustied’ovat)?
e Vysvétlil jsem, kdo jsou nasi stavajici a potencialni zakaznici?

o Vysvétlil jsem, kdo jsou nasi stavajici a potencialni konkurenti?

o Vysvétlil jsem, jak hodlame na tento trh vstoupit, rozsifit nas trzni podil?

o Vysvétlil jsem, jak se o nas nasi zakaznici dozvi?

e Ujistil jsem posluchace o uvedenych skutecnostech SWOT analyzou?



f) Prezentace o naSich produktech a sluzbach

e Popsal jsem dobfe nase produkty, sluzby a to, co pro nase konecné zdkazniky znamenaji?

e Vysvétlil jsem, jak se 1isi od stavajicich produkti na trhu a zda maji n¢jaké prvky unikéatnosti?
g) Prezentace financnich informaci

e Vysvétlil jsem jasné, kolik penéz potiebujeme a v jakém Casovém horizontu?

e Naznacil jsem, jaké procento (podil) je k dispozici?

e Predstavil jsem adekvatné historické vysledky a budouci predpoklady?

o Vysvétlil jsem, jak budou nové ziskané finan¢ni prostiedky vynaloZzeny?

e Zminil jsem se o tom, kolik hledame investorti?

e Hovofil jsem 0 mozné roli pro investory, kteti maji potfebné dovednosti?

o Vysvétlil jsem svoji strategii vedouci k vraceni vlozeného kapitalu investoriim, uvéru ¢i pijcky
bankdm?

e Uvedl a zdivodnil jsem vys$i vlastnich prostredkd, vlastniho kapitalu, ktery do projektu vlozim?

Samotné hodnoceni mize byt Ciselné (jako ve Skole — od 5 po 1), v procentech nebo slovni (ndzorové —
strasné — velmi slabé — slabé — primérné — dobré — velmi dobré — vynikajici).
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Pokud si myslite, ze je takova pfiprava zbyte¢nou ztratou ¢asu, uvédomte si dvé véci:

e Vasi opravdovi posluchaci, tedy potencialni investofi, bankéfi, vas budou také bodovat. Nikoliv na
papife, ale podvédomé a konecny vysledek nejen na podstaté vaseho navrhu, ale také na jeho
prezentaci.

e Sance prezentovat investorovi natoz skupiné investort se nedostavi kazdy den, mnohdy to bude vase
jedina Sance v dohledné dob¢. Nedopust'te proto, abyste se po skonceni prezentace vasSeho planu
museli, obrazn¢ feCeno, polickovat za diletantstvi se slovy ,,kdybych se jenom 1épe ptipravil®.

Co chtéji slySet investori a bankeéri?

Pochopeni psychologie investorti a jejich, mnohdy povrchni analyzy, ndm mozna sice umozni nahlédnout

Bude to znit banalng, ale vSichni investofi ¢i bankéfi maji tii zakladni cile:

e Dostat své penize zpét.

e Vyd¢lat — v pfipad¢ pujcky uroky, v piipad¢ investice zisk pii prodeji podilu.

e Rychlejsi rist a vyvoj vaSeho podniku, ke kterému dojde pravé diky piij¢ce nebo investici.

Navic i jejich sekundarni potfeby jsou logické a s trochou zamysleni budou pfipadat samoziejmé i nam.
Nasim jedinym ukolem béhem piipravy podnikatelského planu, jeho prezentace a jakékoliv komunikace

s hraci na finan¢nich trzich bude tyto potieby respektovat. Neustale se proto ptejte, zda to, co navrhujete,
tyto potieby spliiuje:

e Obsahuje vase mySlenka prvky ,,scalebility*“?

Anglické slovo ,,scalebility 1ze nejlépe prelozit jako rozSifovani. Znamena to, Zze vase mySlenka (zamer)
je schopna rtstu a piitom vykazuje prvky usetfeni — anglicky Economies of Scale. Pokud je vasim
zamérem naptiklad otevfit fetézec restauraci s rychlym obcerstvenim, tento pozadavek urcité splnite,
protoZze nakup surovin i jejich pfiprava bude s ristem fetézce levnéjsi. Pokud byste ale méli zamér na
fetézec gurmanskych restauraci, pak sice néco malo uSetfite pfi nakupu surovin, ale neusetfite béhem
pripravy jidel, protoze kazda restaurace bude potfebovat vysoce ,,ndkladového* §éfkuchaie — tento model
by pak pozadavek scalebility nesplioval.



e Obsahuje vase mySlenka prvky ,,USP“?

Unique Selling Points doslovné pfelozeno znamena unikatni prodejni vyhody (zvlastni prodejni rysy).
Mysli se tim, ze dany podnikatelsky zamér neni pouhou kopii podobného zaméru, ale ze pfinasi néco
nového neobvyklého...

Abyste investory ¢i bankéie zaujali, budete muset ukazat, Ze se ten vas zamér od existujicich zaméra
v nécem lisi, tedy, Ze mate néjaké rozdilné vyhody. Nelze tvrdit, ze zamér, ktery by byl zcela totozny s jiz
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Pfed samotnou prezentaci investortim si také polozte otazku, zda je mozné uvadény rozdil shrnout jednou
vétou. Pokud nebudete schopni vyjadiit jednou vétou, ¢im se od stavajicich sluzeb ¢i produkti na trhu
lisite, budete muset o svém zaméru znovu a znovu premyslet az do doby, kdy budete jednovétého popisu
schopni.

e Byla uZ vase mySlenka otestovana trhem?

Miize se zdat, Ze tato otazka je v porovnani s predchozim pozadavkem unikatnosti pon¢kud v rozporu.
Jde ale jen o to, Ze podnikatelské zaméry se zcela novou prukopnickou myslenkou vyzaduji ze strany
investord jak fantazii, tak obrovsky kapital, aby se vytvotily trhy, které doposud neexistovaly.
Nejuspeésnéjsi jsou pak ty podnikatelské zaméry, které jsou jiz ve fazi rozbéhu, maji zakazniky a potiebuji
dalsi kapital pro rist.

Z toho dlivodu nalézaji zaméry zacinajicich podnikatelti nebo projekty ve fazi myslenek a piedpokladi
své investory daleko hiife, nez projekty ve fazi jiz bézici a fungujici.

Na druhé strané je tfeba uznat, Ze podnikatelské zaméry, které jsou skute¢né inovativni, pouzivaji nové
technologie a vytvaii tak zcela nové trhy, mohou investorim piinést vysoké zhodnoceni vlozenych
prosttedkll, zejména vSak investorim s dostateCnou virou Ci vizi. Realita vSak poukazuje na to, Ze
absolutni vétSina téchto zamért skonci neuspésne.

Pokud se vam nepodafi ukazat, Ze vase myslenka je jiz otestovana trhem, bude nutné poukazat na to, ze
existuje skutec¢na poptavka po vasich produktech ¢i sluzbach.

e Resi vaSe mySlenka néjaky problém?

Tato otazka pro vas miize znit trochu divné, proto si zaslouzi detailnéjsi vysvétleni. Pro¢ hodlate podnikat
je ryze na vas a vase zameéry jsou vasi soukromou zalezitosti aZz do té doby, nez potfebujete nékoho
dalsiho presvédCit o tom, Ze potiebujete jeho penize pro uskutecnéni vaseho zaméru. Poté bude mit
investor ¢i banka dal$i otazku a sice, zda to, co hodlate délat, fesi existujici ¢i potencidlni problém.
Uptimné feCeno, tuto otazku byste si méli klast i vy sami, a to, i kdyZ externi finance pro sviij zamér
nehledate. Pokud netesite néjaky problém, co tedy vlastné délate?

Nehledejme v tom zadné komplikace. Kdyz si napiiklad oteviete restauraci, kterd se specializuje na
pizzu:

— Bude ta vase pizza oproti konkurenci chiupav¢jsi?

— Nebo ji bude za stejnou cenu vice?

— Budete ji schopni dodat zakazniktim az do domu rychleji?
e Jak daleko ma vaSe myslenka na trh?

Muze nastat situace, kdy je va$ produkt natolik inovativni, Ze skutecné na trhu neexistuje nic
porovnatelného natoz ekvivalentniho. To samo o sob€ neni na $kodu, nicméné to pfinasi pochopitelné
obavy investord.

Prestoze vas produkt ¢i sluzba jesté nejsou otestovany trhem, investor bude mit vice jistoty, kdyz mu
ukazete, Ze mohou na trh vstoupit v horizontu nékolika tydna. Tim obejdete jednu z nejvétSich namitek a
sice, ze maloktery investor chce své prostiedky vyuzit na vyvoj prototypl, protoze neexistuje zaruka, ze
aspon jeden prototyp bude nasledné pouzitelny a prodejny. Proto ve fazi, kdy uz mate kone¢ny prototyp,
ktery sice jesté neni odzkouSeny trhem, nicméné existuje a da se testovat, budete v mnohem siln&jsi
pozici.



Pokud jiz mate potencialni odbératele nebo jejich objednavky, dolozte je jako soucast podnikatelského
planu.

Jsou vase predpovédi realné?

Vsechna vaSe oCekdvani a tvahy se v konecné fazi projevi v toku penézni hotovosti. Vase predpovedi
budou vychézet z predpokladd, které pouzijete. Zadny rozumny finanéni expert nebude oéekavat, Ze vase
predpovédi toktl hotovosti se piesné splni, i kdyZ se stava, Ze se nakonec splni... Casto se napiiklad stava,
ze predpoklady zisku se naplni, ale pfi nizSich trzbach a zaroven s niz§imi naklady, nez se ocekavalo nebo
se ocekavaného piijmu dosahne diky jinym produktim nebo sluzbam ¢i jinym zakaznikiim (klientiim),
nez jsme o¢ekavali.

Rozumny finan¢nik se diva na predpovédi hotovostnich tokl spise jako na ukazku vaSeho uvazovani.
Kli¢ové oblasti, které¢ budou podrobeny peclivé provérce, jsou nasledujici:

— cena za sluzby/produkt

— ziskani trzniho podilu

— rychlost proniknuti/dosazeni trhu
— infrastruktura

— navratnost/zisk.

Nejcastéjsi chyby pri jednani s investorem

Pojd'me si nyni ve strucnosti fici, co investory odpuzuje nebo jim pfinejmensim déla vrasky:

Pouze jeden produkt/sluzba

Je to kruté, ale zejména zaCinajici podnikatel bude vétSinou zacinat pouze s jednim produktem ci
sluzbou. Pro investora vSak jeden produkt ptedstavuje znac¢né riziko.

Jednorazovy prodej

Investora bude zajimat také zivotni cyklus produktu — tedy jak Casto bude zakoupen. Jako extrém lze
uvést statistiky — napiiklad postel se kupuje v priméru jednou za 15 let, lednicka jednou za 8 let. Pro
mensi podnik je klicové maximalizovat prodej oproti velkym zavedenym podniktim, které maji velky
marketingovy rozpocet na akvizici novych zakazniku.

Nezbytnost produktu/sluzby

Mnoho firem si vede v oblastech, které se mohou zdat okrajové, zde bude posudek investora Cisté
subjektivni. Sluzby, které nam jest¢ pred par lety pripadaly jako absurdni, jsou dnes standardem.
napt. hotely pro psy, salony krasy pro psi milacky, tiklidové sluzby, hlidani déti, soukromé matefské
Skolky apod.

Sluzba ¢i produkt jsou prili§ jednoduché

Ten kdo je na trhu prvni, ma uréitou vyhodu, ALE! Je-li va§ produkt pfili$ jednoduchy a snadno
kopirovatelny, nelze jej patentove ochranit ¢i vstup na trh neni nakladny, bude se investor obavat, Ze i
v pfipad¢, ze na trhu budete jako prvni, bude tato vyhoda pouze kratkodoba, tedy zanedbatelna.

Nizka kvalita

Kazdy trh se skladd z mnoha segmenti, které se li§i svymi klienty a cenovou hladinou. Rika se, Ze
vSechno se proda, pokud je to za spravnou cenu nebo také, ze kazdé zbozi si svého zakaznika najde.
O to nam ale nejde. Pokud je vas$im podnikatelskym zamérem nabizet cokoliv, at’ uz levné ¢i draze,
ale s jasnou vizi, ze kvalita bude nizka, investor spiSe bude odrazen nez ptilakan. Odpudi jej skryté
naklady na reklamace, ztrata dobrého jména apod. Zbozi, které jako jeden z atributli vyhlaSuje nizkou
kvalitu (bez ohledu na cenu) bude mit nesmirné problematicky proces ziskavani kapitalu.



Podnikatel bez sebeduvéry

Pokud z vas nebude neustale vyzafovat nakazliva vira ve vas produkt a nebudete schopni ji infikovat
i finan¢niky a investory, jste ve velké nevyhodé€. Zdrava sebedlvéra je v této fazi urcit€ mnohem
priznivéjsi nez prehnand skromnost. Je tfeba si uvédomit, Ze vase vystupovani ovlivni proces
ziskavani vice nez cokoliv jin¢ho, v¢etné historickych vysledku.

Co a jak ftikat a jak prezentovat to vam nemiize nadiktovat zadna prirucka, protoze to zavisi na vasi
osobnosti, slovni zasobé a vasi schopnosti vyrovnat se se stresem a s odmitnutim. Nemyslete si vsak,
ze uhlazena prezentace zkusSeného investora oklame. Véite, Ze piehnané superlativy mohou byt
zrovna tak na Skodu, jako flegmatické vzdychani.

Precitlivély podnikatel

Pocitejte, ze vase prezentace Ci sestaveny podnikatelsky plan bude podroben detailni analyze a ¢asto i
kritice. Tato kritika nebude mnohdy opravnénd a Casto bude prezentovana netaktn¢ C¢i z pozice
neznalosti. Vase reakce budou pro investory dobrymi indikatory toho, jak jednate pod stresem. Casto
vam budou kladeny testovaci otdzky (doslova klacky pod nohy) pouze proto, aby se poznala vase
reakce. Pokud budete jednat precitlivéle, investora spiSe vystrasite, nez ziskate, protoze investofi maji
radéji podnikatele s hrosi ktizi schopného reagovat vice logicky nez emocionalné.

Zastaraly podnikatelsky plan

Je nezbytné podnikatelsky plan aktualizovat i po sebemensi zméné¢, ktera ma vliv na jeho pfesnost —
novi klienti, ale i ztrata existujiciho klienta, ktera ma vliv na potencialni ziskovost ¢i stabilitu, nova
konkurence, ktera se na trhu nedavno objevila, relevantni zména danového rezimu apod.

Novymi penézi platime staré hiichy

Kdokoliv bude investovat do vasi firmy, nebude tak Cinit z neziStnych divodi, natoz aby vam
pomohl prezit. Investor bude hledat firmu, které jeho kapital umozni dalsi riist a soucasné zhodnoceni
jeho investice.

Existuje pravidlo ,,New money must not pay for old money*. Srozumiteln¢ pielozeno se jedna o
doporuceni, aby nové penize nebyly pouzity ke splaceni starych dluhti. V zadném ptipad¢ tedy ani
nenaznacujte, Ze by v predlozeném planu mohlo k takové situaci dojit.

Piistup podnikatele

Co urcité odradi investora, je podnikatelsky plan, ve kterém si podnikatel vyplaci nerealné odmeény,
at’ uz na ukor firmy v dob¢ pied investici, nebo ze ziskanych prostfedkti po investici. Taktéz pokud
podnikatel neni sdm ochoten vlozit ngjaké (i malé, v ramci jeho moZznosti) procento vlastniho nového
kapitalu, bude mu investor urcit¢ klast dalsi otazky. Obdobn¢ se to tyka i nadstandardnich typi aut ¢i
vybaveni vlastni kancelafe podnikatele apod. Skromnost a stfizlivost v ptipravé nakladovych polozek
podnikatelského plan jsou naprosto nezbytné az do doby, nez si firma za¢ne na sebe vydélavat.

Nerealisticka hodnota podniku ¢i podilu podniku

To, Ze pro kazdého podnikatele je jeho podnik také jeho ditétem, je nejen pochopitelné, ale i spravné
a kazdy soudny investor bude akceptovat, ze podnikatel, ktery Zije, spi, chodi a ji se svym snem, si
bude svého podniku ¢i myslenky cenit na vic, nez urci chladné stanovena trzni hodnota. Nicmén¢
nerealisticky pohled na hodnotu je nejcastéj$im diivodem, pro¢ se investofi a podnikatelé rozchazeji
po prvnim jednani. Neprodavejte se pod cenou, ale bud’te realisticti, protoze vzdy existuje mnohem
vice projekt, které potiebuji finance, nez je penéz k dispozici.

Hokejové grafy

Vétsina zacinajicich firem nema historii ziskli a potiebuje kapital pro rozjezd ¢i rozvoj. Zaroven se
firmy obavaji, ze pokud nebudou predpovidat rychlou névratnost, mohou odpudit potencialniho
investora. Proto jsou jejich pfedpovédi prehnané optimistické a projevuji se v tzv. hokejovych grafech
neboli grafech ve tvaru hokejky.



Prace s podnikatelskym planem uvnitr firmy

Nejprve si znovu piipomenime, pro koho vlastné sestavujete podnikatelsky plan? Odpovéd je zcela
jednoznac¢na — piredevSim pro sebe. I kdyz se neuchazite o cizi kapital ¢i pajcku, je nutnosti mit jasné
vytyCené cile, uvédomovat si uskali a bariéry, které bude nutno ptfekonat, nastavit si realny casovy
horizont, védét, které konkrétni aktivit a ¢innosti vas dovedou k cili atd. Plati staré uslovi: ,,Lepsi délat
chyby na papii‘e, nez na trhu“.

K ¢emu slouzi podnikatelsky plan uvnitf firmy?

A) Pied zahdjenim podnikani:
e K utfidéni vlastnich myslenek o diivodech a cilech vaseho podnikani.
e K zajisténi a vyhodnoceni vSech relevantnich informaci potfebnych k rozhodnuti.

e K ovéfeni podnikatelského zaméru (myS$lenky), resp. posouzeni zivotaschopnosti zaméru — dava
odpovéd na otazku, jestli viibec a za jakych podminek ma smysl zah&jit podnikani v dané oblasti.

e K upfesnéni podnikatelského zaméru, tj. pfesné specifikaci odpovédi na otazky co, pro koho, kdy a
za jakych podminek (vné&jsSich i vnitinich) vyrabét/poskytovat/prodavat.

B) V ranném stadiu podnikani
e Urcuje smér vaSich konkrétnich aktivit — dava odpovédi na otdzky co, jak, kdy je potieba
konkrétné délat pro dosazeni stanovenych cild.

e Umoziuje srovnani redln¢ dosazenych vysledkl s planovanymi — dava odpovéd’ na otazku, jestli jste
uspésni nebo ne, umoznuje identifikovat piipadné pric¢iny netuspéchu.

e Motivuje k dalsim kroktim a planim — je-1i mezi realitou a planem rozpor, mate voditko, na co se
zamérit nebo v ¢em se zlepSit.

C) Pii rozvoji podnikani

e Je nastrojem rozvoje — dava odpovéd na otazky co a proc, je tedy dlouhodobym planem a
vychodiskem k sestavovani stiednédobych (2 az 5 let) a kratkodobych (0 az 2 roky) strategii a planti.

e Je nastrojem Fizeni a planovani — umoziuje stanovovat terminy, identifikovat milniky, rozdélovat
pravomoci, definovat konkrétni tikoly a ptifazovat zodpoveédnost za jejich plnéni.

e Je nastrojem Fizeni zmén — tyka se jak zmén vyplyvajicich z méniciho se trzniho prostiedi, tak
potieby vnitini zmény podniku.

e Je nastrojem motivace — k dosahovani cili spoleCnosti pro vlastnika, management a ostatni
zameéstnance na vSech trovnich.

V nasledujicim textu se na zpisoby pouziti podnikatelského planu zamétime podrobnéji.

Prace s podnikatelskvm planem pred zahajenim podnikani

Jak jsme si jiz tekli v jinych pfednaskach, divodem k ivaham o zahajeni podnikédni mohou byt rizné
vnitini 1 vn&j$i impulzy. O téch pfemyslite, vyhodnocujete je a posuzujete. Prvopocatkem na cesté
k podnikani je tedy porozuméni tomu, kde se aktualné ve svém osobnim a pracovnim Zivoté nachazite

a ujasnéni si, kam chcete dojit. Podnikani je jednou z alternativ, jak naplnit své osobni cile.

Pred zahajenim podnikani mate v hlavé obvykle uréitou myslenku, vice ¢i méné jasnou predstavu o tom,
co chcete jako podnikatel dé€lat, resp. kam se chcete podnikdnim dostat. Tuto mySlenku pieménite na



podnikatelsky zamér tim, Ze si vytvorite souhrn hlavnich myslenek o tom co, pro¢, pro koho, kdy a jak
chcete délat. Pisemny podnikatelsky zameér zestruénény na 1 az 2 strany A4 je dobrym vychozim bodem
k nastartovani dalSich Cinnosti. Pfitom v zdméru se divate vice do budoucnosti, je to vlastné urcéita forma
strategie.

Podnikatelsky zamér sice vymezuje zakladni smér vaseho budouciho podnikéni, ale nedava vam odpovéd
na to, jestli jsou vaSe Givahy realn¢ dosazitelné a proveditelné. Ke zhodnoceni realnosti vasich tivah slouzi
prave podnikatelsky plan. Zamérem se vytycite smér a cil, plinem si urcite cestu, jak se k cili dostat.

S ohledem na to, kolik otazek si pti zhodnoceni realnosti zaméru musite polozit a umét na né odpovedéet,
je nezbytné pojmou podnikatelsky plan pisemné. Staci si vzit néjakou obvyklou osnovu podnikatelského
planu a nasledovat jeji logiku, coZ ma tu vyhodu, Ze urcité na nic podstatného nezapomenete. Jaké hlavni
kapitoly typicky podnikatelsky plan obsahuje a jak je naplnit, jsme si popsali v pfedchozich prednaskach.

Podnikatelsky plan je velmi uzitecné si sestavit, i kdyz nebudete nékoho zadat o financni prostfedky na

jeho realizaci a nemate tedy vumyslu ho nékomu ukazovat Ci prezentovat. Smyslem sestaveni
podnikatelského planu pro vaSe osobni ucely je totiz zejména:

e utiidéni myslenek (stanoveni cili)
e vymezeni se vii¢i okoli (zakaznici, konkurence, dodavatelé, partneti)
e uvédoméni si souvislosti a vazeb mezi vasimi cili, pfedpoklady pro jejich realizaci a potfebnymi

zdroji, a to nejen finanénimi, tyka se to také potiebnych znalosti (odborné, pravni, ucetni atd.) a
dovednosti (schopnost organizovat, fidit, vécné vykonavat potiebné ¢innosti atd.)

e uvédomeéni si prazdnych mist — redukce nezndmého, tj. nutnost doplnit informace chybéjici
k rozhodnuti

e uvédoméni si hrozeb — predchédzeni a eliminace kritickych mist a moznych budoucich potizi
e ujasnéni si vécného, ¢asového a finan¢niho planu — popis toho, jak se dostanete k cilim

e zhodnoceni realnosti planu s ohledem na vase vychodiska, vécnou, casovou a financni Cast.

Souhrnné lze fici, ze pii ptipraveé podnikatelského planu se pfedev§im naucite planovat, tedy myslet ve
étyfech dimenzich: vystupy (jaké, pro koho) — €innost (proc, co, jak) — zdroje (s kym, s ¢im, za kolik) —
¢as (kdy). Kazdy tuto schopnost v sobé nema, ale jeji ziskani je pro fizeni podniku (i podniku, kde jste
jedinym zameéstnancem) nezbytnosti.

Ptfitom nejde o to, kolik stranek svym podnikatelskym planem popisete, ale:
e jak podrobn¢ jste prozkoumali v§echny moznosti, alternativy, pfistupy, varianty atd.

e jak poctivé jste si odpovédéli na vSechny potfebné otazky (o zdkaznicich, konkurenci, financich,
vlastnich schopnostech apod.)

e jak realistiky plan nasledné zhodnotite (o¢ima investora podle postupu uvedeného vyse)

e jak vazné to s podnikanim myslite.

Zde tedy neplati uméra, ze zivnostnik nebo mikropodnik vystaci s ,,mikro-planem® a vétsi podnik musi
mit ,,makro-plan“. Rozsah, komplexnost a pracnost podnikatelského plinu zavisi predev§im na
rozsahu zamyslenych podnikatelskych aktivit.

Dilezité také je, jak pojmete podnikatelsky plan z hlediska ¢asového horizontu. Myslite-li hodné doptfedu
(5 a vice let) je vas podnikatelsky plan podobny spise strategii. Myslite-1i sttednédobé (2-5 let) je vas
podnikatelsky plan taktickym planem. Soustiedite-li se na kratky casovy tusek (0 az 2 roky) jdete
obvykle v ivahach uz k hodn¢ konkrétnim aktivitim a vas plan je planem operativnim. To, jaky plan
zvolite, zavisi rovnéz na bodu, ze kterého vychazite (co do podniku vkladate), a jestli vstupujete do
podnikani sami nebo s jinymi lidmi (zivnostnik bude mit jiny plan, nez nové vznikaji s. r. 0. se tfemi
partnery, a to i v pfipad¢ stejného oboru podnikani).

vvvvvv

podnikatelského planu definovat zakladni cile pro obdobi do 5 let a dal se dostatecné detailn¢ zabyvat



aktivitami a pfisluSnymi zdroji pro piekondni pravé prvnich dvou let od zahdjeni podnikani. Pokud si
takto podnikatelsky plan pripravite, mate vzdy po ruce voditko, kterého se mizete pridrzovat, dale jej
zptesiovat, doplnovat, upravovat podle skute¢né dosazenych vysledki atd.

Nezapomeiite, Ze ve vaSem podniku jste hlavnim investorem, investuje své znalosti, sviij ¢as a své penize.
Proto se na pripraveny plan musite divat okem investora, ktery pozaduje pfimétené rychlou navratnost
svych investic. Pfi hodnoceni svého podnikatelského planu muzete postupovat podle bodi uvedenych
v Casti ,,Co chtéji slySet investofi a bankéfi?*.

Inklinujete-li k optimismu nebo jste-li nekriticky zaniceni pro va§ zamér/plan, moznd nebudete videt
(nebo nebudete chtit vidét) néktera problémova mista. Proto se doporucuje pozadat néjakou nezavislou
osobu o nahled a zhodnoceni planu. Pfedtim vSak zvazte, jestli vas plan neobsahuje néjaké know-how, o
které nechcete prijit. Tim nemusi byt zrovna unikatni vynalez, staci originalni myslenka. Vyberte si proto
dtaveéryhodnou osobu, napi. kamarada pesimistu ¢i St'ourala, byvalého spoluzaka nyni podnikatele s citem
pro penize, ptipadné profesionalniho poradce pro podnikéni. Jejich pfipominky ¢i upozornéni na slaba
mista neberte jako utok na vasi genialitu, ale jako divod k zamysleni, jak vas plan piiblizit realit¢. Plan
ptipadné doplnte i pfepracujte.

Pokud jste po vypracovani podnikatelského planu shledali, Ze je realné proveditelny ve vymezeném
case a s dostupnymi zdroji, nebojte se a uciiite nezbytné kroky pro zahajeni podnikani.

Mate-li jasno v tom co, pro¢, pro koho a jak, tak ptfestoze naptiklad nehledate investora ani spole¢nika, je
dobré si pfipravit tzv. ,,Elevator Pitch“. Tento anglicky vyraz se nejCastéji preklada jako ,,prezentace ve
vytahu®. Kdykoliv a kdekoliv byste béhem 1 minuty méli byt schopni fict, co chcete d€lat (jiz délate),
pro¢ to checete délat (délate), komu vase produkty a sluzby budou/jsou uzitecné a v cem.

Pripravte si tuto stru¢nou, jasnou a srozumitelnou ustni prezentaci a pouzijte ji kdykoliv uznate za
vhodné, zejména pii jednani snovym potencidlnim zakaznikem (dojednavani zakazky) nebo
dodavatelem, pfi setkani s jinymi podnikateli, ktefi mohou pfispét k ziskani novych klientli nebo vam
mohou dat uzitecny tip na spolupraci. Cilem této ustni prezentace je zaujmout, vytvofit prvni dobry dojem
a pritom se citit pfirozené a profesionalné (jako zkuseny podnikatel).

Pokud nejste schopni béhem minuty fict o sobé a svém podnikatelském zaméru tyto zakladni informace,
tak nejste dobfe vnitiné pfipraveni, nemate jasno a je mozné, ze budete pfi jednani s klienty a dodavateli
pusobit neptesvéd¢ivym dojmem.

Pisemnym zestruénénim podnikatelského planu je exekutivni souhrn (Executive Summary), jakysi
abstrakt, zhutnéni vSech podstatnych informaci planu do maximalniho rozsahu 2 strany A4. Kdykoliv
budete pozadani vasimi obchodnimi partnery o zaslani blizSich informaci o vasi firmé¢, mtzete k tomuto
ucelu vyuzit exekutivni souhrn — stru¢ny, veécné, jazykové a stylisticky spravné napsany, uhledné
upraveny dokument.

Priklad:

Osobni vize: V 50 letech chci zit se svou rodinou, byt v dobré fyzické a psychické kondici, dobie
finan¢né zajistény (splacena hypotéka na vlastni dim, solidni auto) a mit takové piijmy nebo takové
uspory, abych mohl odejit do diichodu a pracovat uz jen pro zabavu a ne pro penize.

Podnikatelska vize: Chci vybudovat firmu, kterda bude minimalné pfednim ¢eskym specialistou na poli
internetového marketingu.

Podnikatelsky zamér: Do péti let budu provozovat stabilni firmu ,,BIM — Best internet marketing,
s.r.0.”, ta bude poskytovat klientim ta nejlepsi feSeni pro internetovy marketing $itd na miru jejich
potfebam, Spickové sluzby budou postaveny na profesionalité¢ a vysoké odborné urovni zaméstnanct.

Podnikatelska strategie: Jesté v pribéhu studia vysoké Skoly se nakontaktuji se na ty nejlepsi lidi a
zjistim, jestli se od nich mizu néco naucit nebo s nimi spolupracovat. Rok nebo dva budu spolupracovat
na zakazkach, ucit se a pripravovat na podnikani, budovat kontakty, a pak se osamostatnim.



Prace s podnikatelskvm planem v ranném stadiu podnikani

Jakmile za¢néte podnikat, musite dat o osobé okamzité¢ védét. Formu sdéleni volte pfiméfené ucelu
(vlastni web, letaky, zapisy do adresdii a seznami na Internetu apod.), obsah sd€leni by mél byt
konzistentni s va§im zamérem. Podnikatelsky zamér sepsany pisemné, pfipadné exekutivni souhrn mtizete
snadno pfeménit na zakladni informaci o vasi nové firmé na webovych strankach nebo na vlastnim blogu,
na Internetu v riiznych adresafrich, ¢astecné také v ramci socialnich siti (i kdyz ty primarné k prezentaci
firem neslouzi).

Prvni rok je pro zacinajici podnikatele tim nejkriti¢téjSim. Pisemny podnikatelsky plan proto méjte
neustale na ocich a pracujte s nim. Jeho hlavnim smyslem neni délat vSechno pfesné tak, jak je v ném
napsané, ale porovnavat plan s realitou. Postupujte krok za krokem podle vécného, ¢asového a
finan¢niho planu. Cokoliv neodpovida planu, hned hledejte odpoveéd’ na to proc¢, v ¢em je realita jina a do
jaké miry zména ovliviiuje dosaZeni planovaného vysledku.

Priklad: Jestlize jste planovali poskytovani sluzeb za 300 K¢&/hod. a prvni dva zakaznici nebyli ochotni
zaplatit vice jak 250,- K¢&/hod. s odkazem na to, Ze u konkurence také vice neplati, je to varovny signal.
MEéli byste prehodnotit analyzu konkurence a podivat se, jestli jste nékde neudé¢lali chybu. Mozna, ze
konkurence poskytuje stejné sluzby i za vEtsi cenu, ale jsou to firmy v Praze a vy mate dosah na trovni

cvvr

musite piepracovat cely financni plan.

Mate-li pocit, ze se jako podnikatel topite v piemife Cinnosti a vysledky se neodstavuji, nepokracujte
prekotné dal. Nebojte se zastavit a podivat se zpét do planu. Znovu zvazujte:

e Mate v planu skute¢né vSechny ¢innosti podchycené?

e Je plan dostate¢né podrobny, abyste se ho mohli drzet?

e Mate k vyfizovani ¢innosti naplanovany piiméfeny cas?

e Mate Cinnosti sefazeny spravné za sebou?

e Neplytvate silami na ¢innosti, které lze vynechat nebo zajistit jinak?

e Zvazili jste skutecné vSechny alternativy feSeni?

e Reaguji zakaznici, jak jste predpokladali?

e Jsou ceny, se kterymi jste v planu pocitali, porovnatelné s realnymi cenami?
o atd.

Jakmile s podnikanim naplno zacnete, je pravdépodobné, ze ¢as se stane vaSim nepfitelem. VSechno trva
déle, nez jste oCekavali. Chcete-li pracovat efektivnéji, musite vzdy védét, co mate délat praveé ted’, co
zitra, za tyden, za mésic. Musite tedy provést jakousi dekompozici ¢innosti az na bézné denni ¢innosti,
aniz byste ale ztratili piehled o celkové situaci, coz je velmi obtizné. Lze toho dosahnout jediné tak, Ze si
pravidelné vyhradite ¢as na rekapitulaci a vyhodnoceni postupu realizace podnikatelského planu
(minimalné 1x mési¢né).

Uvédomte si, které role zastavate a podivejte se na své aktivity z pohledu téchto roli:

e podnikatel — €lovék s rodinou, kterou chce zabezpecit a uzivat si plody své prace

e podnikatel — investor, ktery do svého podniku vloZil penize a ¢as a o¢ekava navratnost svych investic
e podnikatel — manazer, ktery rozhoduje, planuje a koordinuje ¢innosti

e podnikatel — zaméstnanec, nejlepsi pracovnik, kterého ve firmé mate a mozna jediny, na koho se
muzete vzdycky spolehnout.

V piipadé, ze od pocatku podnikani v ném nejste sami, mate spolecniky ¢i hned pifimo zaméstnance,
budete potiebovat rozdélit nejen praci, ale i pravomoci a zodpovédnost. V hlavnich bodech to bude
obsazeno uz v podnikatelském planu, ale pro zajisténi plynulosti a efektivity ¢innosti bude uzitecné delat



ro¢ni, Ctvrtletni, mésicni a mozna také tydenni plany pro konkrétni ¢innosti nebo pracovniky (v zavislosti
na povaze ¢innosti).

Mozna, Ze pro dosazeni n¢kterych dil¢ich cili podnikatelského planu budete muset sestavit jesté dalsi
presnéjsi a blize specifikované plany:

e marketingovy plan

e vyrobni plan

e organizacni plan

e financni plan

e plan vyzkumu a vyvoje

e popiipad¢ dalsi plany podle povahy vasi odborné ¢innosti.

Daéle je pravdépodobné, Ze vas pii napliovani planu zaskoci nékteré véci, se kterymi jste nepocitali.
Nemuseji to byt hned pohromy typu poruseni né€jakého zdkona i mensi zaskobrtnuti, ktera budete muset
operativné Tesit, vas budou stat ¢as nebo penize navic. Naptiklad opomenuti zaplaceni faktury a z toho
plynouci sankce ¢i penale, dodani zbozi na Spatné misto, feSeni reklamaci, vraceni zbozi, feSeni stiznosti
zakaznikli apod. Je samoziejmé, ze kazdou jednotlivou takovou situaci asi budete schopni vyftesit, ale
soucCasn¢ byste méli Cinit néjaka preventivni opatfeni, aby se tyto nepiijemnosti neopakovali, tedy
uvaZovat systémoveé.

Vyplati se zapisovat si poznamky o tom, co b&zi dobie a co Spatné¢ nebo vibec. V ramci mési¢niho
vyhodnoceni postupu realizace planu, pak poptemyslejte, co délat jinak a Iépe, napf-.:

e Kolik materialu jste skutecné spotiebovali, jestli mate dostate¢né zasoby a kdy budete muset zase

objednat?

e Jak dlouho vam v realu trva vyfizeni jedné zakazky? Je tento Cas v souladu s planem? Kalkulujete si
spravné cenu prace?

e Evidujete si nové zakazky a s nimi souvisejici lhiity a platby? Jak? Jde to délat Iépe?

e Zakaznik se domahal vraceni pen¢z a vy jste neveédéli, jestli na to ma narok nebo ne? Uz jste si
zjistili, jak to je?

e Jak Casto si kontrolujete stav hotovosti? Vite kdy a v jaké vysi budete platit dan€? Mate néjaké penize
v rezerve?

e Mate poradek v papirech? Vite ptesné, kde jsou ulozeny vSechny dodavatelské faktury? Evidujete si
data splatnosti a dodrzujete je?

e Mate vyieSeny odpady? Hromadi se vam obaly od pouzitého materidlu? Mate podchyceno, co s nimi?

Piiklad 1: V podnikatelském planu jste predpokladali, ze ucetnictvi si zvladnete hlidat sami, ale dvé
nezaplacené faktury dodavatelim vas uz vyskolily. Zvazujte tedy, komu ucetnictvi svéfit a jak to bude
drahé. S ohledem na to bude tfeba pfepracovat financni ¢ast podnikatelského planu.

Priklad 2: Kdyz jste byli zaméstnani a va§ zaméstnavatel dodaval odbératelim zbozi, nikdo na certifikaci
ISO nijak zvlast netrval. Ted’, kdyz jste se osamostatnili a nabizite obdobné sluzby pod svym jménem,
najednou se vas stejni odbératelé ptaji na ISO a trvaji na ném. Co ud¢late? V planu jste to neméli. Tato
situace ohrozuje existenci vaSeho podniku! MoZznd budete muset zménit strategii a misto pfimych
dodavek realizovat jen subdodavky nebo pracovat v kooperaci s jinym podnikem, ktery kvalitu vyrobki
za$titi svym jménem.

Nejcastéjsim chybam pfi planovani a nasledném rozjezdu vlastniho podniku se miizete vyhnout tim, ze se
s nimi pfedem seznamite a do podnikatelského planu zahrnete ptislusna opatieni k eliminaci nej¢astéjSich
chyb. Podrobnéji v pfednasce ,,Nejcastéjsi pri¢iny neaspéchu malych a stiednich firem*.



Prace s podnikatelskym planem pri rozvoji podnikani

Az uspésné prekonate pocatecni stadium podnikdni, méli byste uvazovat o né&jaké formé rozvoje svého
podniku. Situace na trzich totiz opakované provéfila platnost hesla: ,,Kdo neroste dnes, zadélava si na
velké problémy v kratké budoucnosti®. [3] Rozvoj podniku miize znamenat pofizeni nové technologie,
pofizeni Ci vystavbu vlastnich prostor (vyrobny, haly, sklady apod.), vyvoj a zavedeni n¢jakého nového
vyrobku nebo sluzby apod.

V této chvili vezmete ptivodni podnikatelsky plan a zvazite, jestli se realizaci zamyslené rozvojové akce
néjak podstatn€ zméni vas prvotni zdmér/plan. Podstatny odklon od cili, zména trhti ¢i oboru, koncepce
nebo strategie podnikani by méla vést k vypracovani nového nebo podstatné aktualizovaného
podnikatelského planu, na nové, vyssi arovni, s novymi cili a prioritami.

Pokud je zamyslena rozvojova akce logickym krokem na cest¢ kdosazeni cili pavodniho
podnikatelského planu, neni tfeba jej cely piepracovavat. Obvykle se rozvojova akce fesi jako rozvojovy
nebo podnikatelsky projekt. V prvnim kroku se pfipravi piedbézna studie proveditelnosti projektu, a
pokud se reélnost rozvojového zaméru v hlavnich rysech potvrdi, pak nasleduje podrobna studie
proveditelnosti k blizSimu posouzeni realnosti uskutecnéni.

VyzZaduje-li realizace rozvojového projektu zajiSténi vn&jSich zdroji financovani, pfipravite si studii
proveditelnosti ve dvou variantach:

e velmi podrobné pro sebe, abyste dokazali zhodnotit redlnost projektu a méli pfesny plan, jak jej dale
realizovat;

wevr

financovani (pro banku jinak, nez pro soukromého investora a jesté jinak pii zadosti o dotaci).

Pfi rozvoji podniku dochazi ¢asto také ke zméné role vlastnika podniku. Dokud je komplexnost aktivit
podniku mala, podnikatel vétSinou zna vSechny aspekty podnikani. Travi mnoho ¢asu jejich feSenim,
méné Casu pak vénuje strategicky dalezitym vécem jako je zajistovani kapitalu pro rozvoj, vyhledavani
rozvojovych oblasti (trhy, vyrobky), vyhledavani vhodnych pracovnikii do tymu. Jakmile ale podnik
zac¢ne rust, roste mnozstvi a komplexnost aktivit, zvySuje se pocet rozhodnuti. Podnikatel je ptfinucen
vénovat vice Casu rozhodovani a zacne se chovat vice manazersky. Pak obvykle dochazi k ptechodu
neformalniho planovani na formalni, jak ukazuje nasledujici tabulka (doplnéno podle [3]).

Z piivodniho stavu piechod na novy stav. Charakteristika:
nahodné planovani - systematické planovani pravidelnost

reaktivni rozhodovani N proaktivni rozhodovani drive nez vznikne problém
izolované rozhodovani N tymové rozhodovani kombinace znalosti
subjektivni rozhodovani - objektivni rozhodovani vice poznatk, fakta
tuseni vystupti N analyza moznych vystupti vybér variant feSeni

S ohledem na vySe uvedené se méni kvalita a forma vSech typli pland, které byvaji komplexnéji
zpracované, jsou podrobeny Sir§imu i hlub§imu zhodnoceni, vice se berou v tvahu rizikové faktory a
alternativy. Pravdépodobnost nezdaru pfi jejich napliiovani se snizuje také tim, Ze se na realizaci podili
vice osob, které mohou sdilet znalosti a zkuSenosti a vidi véci z riznych thli pohledu.




Pripadova studie

Ptipadovou studii by byl dobie pripraveny a nasledné uspésné zrealizovany podnikatelsky plan.
Statisticky je vSak takovych pripadti pomérn¢ malo a dostupnost dokumentace k nim je velmi omezena.

Shrnuti

Prezentace podnikatelského planu je nesmirn¢ dulezitou zalezitosti, protoze podle toho, jak své
podnikatelské myslenky predkladate investortim ¢i bankéitim, tak se oni chovaji k vam. Je nutné, aby
obsah i forma prezentace byly v jednoté a abyste se vyvarovali chybam, které investorim vadi.

Klicem k uspéchu vSak je mit co prezentovat. Investor prehlédne néjaké formalni nedostatky prezentace,
kdyz se dozvi presné to, co pro rozhodnuti potfebuje védét. Obracené to ale neplati. I pfesto, ze
vypracovani podnikatelského planu je ¢innost, kterou jste nejspis§ jesté nikdy ned¢lali, nevite presné, jak
na to, pfipada vam to tézké (ve skutecnosti je to opravdu tézké), musite se do toho pustit, neodkladat to a
stanovit si nejzazsi termin dokonceni. Je to to nejlepsi, co mizete pro zahajeni podnikani ud¢lat.

Kontrolni otazky a ukoly

1) Co to je verbalni prezentace?

2) Charakterizuj pojem neverbalni komunikace?

3) Popis pravidla pro prezentaci podnikatelského planu?
4) Co chtgji slySet investoti?

5) Jakych chyb se musime vyvarovat?

6) Jaké jsou hlavni divody, proc si vypracovat podnikatelsky plan, i kdyz nepotiebujete cizi zdroje
financovani.

7) Co je hlavnim smyslem podnikatelského planu pfi jeho realizaci?

8) Zmeni se n¢jak uloha majitele pti rozvoji podniku?
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