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Zakladné otazky:

¢o chcem robit?

pre koho to chcem robit?

aky zmysel to bude mat?

akym sp6sobom to chcem robit?
ako zacnem?

ako to celé budem financovat?

aké to ma rizika?




/mysel podnikatelského planu

VytycCenie hlavného ciela alebo jadra podnikania

Ciastkové ciele, jednotlivé oblasti a konkrétne ulohy resp.
kroky ktorymi sa k naplneniu ciela dopracujeme

umoznuje s odstupom c¢asu porovnat skuto¢nost vasho
podnikania s povodnym zamerom (uvidite, ¢i ste mali
spravny odhad a asudok)

Nevyhnutny podklad na ziskanie investicie, uveru, dotacie
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3 zakladné otazky:

1. kde som? - situdcia firmy v sucasnosti

2. kam idem? - vychdadza zo sucasnej situacie a
stanovuje si ciele, zamery do buducnosti

3. ako sa tam dostanem?- nastroje, sposoby a
prostriedky na dosiahnutie tychto cielov




Druhy podnikatelskych planov

1. Zakladatel'sky podnikatel'sky plan
(podnikatel'sky zamer)

2. Strategicky podnikatel'sky plan
3. Finan¢ny plan
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Obsah a struktura
podnikatelskeho planu




l. Zhrnutie

jedna, maximalne dve strany
maju Citatela oboznamit s najdoélezitejSimi
informaciami podnikatel'ského planu

ciel: podanie presvedc¢ivého obrazu o podnikovych
cieloch a stratégii ich dosiahnutia

pri ¢itani zhrnutych informacii sa kazdy rozhodne,
¢i ho zamer zaujal a ¢i ho bude citat aj
podrobnejsie

napisat zhrnutie ako posledné, po vypracovani
ostatnych casti




Il. Opis firmy

predstavenie firmy alebo samotného podnikatela
podrobnejsie opisat historiu podniku (pokial existoval) a
jeho sucasny stav

uviest kto, kedy, kde, s akym ndzvom a poslanim podnik
zalozil a ako sa podnik vyvijal

ak ide o novy podnik, predstavit ho

popisat dévod jeho vzniku, poslanie, pravnu formu,
vlastnikov firmy, jeho umiestnenie, pévod a vel'kost
pociato¢ného kapitalu a pod




l11. Opis vyrobku alebo sluzieb

popisat predmet podnikatel'skej ¢innosti (ponukany produkt ¢i sluzbu)

Zdoraznit, ako a ¢im su produkty resp. sluzby vynimo¢né, aké maju uZitkove
vlastnosti a vyhody pre zdkaznikov a taktiez v ¢om sa odliSujua od ponuky
konkurencie.

kvalita

"dobré" ceny

novy technologicky postup
Siroky sortiment

servis

funkcie vyrobku

prednosti oproti konkurencii
rozvoj podniku a pod

Konkuren¢na vyhoda: ak sa k vyrobkom (sluzbam) k dispozicii certifikaty
kvality, vysledky analyz, vyskumov, odporucania, vyjadrenie spokojnosti
zakaznikov, o pozitivhom vplyve na Zivotné prostredie atd.




V. Analyza trhu

analyza konkurentov
identifikdcia cielovej skupiny
zakaznikov

Dava odpovede na otazky:
Aky je dopyt po mojom produkte?
Aka je cielova skupina produktu?

Ako budem produkt distribuovat
mojim zdkaznikom?

Aka je konkurencia v tejto oblasti?
Kto st hlavni konkurenti?

V ¢om sa liSime?

V ¢om som lepsi?

Aké st silné a slabé stranky mojho
produktu a biznisu?

Aké su prilezitosti a hrozby, ktorym
budem celit?

Opis trhu
odvetvie, v ktorom bude firma posobit,

zakaznici - potencialni, perspektivni,
sucasni, ich potreby, nakupné zvyklosti,
kupyschopnost
cielové skupiny - o aké demografické
skupiny ide - z hladiska pohlavia, veku,
vzdelania, zaujmov, poziadaviek,
ndakupného spravania, tizemia atd.
konkurencia - informacie o
konkurentoch v regione (tuzemsko,
zahranicie), kto stra kde sidlia, ¢o
pontkaju, aky fe priblizne objem ich
vykonov, ceny, kvalita.
Eoroynévajﬁ sa vyrobky (sluzby) z
ladiska kvality, cien, reklamy:

uvédz_af'l'l sa pozitiva i negativa firmy
oproti konkurencii, pricom sa kladie
doraz najma na vyhody oproti
konkurencii.




V. Marketing

stru¢ny popis Styroch prvkov marketingového mixu - styroch ,,P*

product - vyrobok alebo sluzba, ich podrobny opis, aké suroviny
a vstupy budete pouzivat, kto buda vasi dodavatelia

price — cenova politika, sposob tvorby cien (chceme konkurovat
nizkou cenou alebo kvalitou, velky o Cgem predaja s nizkou

marzou alebo naopak exkluzivne produkty s vysokou marzou)

place — miesto, distribucia produktov k zakaznikovi, opis
sposobu predaja vyrobkov

promotion — propagdacia vyrobkov a sluzieb, ako oboznamime
zakaznikov s nasim produktom (letéky, reklama v meédiach,
bilboardy, podporné akcie, darceky, zlavy)




VIl. Manazment, fudské zdroje

kvalifikacia, osobné predpoklady a sktsenosti s
vedenim firmy podnikatela

je dobré nacrtnut organizac¢nu struktaru firmy,
pocet a profil zamestnancov,

sposob ich vyberu, vzdelavania,

ich odmenovanie

motivaciu




VIIl. Technicko — organizacny plan

Strucny opis:
charakteru vyroby a priestorov, kde vyroba bude prebiehat

materidlové zabezpecenie, technologicky proces, vyrobné
zariadenia

zabezpecenie dodavatelsko-odberatelskych vztahov s
uvedenim dodavatelov, odberatelov

v pripade zamerania sa na obchodné sluzby -miesto
predaja, formy predaja




IX. Financny plan
pozostava z nasledovnych casti:

zakladatelsky rozpocet - jednoduchy prehlad toho ¢o

odnikatel potrebuje na zacatie svojho podnikania
]()Zhl‘nl:lt’ do jednoduchej tabulky - na jednej strane je
vSetko o potrebujeme kupit na zaciatok

podnikania(stmfe, zariadenie, material) a na druhej
strane zdroje, z ktorych to budeme financovat (vlastné
zdroje, uver, dotéciagr

vykaz cash-flow — prehlad toku hotovosti,

analyza bodu zlomu - vypocet minimalneho obratu
pred'ag']a produktov alebo sluzieb, ktory musime

dosiahnut, aby sme pokryli vSetky nase naklady, teda
aby sme neboli stratovi




Dokumentacia

ak vychadzame z jednoduchého tc¢tovnictva:
 vykaz o prijmoch a vydavkoch

e vykaz o majetku a zavazkoch

ak vychadzame z podvojného uctovnictva:
e vykaz ziskov a strat
e suvaha
e vykaz cash-flow - vykaz o toku penazi
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X. Prilohy

=

obrazky, fotografie

képie diplomov, certifikatov, vysledky testov
produktov

kopie zmluv (s dodavatel'mi a odberatelmi)

vysledky prieskumu trhu, ¢lanky z tlace
potvrdzujuce potrebu pontukanych vyrobkov alebo
sluzieb

navrhy letdkov, reklamy

cenniky, cenové ponuky




Na zaver

Dobre spracovany podnikatelsky plan je jednym z predpokladov
uspesného startu podnikania.

Mé6ze mat par alebo aj niekol'ko desiatok stran,

Ohdplorliéame pisat plan premyslene a v pokoji, nie na poslednu
chvil'u.

Je dobré, ak mu predchadza uréity brainstorming (hadzanie

myslienok a napadov na papier bez formalnej upravy) a az
nakoniec sa plan spiSe podla uvedenej struktury.

Predtym nez plan oficidlne predlozite, dat ho niekomu precitat
(ziskat dalSie podnety, napady ale aj dobre mienenu kritiku).
JE TO VAS PLAN, a ak ste presvedceny, Ze vas napad je dobry a
origindlny, nenechajte sa rozhadzat kritikou alebo
nepochopenim.




Odvaznym Stastie praje!

O uspechu
vasho podnikania
musite byt presvedceny najma

VY SAMLI.




