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O autorech

Doc. Ing. Jitka Srpovd, CSc.

Je absolventkou Fakulty vyrobné-ekonomické Vysoké skoly ekonomic-
ké v Praze (1980), kandiddtkou ekonomickych véd v oboru ekono-
mika pramyslu (1992), docentkou v oboru podnikové hospoddistvi
(1999). Je vedouci sekce malych a stfednich podniki na katedfe ma-
nagementu VSE v Praze, garantem vedleji{ specializace Malé a stfedni
podniky v trznim prostfedni a garantem pfedmétu Podnikdni v malé
a stfedni firmé. Odborné se zaméfuje na problematiku managemen-
tu, malych a stfednich firem, podnikdni, podnikatelsky plin a strategie. Je spoluautor-
kou vysokoskolskych ucebnic, napiiklad Management — zdklady, prosperita globalizace
(Management Press, 2000), Podnikovd ekonomika (C. H. Beck, 2006), Podnikdni malé
a stredni firmy (Grada 2005, 2008), Ziklady podnikdni (Grada, 2010). Uzce spolupracuje
s praxi, pusobila jako jednatelka spole¢nosti, ¢lenka dozoréi rady, organizdtorka vzdéldva-
cich kurzt pro manazery a podnikatele.

Ing. Ivana Svobodova, Ph.D.

Je absolventkou Fakulty podnikohospoddiské Vysoké skoly ekono-
mické v Praze, kde pusobi jako odbornd asistentka v sekci malych
a stfednich podnikd na katedfe managementu. Aktivné se podili
na metodickém rozvoji vyuky pfedmét vedlejsi specializace Malé
a stfedni podniky v trznim prostfedi. Je garantem pfedmétu Strategie
a podnikatelsky pldn v MSP. Odborné se zaméfuje na problematiku
podnikdni malych a stfednich podniki, podnikatelsky plén a strategie.
Je spoluautorkou vysokoskolskych ucebnic, skript a autorkou odbornych stati.

Ing. Pavel Skopal, MBA

Ptisobi jako Managing Director spole¢nosti Photon Finance a jednatel
v poradenské firmé Alessia. Pavel Skopal m4 titul MBA in Finance z Vy-
soké skoly ekonomie a managementu (2007) v Ceské republice, kde zis-
kal diplom Knightsbridge University. Na VSE v Praze je doktorandem
na Fakult¢ podnikohospoddtské, kde studuje a pfedndsi management
projeket a inovaci. Disponuje rozsdhlymi zkusenostmi v oblasti firem-
niho bankovnictvi, projektového managementu, alternativni distribuce
finan¢nich produkti a fizen{ strategickych alianci. Pracoval v manaZerskych pozicich v me-
zindrodnich spole¢nostech, jako jsou naptiklad UniCredit Bank, HVB Bank, Citibank,
Dun & Bradstreet, pfed vstupem do Photon Finance pusobil jako Strategic Alliances Ma-
nager v UniCredit Bank. V sou¢asné dobé se aktivné vénuje vyzkumu mezindrodnich
finan¢nich aspektt obnovitelnych zdroja energie.
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Ing. Tomés Orlik

Je absolventem VUT v Brné, kde v roce 1990 ziskal titul elektrotech-
nického inzenyra se specializaci na kybernetiku a poéitacové fidici sys-
témy. Po krdtké praxi v tomto oboru se zacal od roku 1991 zabyvat
geografickymi informa¢nimi systémy. Stal se spole¢nikem firmy Geo-
metra Opava, poté pracoval také pro brnénskou spole¢nost GEODIS,
lidra lokdlniho trhu tvorby digitdlnich map. V letech 1993-1994 ab-
solvoval ptlro¢ni pracovni pobyt u softwarové spole¢nosti Intergraph
Corporation v Hunstville (Alabama, USA) a poté pfijal pracovni na-
bidku této firmy v Praze. V roce 2000 zalozil spole¢nost GCWare, s. r. 0., kterd se stala
viditelnym hrd¢em na trhu mobilnich geoprostorovych softwarovych systémii v zdpadni
Evropé, na Stfednim vychodé (GCWare Middle East FZ LLC) a v CR. Na konci roku
2007 dokoncil Tomds Orlik pldnovany proces prodeje spole¢nosti. V soucasné dobé se
vénuje technologickym projektiim a piisobi také jako Venture Partner ve skupiné Credo

Ventures.
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Uvod

Viézeni Ctendri,

mite pfed sebou knihu, kterd bude vasim praktickym pomocnikem, kdyz budete potiebo-
vat sestavit podnikatelsky pldn nebo stanovit strategii své firmy. Neni pfi tom duleZité, zda
o podnikdni v této chvili teprve uvazujete, zda jste uz zahdjili svoji podnikatelskou ¢innost
nebo zda jiz mdte prosperujici firmu.

Pro sestaveni podnikatelského plinu existuji obecné principy, stejné tak existuji i obecnd
kritéria pro jeho hodnoceni. Na druhou stranu je tieba pfiznat, Ze kazd4 banka i kazdy
investor majf své specifické pozadavky a kritéria pro hodnoceni predlozeného podnikatel-
ského planu. Viechny tyto aspekty jsme se snazili v knize postihnout.

V prvni kapitole se dozvite, jak postupovat pfi sestavovdni podnikatelského planu a jakd
jsou obecnd kritéria pro jeho hodnoceni.

Ve druhé kapitole se muzete inspirovat dvéma piiklady podnikatelskych pldnu a tim,
jak tyto pldny hodnoti ze svého pohledu investor. Uvedené podnikatelské pldny by mély
byt inspiraci zejména pro za¢inajici podnikatele, ktef{ maji pomérné malou $anci ziskat
Gvér u banky ¢i jiné finandni instituce z toho divodu, ze za sebou nemaji Gspésnou pod-
nikatelskou praxi.

Treti kapitola je uréena predevs$im tém, ktefi chtéji realizovat zajimavy projekt v rdmci
existujici firmy, maji nedostatek finan¢nich prostredki a chtéji pomoci piedlozeného pod-
nikatelského pldnu ziskat Gvér u banky.

Ve ¢evreé kapitole uvddime piehled vybranych zdrojii financovéni. Jejim cilem je seznd-
mit vés s tim, Ze kromé vlastnich zdrojt, zdrojii od investora ¢i Gvéru od banky existuji
dal$i moznosti, jak pro financovdni podnikatelského plénu ziskat potfebné finanéni pro-
sttedky. Uvddime zde také vybrané instituce, které vim poskytnou informace o finan¢ni
podpote podnikdni, ale i o dalsich formdch podpory podnikdni.

P4td kapitola je urcena podnikateltim, keefi chtdji zajistit dlouhodobou prosperitu své
firmy. Témto podnikatelim doporucujeme zpracovat firemni strategii, kterd urcuje, kde se
firma nachdzi a kam kraci. V této kapitole se dozvite, jak postupovat pfi stanoveni strategie
firmy. Diraz klademe zejména na to, abyste se sezndmili s vybranymi metodami strategické
situa¢ni analyzy a s pohledy riiznych autort na strategii.

Kniha je dilem autorského kolektivu, jehoz ¢leny jsou jak akademiéti pracovnici, tak
lidé z praxe. To je zérukou toho, Ze obsahuje nezbytné teoretické zézemi z oblasti podnika-
telského pldnu a strategie a soucasné poznatky a zkuSenosti ovéfené praxi. O propojenosti
a spolupréci mezi vysokou $kolou a praxi pfi zpracovdni knihy svédéi i ta skute¢nost, ze
piiklady podnikatelskych pldnt, uvedené v publikaci, jsou vystupem studentské soutéze,
kterou vyhldsilo nakladatelstvi Grada Publishing, a. s., spole¢nost Credo Ventures, a. s.,
a katedra managementu Vysoké skoly ekonomické v Praze.
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Kniha je ur¢ena véem podnikateliim, ktef{ maji pred sebou tkol sestavit podnikatelsky
plén nebo pfipravit firemni strategii. Je vhodnd také pro manaZery a zaméstnance ve fir-
miéch, ktefi maji splnit stejny tkol a ktefi si chtéji rozsifit své znalosti o podnikatelském
plénu a firemni strategii. V neposledni fadé muize zaujmout dal$i Ctendre, ktefi se chtéji
blize sezndmit s teoretickymi poznatky a praktickymi zkuSenostmi z této oblasti.

Za autorsky kolektiv Jitka Srpovd
V Praze dne 15. 9. 2011



Sestaveni a hodnoceni
podnikatelskeho planu

V prvni kapitole se zaméfime na to, co je podnikatelsky pldn,
pro¢ a jak bychom méli tento pldn sestavovat
a podle jakych kritérii se hodnoti.
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1.1 Postup pfri sestavovani
podnikatelského planu

Hned v Gvodu se nabizi otdzka, pro¢ bychom méli podnikatelsky pldn sestavovat. Své
podnikatelské ndpady nosime vétsinou v hlavé a nemdme potiebu je prezentovat v pisemné
podobé¢ a nékoho s nimi seznamovat. Toto presvédéeni vsak prestane platit v okamziku,
kdy se je rozhodneme realizovat.

Nez za¢neme sviij podnikatelsky ndpad uvddét do Zivorta, je diilezité, abychom si ovéfili
jeho redlnost a Zivotaschopnost. Dvodu, pro¢ bychom méli sestavit podnikatelsky pldn,
je samoziejmé vice. Patif mezi né naptiklad potfeba ziskat chybéjici finanéni prostfedky,
najit spole¢nika, informovat své obchodni partnery, zaméstnance atd. Zejména zacinajici
podnikatel, ktery m4d zajimavy podnikatelsky ndpad, pomoci zpracovaného podnikatel-
ského pldnu zjisti celkovou potfebu finan¢nich prostiedkd, potiebu cizich zdroji a moz-
nosti jejich zhodnoceni. Ndsledné pak muze oslovit investora, ktery bude od podnikatele
ocekdvat odpovédi na nésledujici otdzky: Co podnikatel déld? Co podnikatel nabizi? Co
podnikatel potiebuje?

Proces zpracovéni podnikatelského plénu je velmi pfinosny i pro podnikatele samotné-
ho. Pfi sestavovdni podnikatelského planu si ujasni, jaké kroky musi uéinit v jednotlivych
oblastech, jak oslovi zdkazniky, na kterych trzich bude nabizet sviij produke, jak silnd je
konkurence, jak se odlisi od konkurence, kolik bude potfebovat zaméstnancti, zda bude
mit dostate¢né vyrobni kapacity i v pfipadé rostouci poptdvky aj. Pomoci podnikatelského
pldnu si postupné podnikatel odpovi na ndsledujici otdzky: Kde se nyni nachdzi? Kam se
chce dostat? Jak toho chce dosihnout?

»Podnikatelsky plin je pisemny dokument, ktery popisuje viechny podstarné vnéjsi i vnitini
okolnosti sowvisejici s podnikatelskjm zdmérem. Je ro formdlni shrnuti podnikatelskych cili,

diwodi jejich redlnosti a dosazitelnosti a shrnuti jednotlivych kroki vedoucich k dosazent téchto
ciln. “ (Orlik, 2011)

Obsah podnikatelského plinu neni zdvazné stanoven. Kazdy investor ¢i banka maji jiné
pozadavky na jeho strukturu a rozsah. Mnozi investofi dnes z divodu nedostatku casu
pozaduji, aby byl podnikatelsky pldn zpracovdn pouze ve formé prezentace, napiiklad
v programu MS PowerPoint. Naopak u banky se mtizeme setkat s tim, Ze bude vyzadovat
fadu dalsich dokumentt a informaci. Déle uvedend struktura podnikatelského pldnu je
jednou z mnoha moznosti, se kterou se mtzeme setkat. Postupné si objasnime zdkladni
body podnikatelského plénu, k nimz patfi:

. titulnf list;

. obsah;

. vod, Ucel a pozice dokumentu;
. shrnutf;

. popis podnikatelské piilezitosti;
. cile firmy a vlastniku;

AN NN



Sestaveni a hodnoceni podnikatelského planu / 15

7. potencidlni trhy;
8. analyza konkurence;
9. marketingovd a obchodni strategie;
10. realiza¢ni projektovy pldn;
11. finan¢ni pldn;
12. hlavni pfedpoklady dspé$nosti projekru, rizika projektu;
13. ptilohy.

1.1.1  Titulni list

Na titulni list uvedeme obchodni ndzev a logo firmy (pokud jiz existuje), ndzev podnikatel-
ského pldnu, jméno autora, klicovych osob, zakladatelt, datum zalozeni apod. Doporucuje
se zde také uvést prohldseni typu: , Informace obsazené v tomto dokumentu jsou davérné
a jsou predmétem obchodniho tajemstvi. Zadn4 st tohoto dokumentu nesmf byt repro-
dukovdna, kopirovdna nebo jakymkoli zptisobem rozmnozovdna nebo ukldddna v tisténé
¢i elektronické podobé bez pisemného souhlasu autora.®

1.1.2 Obsah

I kdyz se zd4 samoziejmé zafadit pied rozsdhly pisemny dokument jeho obsah, ¢asto se na
n¢j zapomind. Tim se nejen ztizi vyhleddvéni, ale muzZe to ¢tendfe podnikatelského planu
zbytecné rozladit, pokud chee v tomto pldnu rychle vyhledat konkrétni informaci. Obsah
by mél byt krétky a mél by byt omezen na jednu az jednu a pul strany formdtu A4. Do
obsahu uvddime nadpisy prvni, druhé a tfeti drovné. Podrobné;jsi ¢lenéni jiz ¢ini obsah
nepfehlednym.

1.1.3 Uvod, uéel a pozice dokumentu

Uvod zatadime na zatdtek podnikatelského plénu z toho divodu, aby nedoslo k nedo-
rozuméni mezi autorem a ¢tendfem podnikatelského planu ohledné tcelu predlozeného
podnikatelského planu, jeho rozsahu, podrobnosti, dplnosti apod. Doporuduje se napt.
v tvodu uvést, Ze tento podnikatelsky pldn je napsin pro potencidlniho investora. Pokud
jde o pozici dokumentu, mzeme napt. uvést, ze se jednd o verzi 1.1, ve které konkréenf tfi
kapitoly nejsou rozpracoviny do detail, nebot se na nich stile pracuje, a do tydne budou
detaily doplnény. Tim predejdeme tomu, Ze si ¢tendt bude dohleddvat chybéjici informace
souvisejici s rozpracovanymi kapitolami a za tyden se mu necekané objevi na stole verze
1.2, v niz budou detailni informace doplnény. Proto hned v tvodu sezndmime ctendfe
s tim, zda se jednd o zkrdcenou verzi plénu, plnou verzi planu, ve které nékeeré kapitoly bu-
dou jesté doplnény nebo upfesnény, i zda se jednd o findlni verzi podnikatelského planu.
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1.1.4 Shrnuti

Shrnuti nesmi byt chdpdno jako tivod, ale jako zhustény popis toho, co je na ndsledujicich
strankdch zpracovino podrobngji. Po pfecteni shrnuti se md v ¢tendii vzbudit zvédavost,
aby si precetl i zbytek pladnu a aby se zabyval podrobnostmi. Jako hrubd osnova shrnuti
ndm mohou slouzit nésledujici body:

* Jaké produkty budeme poskytovat?

¢ Pro¢ jsou nase produkty lepsi nez jiné, v éem spocivd jejich konkurenéni vyhoda a uzitek
pro zdkaznika?

e Komentdf k trhu a trznim trendtim (velikost trhu, rtst, chovini zdkaznikt) a ke
konkurenci.

 Kdo jsou kli¢ové osobnosti a jaké jsou jejich realizované aspéchy?

* Nejdtlezitéjsi kvantitativni finanéni informace jako celkovd kapitdlovd ndro¢nost, potte-
ba cizich zdrojua, délka financovéni, trokova sazba, schopnost spldcenti cizich zdroju aj.

Rozsah shrnuti zdvisti na charakteru podnikatelského zdméru a na vysi potiebného kapi-
talu. Hlavni problém spocivd v tom, jak zhustit mnozstvi dilezitych informaci na maly
pocet stran. Pfestoze se shrnuti umistuje na za¢dtek podnikatelského plinu, zpracovdvime
ho jako posledni, tj. v dobé, kdy mdme cely podnikatelsky pldn hotovy.

1.1.5 Popis podnikatelskeé prilezitosti

Zde objasnime, v ¢em spatfujeme nasi podnikatelskou piilezitost. Miize jit napiiklad o na-
lezeni mezery na trhu, o objeveni néjakého nového technického principu aj. Potfebujeme
Ctendfe presvédit, ze pravé nyni je ten nejvhodnéjsi okamzik pro realizaci naSeho ndpadu
a ze pravé my mdme pro jeho realizaci ty nejlepsi pfedpoklady. Musime uvést, kdo nés
vyrobek ¢i sluzbu potiebuje a jak bude nase myslenka prevedena do podoby trzeb a zisku.

Pi ¢teni této kapitoly se ¢tendf musi dozvédés, jaké jsou soucasné moznosti zdkaznika
fesit urcity problém a jaké nové moznosti feSeni problému pfinese nds vyrobek nebo nase
sluzba. V rdmci popisu podnikatelské piileZitosti se zaméfime zejména na:

* popis produktu (vyrobku nebo sluzby);
* konkuren¢ni vyhodu produktu;
* wzitek produktu pro zdkaznika.

Popis produktu urcuje jak fyzicky vzhled v piipadé vyrobku, tak vlastnosti v ptipadé sluz-
by. Pokud nabizime vyrobek, popiSeme ho, objasnime, jaké bude mit vlastnosti a k ¢emu
bude slouzit. Rovnéz je dobré uvést, zda se jednd o vyrobek zcela novy nebo o vyrobek,
ktery je na trhu jiz nabizen. Dtlezité je zminit se také o sluzbdch dopliujicich nabidku
vyrobku. Ptikladem takovych sluzeb mohou byt opravéiské a udrzbdiské prace, servisni
podpora zdkaznik, zaskoleni pro sprévné pouzivini vyrobku, instalace a montdz nebo
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poradenské sluzby. Ctendte pfitom rovnéZ zajimd, zda budeme tyto sluzby zajistovat samo-
statné nebo ve spoluprici s partnerem a jakd bude vyslednd cena pro zdkaznika. Pfi uvddéni
technickych charakteristik musime brat v Gvahu, Ze ¢tendfi a pfipadni investofi nejsou
technidtl odbornici. Je tedy nezbytné vyhnout se odbornym vyraziim a vyjadfovat se tak,
aby vykladu porozumél i laik. Stejné tak by mély byt pokud mozno co nejkratsi i technické
popisy. Podrobnéjsi technické informace uvddime v piiloze.

Pokud nabizime sluzbu, uvedeme, v ¢em spocivé a jak funguje. Je nutno objasnit, jak
bude tato sluzba poskytovina a kterd zafizeni nebo jaké vybaveni vyzaduje.

N4s vyrobek nebo sluzba musi mit konkuren¢ni vyhodu, musi byt lepsi nez konku-
ren¢ni nabidky. Zejména dnes, kdy vlddne tvrdd konkurence, novd¢kovi na trhu nestaci
byt stejné dobry jako ostatni firmy. Je nutné byt kazdopddné lepsi nez konkurenti. Musime
tedy prokdzat, ze prichdzime s lepsi nabidkou pro zdkaznika, zajimavéjsi koncepci, profe-
siondlnéjsim servisem, Ze lépe fesime problémy zdkaznika.

Podnikatelsky plin muze byt Gspésny pouze tehdy, jestlize nds produke pfinese uzitek
pro zdkaznika. Proto je tfeba zdiiraznit, jaky prospéch plyne z nasi nabidky pro zdkazniky
a pro¢ by zdkaznici méli nakupovat pravé od nds a ne od konkurence. To pfirozené pred-
pokldd4, ze budeme védét, kdo jsou nasi zékaznici, resp. na které trhy se chceme orientovat
a jaky je jejich rastovy potencidl.

Mnozi zakladatelé firem se neprdvem domnivaji, Ze jejich ndpad nemd konkurenci. To se
stdvd jen vyjimecné. Je sice mozné, Ze neexistuji konkurenéni vyrobky se stejnym technic-
kym fesenim anebo se stejnym funkénim principem, zpravidla vSak existuji konkurenéni
nabidky, které fesi stejné problémy nebo uspokojuji stejné potieby zdkaznika, ale jinym
zplsobem.

1.1.6 Cile firmy a vlastnika

V této kapitole se snazime presvéd<it Ctendfe, Ze pravé nase firma a pravé nyni je schopna
Gspésné realizovat predlozeny podnikatelsky projeke.

Investofi a dalsi spolecnosti poskytujici kapitdl se domnivaji, Ze o Gspéchu ¢i netispéchu
firmy rozhoduje pfedevsim jeji vedeni. Jednotlivé produkty, technologie nebo trhy maji téz
obrovsky vyznam, av$ak o Uspésné realizaci podnikatelského zdméru rozhoduji pfedev$im
podnikatelské a odborné schopnosti managementu.

Investofi budou proto velmi dikladné provérovat vedeni a zaméstnance nasi firmy. Sna-
ha ziskat potfebné finan¢ni zdroje bude Gspésnd pouze tehdy, pokud budou v nasi firmé
lidé, ktefi jsou schopni realizovat podnikatelsky zdmér. Pokud investor dojde k zévéru, ze
je tieba doplnit management, je v naSem vlastnim zdjmu najit pfislusné odborniky a an-
gazovat je do vedeni firmy.

V této kapitole se zaméfime na:

* cile firmy;

* cile vlastnikd a manazert firmy;
* dalsi pracovniky firmy;

* poradce.
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1.1.6.1 Cile firmy

Nejdrive se struéné zminime o historii firmy. Uvedeme datum zaloZeni firmy, prdvni for-
mu, vlastnickou strukturu, oblasti ¢innosti, hlavni produkty aj.

Poté budeme definovat vizi, pfedstavu o tom, kam bude firma sméfovat, kam se chce
v ur¢itém ¢asovém horizontu posunout. Od vize pak odvodime cile firmy. Stanovené cile
firmy by mély byt SMART. Vyraz SMART je zkratka sestavend z prvnich pismen péti an-
glickych slov. Tato slova stru¢né popisuji, jaké vlastnosti maji stanovené cile mit:

o specific — specifické, pfesné popsané;

o measurable — méfitelné;

o achievable — atraktivni, akceptovatelné;
o realistic — realné;

o timed — terminované.

Formulace cilt by mély byt krdtké a vidy trochu reklamni. Piiklady firemnich cila:

* V pdtém roce ¢innosti firmy budeme mit zastoupeni v sedmi zemich Evropy.
* Do péti let desetkrdt zvysime hodnotu firmy.
* Do péti let se staneme nejvéesim dodavatelem vyrobku XY v Ceské republice.

Cile firmy bychom méli v podnikatelském pldnu stanovit pfiblizné na pét let s konkretizaci
na jeden rok az dva roky.

1.1.6.2 Cile vliastnikii a manaZzeru firmy

Kapitole, kterd predstavuje vlastniky a kli¢ové osobnosti firmy, vénuji velkou pozornost
zejména investofi. Klicovym osobnostem ptiklddaji pro aspéch firmy mimofddny vyznam
a Casté je tvrzeni, ze dobré vedeni s primérnym produktem je lepsi nez primérné vede-
ni s prvotiidnim produktem. Pfi pfedstavovdni klicovych osobnosti za¢indme vzdéldnim
a dosavadnimi praktickymi zkuenostmi, zejména v Fidicich funkcich. Uplné Zivotopisy
nejsou nutné, ty patii spiSe do prilohy. Rozsah kazdé osobni charakeeristiky zdvisi na tom,
jaky vliv na aspéch podnikatelského zdméru by piislusnd osobnost méla mit.

U vlastniki a klicovych osobnosti uvedeme, jakou roli budou hrit ve firmé pfi jejim
zalozeni a ristu a jak se jejich role bude ménit v obdobi, az firma dosdhne velikosti stfedni,
piipadné velké firmy.

Investofi maji zkusenosti, ze velké mnozstvi projekti konéi netispéchem prévé proto, ze
nejsou dusledné prodiskutovany cile firmy, cile vlastnika a klicovych manazerti. Projevuje
se to ndsledné v celé fad¢ rozhodnuti od toho, jakd ma byt organiza¢ni struktura firmy, az
po rozhodnuti, zda realizovat ¢i nikoliv uréitou strategickou zakézku. To je diivodem, pro¢
investofi ¢tou peclivé i tento text.
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1.1.6.3 Dalsi pracovnici firmy

Vhodné je téZ popsat organiza¢ni strukturu firmy. Uvedeme, kolik zaméstnancti bude
firma mit, jakou budou mit kvalifikaci a jaké bude jejich vékové slozeni.

Ukoly jednotlivych zaméstnancii uvddime v popisech pracovni néplné, které maji ob-
sahovat tyto zdkladni prvky:

* popis pracovniho mista a charakteristika zaméstnance, ktery ho zastdvi;

* odborné pozadavky na pfislu$né zaméstnance;

* organiza¢ni za¢lenéni pracovniho mista (vztahy nadfizenosti a podfizenosti);
* kompetence (odborné, delegované pravomoci).

1.1.6.4 Poradci

V podnikatelském plénu doporucujeme jmenovité uvést nejdalezitéjsi firemni poradce.
Zapojeni napt. datovych a pravnich poradci ¢i reklamnich agentur nebyvd hodnoceno ne-
gativné, nybrz je povazovino za dikaz profesionality. Méli bychom vysvétlit, jakymi tkoly
budou poradci povéfeni, v jakém ¢asovém rozsahu, jak vysoké naklady bude spoluprice
s nimi vyzadovat a jakou bude mit formu. Ur¢itymi tkoly mohou byt poradci povétovani
jen obcas nebo mohou byt k dispozici pravidelné, napt. jeden den v tydnu.

1.1.7 Potencialni trhy

Pfi realizaci podnikatelského pldnu muzeme uspét pouze tehdy, kdyz bude existovat trh,
ktery bude mit zdjem o nase produkty, popt. jejich inovace. Uspé&iné zavedeni novych
produkti dokonce casto predpoklddd trh s velkym ristovym potencidlem a odpovidajici
velikosti.

Investory ¢i ptipadné spolecniky proto velmi zajimaji fakta o potencidlnich trzich a moz-
nostech se na nich uplatnit. Na zdklad¢ dukladné analyzy oboru a trhu musime prokdzat
existenci téchto potencidlnich trhi. Slouzi k tomu ddaje o velikosti trhu, o obvyklé obo-
rové vynosnosti, o pfekdzkdch vstupu na trh a o zdkaznicich.

V podnikatelském plénu uvedeme informace o:

o celkovém trhu;
e cilovém trhu.

Musime presné urcit, co je celkovy trh a na ktery cilovy trh v rdmci celkového trhu se
chceme zaméfit. Celkovy trh zahrnuje vSechny myslitelné moznosti vyuziti daného vyrob-
ku nebo sluzby. V podnikatelském planu nepopisujeme ale podrobné cely trh ¢i vSechny
potencidlni zdkazniky. V rdmci této kapitoly uvedeme zejména takové skupiny zdkaznikd,
které:
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* maji z vyrobku nebo sluzby zna¢ny uzitek;
* maji k vyrobku ¢i poskytované sluzbé snadny pfistup;
* jsou ochotny za produke ¢i sluzbu zaplatit.

Znameni to, %e vymezime cilovy trh a popiSeme jeho charakreristické znaky. Cim lépe se
ndm to podaii, tim lépe miizeme vyrobky a sluzby ptizpusobit potiebdm a piinim zdkaz-
nik( a tim vét$tho uspéchu mizeme dosdhnout. Je velkou chybou, kdyz se ndm nepodafi
pfesné definovat cilovy trh a v rdmci zpracovani podnikatelského planu dojde k jeho pfe-
cenéni nebo podcenéni.

S vyrobkem ¢i sluzbou mtzeme uspét jen tehdy, pokud dokdZzeme uspokojit konkrét-
ni potieby zdkaznika. Nevyplici se vSak prizpusobovat vyrobek nebo reklamu kazdému
jednotlivému zdkaznikovi. Proto je nutné potencidlni zdékazniky rozdélit podle zvolenych
kritérii do skupin, tzn. trh segmentovat. Trh Ize segmentovat napt. podle oblasti pouziti,
pozadavki zdkaznik(l na cenu a jakost, obori, regiond, ndkupnich motivi atd.

Tato kritéria uplatnime zejména tehdy, jestlize ndm pomohou urcit skupiny zdkaznika
s podobnymi potfebami a s podobnym ndkupnim chovdnim. Na druhou stranu by ale
méla velikost cilového trhu umoznovat ziskové podnikdni. Déle vezmeme v tivahu kritéria
typu a modifikace produktu, tvorby ceny, zaméfeni reklamy, zptisobti prodeje aj.

Z takto nalezenych a vymezenych trznich segmenti pak vybereme jeden nebo vice, které
jsou pro nds nejzajimavéjsi. Tyto segmenty tvoii hledany cilovy trh. Nebudeme usilovat
o vSechny segmenty, nybrz jen o ty, které v budoucnu slibuji nejvétsi zisk. Pro ovéfeni, zda
jsme segmenty spravné vybrali, poZijeme ndsledujici kritéria:

* velikost segmentu;

* rlist segmentu;

* moznost vymezit se vii¢i konkuren¢nim produkeim;
o dosazitelnost zakazniki;

* shoda produktu a potieby zdkaznikiy;

* sila konkurence.

Pii volbé cilovych skupin musime pfihliZet k faktu, zda dand vybrand cilové skupina bude
schopna vyrobek ¢i sluzbu zaplatit. Je zbyteéné planovat, ze budeme mit ty nejlepsi zakdz-
ky, pokud nejsou predpoklady, ze dodané vyrobky a sluzby budou také uhrazeny. Také i,
ktefi ¢tou podnikatelsky pldn, se zajimaji o bonitu potencidlnich zdkaznika. Souhrnné vzdy
plati, Ze segmentace trhu poméhd vypracovat marketingovou strategii podle vybraného
cilového trhu, popt. podle vybranych cilovych trha, a tim zvysit jeji tc¢innost.

Poté, co vymezime trh, snazime se o tomto trhu ziskat pfislusné informace. Investofi ¢i
spolecnici o¢ekdvaji konkrétni ¢isla a fakta o objemu nebo rastu trhu, jakoz i o pozadavcich
a chovdni zdkaznika. Musime tedy provést priizkum trhu, ktery je v mnoha ptipadech
ndkladny a také velice obtizny.

Mezi vhodné informacdni zdroje mtzeme zaradit internet, informaéni materidly statis-
tického fadu, rocenky, mési¢ni a ¢tvrtletni zprévy poskytujici informace o jednotlivych
regionech, informa¢ni materidly ministerstev a ostatnich vlddnich instituci, informacni



