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Obsahova struktura prace

Uvod
Jaky problém zdkaznik( je fesen, potencidl rozvoje firmy, jak firma generuje hodnotu.

1. Titulnistrana
e Nazev projektu
o Logo
e  Kontaktni informace
e  Sidlo spole¢nosti
e  Zdakladni udaje o podnikateli

2. Executive summary (vyhotovuje se az je cely PP hotovy)
e  Jméno a misto podnikani
e  Obchodni koncept
e  Prodavany produkt/sluzba
e PInénd potfeba na trhu
e Konkurencni vyhoda
e  Klicové faktory Uspéchu
e  Ziskovost
e  Momentdlni situace
e  Ucel podnikatelského planu
e  Potfeba investice

3. Popis spolecnosti

e Zakladni informace o spolecnosti

o  Druh podnikani a odvétvi

Pravni subjektivita
Vlastnictvi firmy/management
Zalozeni podniku
Lokace
Majetek, zafizeni a zazemi
Relevantni historie (vyznamné milniky, Gspéchy)

O O O O O O

oVize

Poslani

Faze, v niz se spolec¢nost nachazi
Plan realizace start-upové faze
Budouci rozvoj spole¢nosti

O O O

o

e Partnefi
o Vyjmenovani strategickych partnerd
o Potencionalni partnefi
o Pfinos spoluprace
e Investor
o  naroky, forma spoluprace (skryty spolec¢nik, jednatel, spolumajitel...)
o finanéni/strategickd pomoc, vyse investice versus podil

4. Business Model — CANVAS (postupujte dle jednotlivych bodu, poradi ma vyznam)
1. Zakaznické segmenty
2. Poskytovana hodnota
3. Distribucni kandly



LN~

Vztahy se zakazniky
Zdroje pfijmu
Klicové zdroje
Klicové aktivity
Klicovi partnefi
Naklady

5. Produkt/sluiba
e Popis sluzby/produktu
oVyjmenovat a popsat produkty/sluzby
(hlavni rysy)
o Vyleps$eni dosavadnich sluzeb nebo zcela novy objev
oPotteba a problémy na trhu
oSaturovani potfeba a vyhody pro zakaznika
0Zpétna vazba od zékazniku
oZakaznikav dlvod pro koupi
oBudouci produkty (strategie do budoucna, stadium vyvoje a vztah mezi vyvojem a
potiebou trh)
e Konkurenéni srovnani

O
O
O
O

Obecné srovnani produktl s konkurenci

Silné a slabé stranky produkt

Specifické rysy (odliSeni se od konkurence)

Unikatnost a konkurenéni vyhoda (cena, kvalita, sluzby)

e  Technologie

O
O
O
O

6. Tym

Technologické produkty

Technologie zasahujici produkt (vyrobni procesy)
Technologie jako zdroj konkurencni vyhody
Zabezpecdeni (patenty, licence, uzitné vzory)

e  Organizacni struktura

Personalni zajisténi realizace podnikatelské ¢innosti
Vymezit kompetence pracovnich mist a jejich obsazeni

e  Mzdové naklady a mozZnost optimalizace personalnich zdroj(

7. Analyza odvétvi/sektoru, trhu, zdkaznika, konkurence, dodavateli
e  Odvétvi/sektor

O

e Trh

O O O

O

Charakter sektoru/odvétvi (dynamika, trendy), Analyza makrookoli (PEST
analyza)

Velikost trhu (pocet uzivatel(i, objem trzeb, budouci vyvoj)
PrileZitosti na trhu (SWOT analyza)

Konkrétni segmenty pro zacileni

Bariéry vstupu na trh

e  Analyza zakaznikd

O

o

Popis potencionalniho zakaznika/cilové skupiny (vék, oblast, pohlavi, vzdélani,
odvétvi, zajem)

Potfeby/problémy potenciondlniho zdkaznika

Vzorce chovani potenciondalniho zdkaznika

Redlné touhy zakaznik( (produkt, ktery chce zdkaznik, ne ktery je idealni
podle vyrobce)

Zakaznicky dlivod uprednostnéni spolec¢nosti pfed konkurenci



o Uzivatel produktu (zdkaznik nakoupi, uzivatel uzivd)
Analyza konkurence

o  Srovnani s konkurenci (standard v sektoru)
P¥ima/nepfima konkurence
Potencionalni konkurence
Hrozby od konkurence
Nejsilnéjsi hraci v odvétvi (pozice spole¢nosti proti nim)
Positioning spolecnosti
Faktory Uspéchu
Konkurencni vyhoda (udrzitelnost, unikatnost, doba opsani vyhody
konkurenci)
Analyza dodavatelt (distributor()

o Infrastruktura

o  Chovani dodavatell
o Dodavatelska sit
o
O

O O O 0O O O O

Diverzifikace dodavatelské sité
Strategicti dodavatelé

8. Marketingovy plan

Marketingové cile, strategie

Marketingové nastroje (mix)

Marketingovy rozpocet, naklady, vyhodnoceni implementovanych marketingovych
nastrojl

9. Vyrobni plan

potfeby — budovy, stroje, material, energie, technologie, zaméstnanci (pracovni mista,
vySe mezd), ostatni vydaje, provozni vydaje

produkéni kapacita

logistika

dodavatelé

10. Financni plan — vykazy dle planované pravni formy podnikani. Detailnost poloZek: prvni
rok - mési¢ni hodnoty, 2.-3. rok - ro¢ni hodnoty) a vyhled cca 5 let. Vhodné zpracovat ve
variantach — pesimisticka, redlna a mirné optimisticka.

Zaveér

Naklady pred rozjezdem podnikani

VloZeny kapital (vlastni, cizi)

PFijmy z podnikani — marze

Predpoklady pro financni vykazy a ukazatele

Odhadovany vykaz zisku a ztrat

Odhadovany vykaz cash-flow

Odhadovana rozvaha

Financni ukazatele — analyza bodu zvratu, ukazatele rentability, likvidity, aktivity,
zadluZenosti a dalsi...dle potreby.

Vyhodnotte potencidl pro udrZitelnost a dlouhodobou realizovatelnost businessu. Vyhodnotte ve
vztahu k rizikam.

Pouzita literatura (kde jste brali inspiraci...)
Prilohy (napf. tabulky, nacrty, obrazky, atd...)



TIPY:
Pfemyslejte o potencidlu zamyslené firmy, jak bude generovat ptidanou hodnotu a tu dorucuje
zdkaznikdim/spotrebitelim/segmentlim. Jaky zakaznicky problém fesite a pro¢ si ma zédkaznik Vas
produkt/sluzbu koupit? Vyznamna je vazba na ptijmovy model — jak firma generuje prijmy (bez nich
nelze dale rozvijet Ci prezit na trhu). UvaZujte ve smyslu konkurenéni vyhody, co Vas odliSuje, v ¢em
je Vas potencial (know-how, strategie, lidské zdroje, novy business model atd.).

Sablonu si prizpGsobte charakteru Vami zamysleného podnikéni, budou zde odlisnosti dle typu
podnikani, vyroby, nabizenych sluzeb, segment(, geografického plsobeni apod.

Pokud jste neinvestovali zddnou ¢astku, tak prece o nic nejde... Ale a7 investujete, tak se to
zméni...



