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Prl‘.’lvodce podnikatelskym planem

Podnikatelsky plan 1ze chapat jako dokument, ktery plnf tii zakladn{ funkce. Slouzi jako:

e Zakladni podnikatelsky dokument, ktery donuti podnikatele promyslet a posoudit své
podnikatelské zaméry.

® Zdroj informaci pro potencialni investory (banky) k posouzeni, zda se ucastnit  finan¢niho
projektu podnikatele ¢i nikoliv.

® Provozni privodce podnikatelskych c¢innosti a zpétna kontrola jejich napliovani.

Definice, jak ma spravny podnikatelsky plan vypadat, neexistuje. Pfesto se ustdlil vSseobecny
zaklad, ktery vétSina podnikatelskych pland dodrzuje. Podnikatelsky plan by mél poskytnout
veskeré informace o podniku, jeho produktech, dalsich podnikatelskych zamérech a jejich
financnich aspektech.

Struktura podnikatelského planu, by méla vypadat asi takto:

e Piehled a shrnuti

® Podnikatelsky subjekt
® Produkt

e Konkurence na trhu
® Odbyt a marketing

® Provozni zalezitosti

e [inancni zaméry

® Rizika

® /ivér

1 Prehled a shrnuti

Na samostatné strance by mél byt souhrn informaci kratce popisujici podstatu celého
podnikatelského planu. Jednak by mél obsahovat identifika¢ni udaje podnikatele (tj. obchodni
firmu, statut firmy, kontakty) a dale shrnovat hlavni body planu — podnikatelské cile, stézejni
pozadovanych finanénich prostfedkt. Tato ¢ast shrnuje ostatni kapitoly a méla by byt napsana
jako posledni. Rozsah by nem¢l prekrodit jednu stranku.

2 Podnikatelsky subjekt

Ucelem je kritce predstavit podnik a jeho kapacity. Zaméfuje se piedevsim na historii
podnikatelského subjektu, popis soucasného stavu, investicni vybaveni, organizac¢ni strukturu a
schopnosti fidicich pracovnikt. Obsahem této casti tedy je:
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® podnik, pravn{ forma, jeho historie a cile

e duvod zalozeni, autor myslenky

® zpusob ziskani pocatecniho kapitalu

® soucasny stav podniku (pocet zaméstnancu, obrat a zisk, produkty)

® nejdulezitéjsi soucasti firemniho majetku jako jsou zpracovatelské a montazni haly, vybaveni a
stroje, kancelafské vybaveni, automobily, inventaf, material a nahradni soucasti

® popis minulého a pfitomného stavu zaméstnanosti (pocet, druh prace)

Jednim z nejdulezitéjsich faktorti urcujicich dspé$nost ¢i nedspé$nost celého projektu jsou
schopnosti manazera firmy. Je zadouci pfedstavit hlavni vlastniky a fidici pracovniky podniku
(doporucuje se prilozit zivotopis). Cilem této casti podnikatelského planu je ukazat podnikatelské
schopnosti, takze je vhodné popsat, jaké ma podnik a jeho pfedstavitelé v oboru zkusenosti.

3 Produkt

Jestlize podnikatelsky plan popisuje zcela novy vyrobek (nebo vyrobky), potom by tato ¢ast méla
popisovat tyto produkty detailnéji. Jestlize vyrobek novy neni, sta¢i popis strucnéjsi - jeho
zakladni vlastnosti, pouziti vyrobku, jaké vyhody poskytuje (vysoka kvalita ¢i nizkd cena,
nadstandardni funkce, moderni design apod.). Je nutné si uvédomit, ze investofi zpravidla nejsou
obeznameni s vyrobky do takovych podrobnosti jako jejich vyrobce, a proto je tfeba poskytnout
dostatecné detailn{ informace pro pochopeni podnikatelské myslenky. V popisu produktu by

nemelo chybeét:

® popis vyrobku

® kdo bude vyrobek pouzivat

® kjakym tcelum slouzi

® duvody vedouci k nakupu vyrobku

® nejdulezit¢jsi udaje pro zakaznika - cena, zaruka, servis, kvalita, apod.
® popis technologického postupu vyroby

® popis patentt nebo vlastnictvi technologii

Mnoho podnikatela zna dobfe své vyrobky a pifijJde jim nejjednodussi zacit s psanim
podnikatelského planu prave touto ¢asti.

4 Konkurence na trhu

41 Trh

Nejdulezitéjsi faktor zajist'ujici uspéch podnikatele, je znalost zakaznika. Podnikatel by si me¢l
vhodnou segmentaci trhu potencialnich zakaznikt (napf. dle véku, pohlavi, tzemi, socialniho
postaveni, zivotniho stylu atd.) urcit cilového zakaznika svych produktd a sluzeb a jemu podfidit
veskeré procesy spojené s vyrobkem, jeho vlastnostmi, doprovodnymi sluzbami a propagaci.
Také je dulezité odhadnout velikost trhu, na kterém se budou podnikatelovy vyrobky ¢i sluzby
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pohybovat. Z tohoto odhadu lze pfiblizné odvodit mnozstvi produkce, které lze na trhu uplatnit,
s ¢imz souvis{ volba vhodnych technologickych zafizeni, vyrobnich a prodejnich postup.

Prizkum trhu

Nejlepsi cesta, jak ziskat informace o zakaznicich, potencionalnim trhu a mozném podilu na trhu,
je prizkum trhu. Tento proces zahrnuje dotazovani vétstho poctu potencionalnich zakaznikd na
informace tykajici se nabizenych vyrobku a peclivou analyzu odpovédi. Prazkum trhu lze provést
vlastnimi silami, nebo vyuzitim nékteré z agentur, které se témito aktivitami zabyvaji. Kazdy
z téchto dvou zpusobu ma své vyhody a nevyhody. Profesionalni zptisob provedeni prizkumu a
zpracovani jeho vysledkt agenturou je vykoupeno vyssimi naklady na provedeni tohoto
prazkumu.

Dalsimi zdroji ziskavani informaci o poctu a profilu potencialnich zakaznika jsou napf-.:

® oficialni statistiky
® pozorovani obchodu, které prodavaji obdobné vyrobky

® telefonni seznamy a podobné databaze

4.2 Konkurence

Obtizné by se hledaly vyrobky ¢i sluzby, které nemaji na svété konkurenci. Za konkurenci se
povazuji nejen stejné ¢i obdobné produkty, ale i vyrobky, které lze vzijemné zaménit - tzv.
substituty (kava x caj, rohlik x houska).

V této c¢asti podnikatelského planu je tfeba dukladné analyzovat existujici konkurenci na trhu a
predvést jeji podnikatelskou a cenovou strategii — zaméfit se predevsim na nasledujici oblasti:

® popis soucasného stavu konkurencéniho prostiedi (statni, soukromé firmy, jejich velikost)
® zpusob prodeje a propagace konkurence

e minéni zakaznika o konkurenci

® silné stranky konkurence

® slabé stranky konkurence

® riziko vzniku nové konkurence a opatfeni proti nému.

5 Odbyt a marketing

I kvalitni vyrobek ¢i sluzba jsou urceny k zaniku, pokud si nenajdou cestu ke spravnému
zakaznikovi. Pfi stanovovani odbytové strategie si musi podnikatel udélat jasno v oblastech
zpusobu distribuce, reklamy a cen za vyrobky a sluzby.

Distribuce

Zpusob distribuce zavisi na typu produktu, jeho vlastnostech a vyrabénych mnozstvi, mistu
vyroby, na zakaznicich a také na konkurenci. Vétsina vyrobkl je prodavana prostfednictvim
jednoho nebo vice prostrednikd, jako je maloobchod ¢i velkoobchod, protoze vyrobce zpravidla
nemuze dodavat efektivné své vyrobky pfimo kazdému kone¢nému spotiebiteli.
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V podnikatelském planu je tfeba zvoleny zpusob prodeje a davody, které k tomuto zptsobu
distribuce vedly, vysvétlit.

Reklama

Reklama je nejmocnéjsim prostfedkem, jak se dostat do povédomi zakaznika. V nakladovych
polozkach podniku zaujima stale vice mista. Zvolenym médiem pro reklamu muze byt televize,
rozhlas, denni ¢i odborny tisk, internet, plosna reklama, letaky, prezentace na raznych vystavach a
veletrzich apod. Vybér zpusobu reklamy, jeji intenzita jsou odvislé na stejnych faktorech jako
zpusob distribuce.

Ceny

Ke stanovovani ceny je mozno pfistoupit nékolika zpuasoby:

e Cena odvozena od nakladu. Princip jejiho stanoveni je takovy, ze se k nakladam podniku
pfipocte urcita procentni marze, ktera by méla predstavovat zisk podniku. Tento zptsob
stanoveni ceny nereflektuje ceny konkurence a stav na trhu.

e Cena odvozena od konkurence. Podnik muze stanovit cenu vyssi, nizsf, ¢i stejnou jako
konkurence. Nizsi cena se stanovuje obvykle ze zacatku, kdy podnik potfebuje prorazit na trh
a ziskat dostatecny pocet zakaznikt. Vyssi cenu je vhodné zvolit, pokud je nabizeny produkt
kvalitn¢jsi, nebo ma aspon tuto image kvality a néjaké jedinecnosti vytvofit. Cenu stejnou jako
konkurence je tfeba zvolit, pokud na trhu existuje silny vyrobce stejného nebo podobného
produktu s vysokym podilem na trhu.

e Cena odvozena od zakaznikd. Tato cenova politika se vyuziva napiiklad v pfipadech, kdy
vyrobce pfichazi na trh s néjakou novinkou a konkurence podobny vyrobek nenabizi,
zakaznici nemaji pfedstavu o vyrobnich nakladech. Cenu za tuto novinku je mozné stanovit
na takové maximalni arovni, kterou budou zakaznici ochotni akceptovat.

V praxi vétSinou dochazi k prolinani téchto zpusobu. Cenova politika je velmi komplikovana
zalezitost a pii stanovovani ceny za vyrobky ¢i sluzby je tfeba vychazet z moznosti jejtho
mozného ovlivnéni cenovou politikou konkurence. Na cenovou politiku ma také vliv charakter
nabizeného produktu — jaka je jeho elasticita poptavky. Zda se jedna o produkt bézné vsedni
spotfeby nebo o luxusni vyrobek. Rovnéz je tfeba si uvédomit, Zze cena vyrobku a poptavka po
ném muze byt ovliviiovana externimi vlivy, které podnik nemuze ovlivnit, napf. pocasi,
legislativni a hospodafské zmény, ptirodni katastrofy apod.

V této casti podnikatelského planu se detailné popisuje:

® zpusob odbytu a prodeje

® osoby zodpovédné za marketing
® zpusob, druh a intenzita reklamy
® cena a duvod jejtho stanoveni
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6 Provozni zalezitosti

Tato cast slouzi k popsani vyrobnfho postupu. Je to proces, ktery v sobé zahrnuje vybér
dodavatele surovin a materialu, zvoleny technologicky postup vyroby az po distribuci
k zakaznikovi. V provoznich zalezitostech se pfiblizuje:

e zjistovani dodavek materiald a surovin pro vyrobu — zpusob zajistovani a od jakych
dodavatelt

® popis materialt a surovin potfebnych k vyrobé

® popis vyroby produktu, vyrobniho cyklu

® popis stroju a zafizeni nezbytnych pro vyrobu

racovni sila, jejl kvalifikace, pfipadné skoleni pracovniku
° ni sila, jeji kvalifikace, pfipadné skoleni nik

7 Financéni zameéry

Hlavnim cilem podnikatelského usili je, aby se prostfedky investované do podnikani vratily a
zbylo jest¢ néco navic ve formé zisku na dalsi podnikatelsky rozvoj ¢i jiné ucely. Kazdy
podnikatelsky zamér musi mit svdj finanéni podklad. Mélo by byt ozfejméno, ze jsou
podnikatelské myslenky z finan¢nfho hlediska realizovatelné a pfinesou uspokojivou miru vynosu.
Tato ¢ast podnikatelského zaméru ma pro potencidlnfho investora téméf rozhodujici vyznam,
takze je dulezité se jejimu spravnému popisu vénovat do podrobnosti.

V této casti podnikatelského planu by mély byt ukazany odhady budoucnosti firmy ve formé
financnitho zaméru. Rovnéz by meély byt vycisleny finan¢ni vysledky minulych let (jsou-li
k dispozici) a tyto vysledky by mély vysvétlit a podpofit budouci podnikatelské zameéry.

Tato ¢ast podnikatelského zameéru by se méla skladat ze tif casti:

® vykaz zisku a ztraty - vysledovka (income statement)
® rozvaha (balance sheet)

e piehled o penéznich tocich (cash flow statement).

Vykaz zisku a ztraty - vysledovka (Income Statement)

Vysledovka popisuje vyvoj nakladi (revenues) a vynost (expenses) podniku za urcité obdobi
(bézné 1 kalendafni rok). Vysledovka by méla byt sestavena na tfi az ctyfi roky dopfedu a méla by
byt pfilozena vysledovka za uplynulé dva roky podnikani, je-li to mozné.

Rozvaha (Balance Sheet)

Rozvaha je obrazkem finanéniho stavu podniku v urcitém okamziku. Obycejné je sestavovana
k poslednimu dni tc¢etniho obdobi (hospodarského roku nebo kalendaintho roku). Rozvaha je
rozdélena do dvou celkt — aktiv a pasiv, které se dale déli na dalsi polozky.

Aktiva ukazuji, co firma vlastni. Pasiva davaji pfehled, jakym zpusobem je ziskavani aktiv
financovano. V konecném souctu se hodnoty aktiv a pasiv rovnaji.
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Prehled o penéznich tocich (Cash Flow)

Tento vykaz dava pfehled o penéznich tocich za provozni, investi¢ni a finanéni ¢innost podniku
za ucetni obdobi. Existuji 2 metody sestaveni cash flow:

e Pfima metoda - sleduje rozdily mezi pifjmy a vydaji prubézné, jak k nim dochazi. Tato
metoda se vyuziva u podnikateld, ktefi misto ucetnictvi vedou tzv. danovou evidenci -
evidenci pfijmu a vydaju.

e Nepfima metoda - cash flow se vypocitava z hospodafského vysledku podniku.
Hospodatsky vysledek se upravuje nasledovne:

Hospodafsky vysledek bézného ucetntho obdobi

+ Piijmy, které nejsou v bézném tcetnim obdobi vynosy (napf. pfijaté zalohy)

- Vydaje, které nejsou v bézném ucetnim obdobi naklady (napf. najemné placené dopfedu)

+ Naklady, které nejsou v bézném ucetnim obdobi vydaji (napf. odpisy)

- Vynosy, které nejsou v bézném tucetnim obdobi pfijmy (napf. prodej na uvér, nesplacené
faktury)

= Cash flow

Tato metoda je typicka pro podniky, které vedou ucetnictvi v plném rozsahu.

Podnikatelé, kteifi vedou danovou evidenci

Pro podnikatele, ktefi misto ucetnictvi vedou tzv. daniovou evidenci, by bylo znacné
komplikované kvuli podnikatelskému planu sestavovat vsechny tyto vykazy. Pro ucely sestaveni
finan¢nich zaméra by meéla postacit nasledujici tabulka — pfehled pfijmu a vydaja -, jejiz polozky,
které predstavuji vétsi procento z celkového objemu vydaji ¢i pifjma, by mély byt dale
rozdélovany na podrobnéjsi casti. (pozn. Tento vzor neni néjakou normou pro sestaveni
financnich vykazt. Napft. pfi zadostech o tvér mohou mit bankovni dstavy své vlastni vzory.)
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Tabulka — Prehled pfijnmi a vydajii

Minuly rok Letos$ni rok Pristi rok | Nasledujici rok

Ptijmy z podnikéani celkem

Trzby za prodej zbozi

Trzby za prodej vl.vyrobki a sluzeb

Trzby ostatni

Vydaje celkem

Nakup materialu

Nakup zbozi
Mzdy

Soc. a zdrav. pojisténi

Provozni naklady

Najemné

Spotfeba energii

Cestovné
Uroky
Ostatni
Odpisy DHM a DNM
Piijmy - vydaje

Odpocitatelné polozky

Zaklad dané z ptijmu

Dai z piijmu

Rozdéleni |Osobni spotieba

zisku Pfevod do podnikani

Poznamky k financéni ¢asti

Financni ¢ast by méla zahrnovat slovni komentafe ke véem vyznamnéjsim polozkam (obecné se
uvadi polozky pfesahujici 5 % celkového objemu) vyse uvedenych vykazu. Z ¢eho se skladaji,
jakym zpusobem se dospélo k jejich stanoveni, jaky je pfedpoklad jejich dalsiho vyvoje.

Prognézy budoucich financnich tokt jsou ve své podstaté pouze odhady. Je nutné ukazat, na
zaklad¢ jakych pfedpokladu k témto odhadim doslo. Rovnéz je dobré ukazat, ze byla vymezena
rizika, ktera pfimo ¢i nepfimo ohrozuji podnikatelsky zamér a ze byla pfijata urcita opatfeni na
jejich eliminaci. Daéle lze vypracovat n¢kolik variant budoucich finanénich vykaza v zavislosti na
zmeénach nékterych vyznamnych polozek (napf. pesimistickd, optimistickd, realistickd varianta
v zavislosti na objemu prodeje vyrobku ¢i sluzeb).

8 Rizika

Riziko je neodd¢litelnou soucasti podnikani. Podnikatelské riziko lze chapat jako urcitou
pravdépodobnost, ze skutecné hospodatské vysledky se budou odliSovat od téch naplanovanych.
Tyto odchylky mohou byt v pozitivnim 1 negativaim sméru.

P1i sestavovani podnikatelského planu je dalezité si uvédomit veskera rizika, ktera mohou ohrozit
uspésnost jeho realizace. Rizika lze rozdélit do nékolika kategorii podle raznych hledisek.

7
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Nejpodstatnéjsim dkolem je urceni rizik, ktera muze podnikatel ovlivnit — v tomto piipadé¢ je
tfeba stanovit opatfeni pfijata na zamezeni jejich vyskytu, jejich eliminaci — a rizik, ktera
podnikatel ovlivnit nemuze (politicka rozhodnuti, klimatické zmény) — v tomto piipad¢ je tfeba
urcit strategii, jak se bude postupovat v ptipade jejich vyskytu.

9 Zaver

Cely podnikatelsky plan by mél vyuastit do zavérecného zhodnoceni podnikatelského zaméru.
V ném se shrnuji poznatky za jednotlivé kapitoly, prezentuji vysledky financni ¢asti. M¢cly by byt
vyzdvizeny silné stranky podnikatelského zaméru a popsany zpusoby feseni jeho slabin.

Ze zaveéru by méla jasné vyplyvat realizovatelnost podnikatelského planu i navratnost prostfedka
vlozenych do jeho realizace. Na zaklad¢ zavéru by mél byt potencionalni investor (bankovni
subjekt) schopen posoudit, zda se bude ucastnit realizace podnikatelského planu a poskytne své
financni prostfedky ¢i nikoliv.
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