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S{ELENE]

Podnikatelsky plan
krok za krokem

Pro¢ mit podnikatelsky plan?

Jednim z nejddlezit&jich krokd pfi zacatcich podnikani
je spravneé sestaveni podnikatelského planu. Spravné
sestaveny plan fekne, zda je projekt zivotaschopny,

a upozorni na mozna uskali v budoucnu — a to jesté

pfed samotnym pocatkem podnikani. Nezbytné je plan
sestavit, pokud usilujete o finan¢ni prostfedky od banky
¢iinvestora nebo chcete sehnat spolec¢nika pro
spole¢né podnikani.

Idealni forma zpracovani?

Pisemné zpracovani je vhodné i v pfipadé, ze jej budete
vyuzivat pouze pro své ucely — pfi jeho sestavovani si
uvédomite dil¢i kroky, které vas Cekaji, a kolik Vas bude
realizace Vasich pland stat. Pfi sestavovani planu je
dllezité premyslet a zaznamenat si i potencialni rizika,
kterym budete Celit.

Pracujte s rliznymi variantami popisu prdbéhu svého
podnikani: od optimistické (jak to bude vypadat, kdyz
v§echno pobézi hladce) po pesimistickou (co vSechno
se mUze pokazit, kde mUzete narazit, co nebo kdo vas
mUze ohrozit). To vam pom{ze identifikovat mozna
rizika. Ta je potfeba také kvantifikovat a stanovit si,
jak se s nimi vyporadate, pokud nastanou.

A co je velmi dllezité: Podnikatelsky plan je ,Zivy
dokument”, pomUze vam prlbézné kontrolovat, jak své
vize a plany naplfiujete. Aktualizujte svUj podnikatelsky

plan aspon jednou za rok.

Pro koho je dlilezity?

Pro vas: Podnikatelsky plan vam pomdize v utfidéni
myslenek, vyty&eni si hlavnich cill vadeho podnikani,
zji§téni financni vyhodnosti projektu. BEhem
sestavovani mlzZete objevit krizova mista projektu.
Prostfednictvim finanéni ¢asti planu mdzete
kvalifikovanéji zhodnotit realizovatelnost,
konkurenceschopnost &i finan¢ni vyhodnost podniku.

Pro potencialni partnery — investory, spolecniky:
Pomdze jim nahlédnout do vasich zamé&r{, mohou se
rozhodnout, zda se s vasimi plany ztotozni a pfistoupi

na partnerstvi, nebo mohou navrhnout své zmény planu
a mUzete vést dalsi konstruktivni diskuzi o podminkach
pfistoupeni.

Pro banku pfi Zadosti o uvér: Nemate-li za sebou
vyraznou podnikatelskou historii, pak bude banku
zajimat vase osobni historie a také to, co planujete.
Dobfe pfipraveny podnikatelsky plan ukaze bance,
ze vite, co chcete, a umite si to spocitat. A to se
vzdycky hodi.

Casti podnikatelského planu

Titulni strana s predstavenim spole¢nosti
Shrnuti

Profesni a osobni udaje o vlastnicich firmy
Popis podniku

Popis podnikatelské pfilezitosti

Popis vyrobku, sluzby

Zajisténi potiebnych vstupl a dodavatell
Casovy harmonogram

Postaveni firmy na trhu, konkurence

a marketing

Stanoveni ceny

Personalni zdroje

Finan&ni plan

Rizika projektu a SWOT analyza
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Titulni strana

Vypliite jméno spolecnosti, sidlo, jména
spoleénikl, kontakty a ICO.

Shrnuti

Jasng, stru¢né a vystizné shriite cely
podnikatelsky plan. Vyzdvihnéte hlavni
myslenku, pfinosy podnikani. Shrnuti je
nejddlezitéji ¢asti dokumentu, zde se investor
rozhoduje, zda projekt bude Cist cely, &i nikoliv.

Shrnuti by mélo obsahovat:

— Podnikatelsky zamér - stru¢né popsat
zaméfeni podnikani, charakterizovat produkt,
sluzbu, definovat velikost trhu a cilovou
skupinu zakaznikd.

— Faktory uspéchu - vyzdvihnout pfednosti
projektu, popsat vasi konkurenéni vyhodu,
¢im se odliSite od ostatnich a pfidanou
hodnotu pro zakaznika.

- Podnikové cile - specifikovat vizi a strategii,
jak ji dosahnete, stanovit si dlouhodobé
i kratkodobé podnikatelské cile.

Profesni a osobni udaje
o vlastnicich firmy

Je nezbytné predstavit vSechny osoby, které za
projektem/firmou stoji. Rada bank a investoru
posuzuje podnikatelské plany prave podle osob,
které jsou zodpovedné za vedeni projektu.

TIP: DulezZité je vyzdvihnout pracovni
i osobnostni predpoklady, zkuSenosti v dané
oblasti ci dalSi dovednosti predkladatelu.

Popis podniku

Forma podnikani

Pfed samotnym zacatkem podnikani je
nezbytné zvolit vhodnou pravni formu
podnikani v zavislosti na po&tu spoleénikd,
organizacni struktufe, oblasti podnikani

¢i poétu zaméstnancd.

TIP: O vhodné formé podnikani je dobré se
poradit s danovymi poradci, pravniky —

s nékym fundovanym, kdo vam vysvétli vyhody
jednotlivych typl podnikani z odbornych
hledisek. Zamyslete se také, jakou mate
pfedstavu o vedeni spole¢nosti a o rozdélovani
pravomoci pro jednotlivé oblasti.

Lokalita a vlastnické poméry k provozovné
Volba sidla spole¢nosti ¢i mista provozovny
ovliviuje podnikatelské aktivity. Proto je nutné
vénovat maximalni pozornost jejich vybéru.

V podnikatelském planu se uvadi sidlo
spole¢nosti i adresa provozovny, popis lokality,
kde se nachazi, a dGvody, které vedly k vybéru
daného mista.

TIP: PFi vybéru lokality je vhodné zohlednit

i mistni konkurenci ve sledované oblasti

a napfiklad nabidku doplfkovych sluzeb v dané
lokalité. Pokud budete nabizet kosmetické
sluzby, je dobré védét, kde je nejblizsi
kadefnictvi — navazani spoluprace mize byt
oboustranné vyhodné. Zamyslete se nad tim,
zda se v uvedené lokalité pohybuje/bydli/
pracuje vase cilova skupina, to znamena,

zda je zde pfirozeny tok pozadovanych typl
zakaznik(. Pii vybéru objektu je dllezité zvazit
finan&ni moznosti ze stfednédobého hlediska.
To znamena zvazit nejen vysi mési¢niho najmu,
pfedpokladanou vysi kauce za pronajem, ale
také to, jaké nutné investice do provozovny
budete muset provést.

Zpusob vedeni téetnictvi

Vedeni ucetnictvi je dano legislativné dle typu
podnikani. V zavislosti na organizac¢ni struktufe
a velikosti podniku je nutné zvazit rozhodnuti,
zda najmout ucetni, pfipadné zda sluzbu Fesit
externé.
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Zakonna a jina pojisténi

Povinnost platit ,,.zakonné pojisténi
odpovédnosti zaméstnavatele za Skodu pfi
pracovnim Urazu nebo nemoci z povolani”
vznika zaméstnavateli pfi zaméstnani alespon
jednoho zaméstnance. VysSe pojistného se
vypocita dle zafazeni ¢innosti dle Odvétvové
klasifikace ekonomickych &innosti (OKEC).

TIP: Kromé zakonného pojisténi je mozno
vybrat siijina komeréni pojisténi ke snizeni
rizika podnikani: pojisténi klicovych osob,
pojisténi majetku, pojisténi podnikani — od
odpovédnosti za $kodu zpUsobenou tfeti strané
az po vandalismus Ci pojisténi proti kradezi
zbozi/penéz pfi pfeprave.

TIP: Priizkum neni vysadou velkych firem.
Zeptejte se potencialnich klientd formou
tisténého dotazniku (domluvte se v kadernictvi,
v kavarné, na mistech, kde lidé ¢ekaji a maji
¢as), najdéte si informace na webu, sledujte
trendy a zku$enosti. Zeptejte se kolegl z oboru
na jejich doporuceni a zkusenost.

Popis podnikatelské ¢innosti

Stru¢né popsat podnikatelskou pfilezitost

- specifikovat vyrobek ¢i sluzbu, kterou budete
poskytovat, a velikost trhu. Zda se budete
orientovat na existujici trh, nebo naopak
vyplnite mezeru na trhu. V ¢em vidite pfidanou
hodnotu pro zakaznika, investora. Cim se
odliSite od konkurence.

Popis vyrobku, sluzby

Vyrobek/sluzba

Uvedte vlastnosti, technické parametry,
naroc¢nost vyroby, materidly, ze kterych bude
vyrobek vyrabén. Podrobnéjsi popis mizete
uvést v technické dokumentaci v pfiloze.
Popiste sluzbu, co budete k jejimu poskytovani
potfebovat, kde se bude poskytovat — ve vasi
provozovné, u klienta, nebo jinde? Kdo sluzbu
personalné zajisti?

Konkurenéni vyhoda

PFi vstupu na trh je ddlezité nabidnout
zakaznikovi ,néco navic". Definujte co mozna
nejpiesnéji svou konkurenéni vyhodu. Mize byt
z oblasti kvality, dostupnosti, Sife doplfikovych
sluzeb, nemusi to byt a neméla by to byt pouze
nizsSi cena. Budte objektivni. Podpofte své
tvrzeni prizkumem.

Zajisténi potiebnych vstupl
a dodavatel(

Oslovte vice dodavatell a zjistéte si podminky
spoluprace. Vyberte hlavniho dodavatele pro
kazdy potfebny vstup podle kritérii nize.
Hodnotu potiebnych vstupl (zakladni material
a suroviny, energie, komponenty, soucasti,
nahradni dily aj.) mlzete vyjadfit jak

v naturalnich, tak v penéznich jednotkach.
Vénujte se zejména definici téch vstupl, které
jsou pro vas vyznamné, a tvori tedy napriklad
velkou ¢ast nakladd nebo jsou pro vyrobu
klicové - tj. pokud by se jich nedostavalo,
museli byste prerusit ¢innost.

Reknéte si, co je vas hlavni vstup do vyroby
akdo je jeho dodavatel. Myslete i na
alternativni zaji$téni kritickych vstupu/
materialQ:

- kvalita (Udrzite kvalitu i pfi alternativnim
dodavateli?);

- vzdalenost zdrojd (Pokud bude vzdalenost
nahradniho dodavatele vyrazné vétsi, bude
to mit dopad na konec¢nou vyrobni cenu?);

- dostupnost a moznost substituce zdrojd
(Existuje nahradni dodavatel? Ma kapacitu
a moznost rychle zareagovat pfi vypadku?
Bude chtit néjakou specialni dohodu,
smlouvu? Jaké bude mit dodaci IhGty?);

- cena (Zajakou cenu budete nakupovat od
alternativniho dodavatele? Je-li vyrazné jina,
bude to mit dopad na konec¢né ceny pro
odbé&ratele?);

- mirarizika (Jaka je pravdépodobnost, ze
mdze dojit k vypadku hlavniho dodavatele?
Jak Casto se to mize stat? A proc?).
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Casovy harmonogram

Co v8echno musite zajistit od této chvile do
doby, nez prvni vyrobek/sluzbu koupi zakaznik?
Sestavte si harmonogram &innosti, které vas
cekaiji:

- s odhadem Casu, ktery k realizaci
jednotlivych krokl budete potfebovat;

— definujte si kontrolni milniky, podle kterych
poznate, ze v8e béZzi podle planu;

— urCete osoby odpovédné za realizaci
jednotlivych krok:;

— napiste si, co k danému kroku potfebujete
mit a co se zavérem udélate, k ¢emu ho
pouzijete.

TIP: Pro sestaveni harmonogramu staci
jednoducha excelova tabulka. Rozdélte si
¢innosti do sourodych celkd (pfiprava
provozovny, administrativa, personalni
obsazeni, marketingova podpora, ...) a ty pak
rozpracujete na mensi, dil¢i ¢innosti (pfiprava
provozovny: obhlidka oblasti, jednani s realitni
kancelarfi o podminkach, vybér nemovitosti,
pfiprava najemnich smluv, navrh interiéru
provozovny, schvaleni rozpo¢tu na vybaveni,
zajisténi financovani, vyroba nabytku,
stéhovani nabytku, zavoz zbozi a naskladnéni,

).

Marketing

Rozmyslete si vhodnou formu podpory startu
svého projektu. Stanovte si marketingové cile,
kterych chcete dosahnout: trzni podil (jak
velky, za jak dlouho, v jakém segmentu, v jaké
oblasti), hodnotu znacky, procento zakaznikd,
ktefi vas budou znat apod.

TIP: VycClente si penize, které pouzijete na
propagaci svého projektu/podniku pfi rozjezdu
a minimalné v prdbéhu prvniho roku. Pro dalsi
roky si stanovte bud' fixni ¢astku, nebo podil

z dosazeného obratu jako hodnotu budoucich
vydajl na marketing. Odpovézte si, kde se
pohybuje vase cilova skupina. Ktera média
mUZete vyuZzit — regionalni noviny? Inzerci

v novinach obce Ci méstské ¢asti? Rozsev
letackd do schranek v okoli vasi provozovny?
Budete chtit start projektu podpofit i néjakou
akéni nabidkou (desata kava zdarma, 30% sleva
na prvni stfihani, pfi prfezuti pneu uskladnéni
zdarma, 1 + 1 zdarma apod.)?

Konkurence

Zmapuijte si trh, na ktery chcete vstoupit.
Vysledujte trendy vyvoje sledované oblasti,
naroky zakaznik(, miru nasycenosti trhu — tedy
jak silné konkurenci budete Celit. Vysledujte,
jaké jsou silné stranky vasi konkurence a jaké
ma mezery. Pom{zZe vam to vymezit se vici ni
a posilit svou hodnotu smérem k zakaznikovi.
Podivejte se i na zpUsob, jakym své sluzby/
vyrobky propaguje a na jakou cilovou skupinu
se zaméfuje. Srovnejte si ceny konkurence.

Stanoveni ceny

Zmapuijte si trh, na ktery chcete vstoupit.
Spravné nastaveni cen je jeden z klicovych
faktorG uspéchu.

Pfi tvorbé ceny vyjdéte z nakladové kalkulace.
Stanovte si minimalni a prdmérnou marzi, které
musite dosahovat, aby byl vas projekt ziskovy.
Nastavte si pravidlo cenové politiky — budete
mit nejlevné&jsi cenu z konkurent(, ale budete to
nahrazovat velkym objemem prodeje? Nebo si
stanovite cenu vysSi a dodate lepsi kvalitu?
Tyto informace vyuzijete pfi tvorbé finan¢niho
planu.

Cenu porovnejte s cenou konkurence — je-li
vaSe cena vyS$Si, najdéte argumenty, kterymi
presvéddite zakaznika, pro¢ ma takovou cenu
respektovat (to bude dlleZité pfi propagaci
produktu).
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TIP: Pfi tvorbé ceny reflektujte bonitu cilové
skupiny — movitéjsi klientela, ktera vyzaduje
kvalitu a luxus, unese cenu vys$Si, klienti jsou
ochotni si za kvalitu pfiplatit, k levnému zbozi
nemaji dGvéru. Bézné domacnosti sleduji

a porovnavaji ceny dostupného zbozi, zaméfuji
se Casto na nakup zbozi v akci, sleduji letaky
konkurence a vybiraji si. Pro nizsi cenu jsou
ochotni zménit dodavatele. Pfipravte si nékolik
variant moznych slev nebo ak&nich nabidek,
které mlzete pouzivat podle potfeby. Pro
kazdou variantu si stanovte maximalni objem,
ktery jste ochotni takto expedovat.

Personalni zdroje

Personalni plan je vhodny tehdy, pokud vas
projekt vyzaduje nékoho dalSiho mimo vas
nebo vlastnik( spoleé¢nosti. Pokud ve vasem
projektu figurujete vy, vlastnici a nékolik malo
zaméstnancl, popiste jejich kompetence,
odpovédnosti a organizacni strukturu v sekci
.Predstaveni podniku®”.

TIP: Uvédomte si, jak kvalifikované
zaméstnance potfebujete. Sepiste si popis
pracovnich pozic — co bude jejich napln prace,
to znamena, co od nich oekavate v bézném
provozu - viz nize. Uvédomte si, jaké pomUcky
jim budete muset pofidit (telefon, pocitac,
pracovni odévy, auto, vizitky, pracovni stdl

a zidle, ...), to v8e vam vstoupi do nakladd na
pofizeni pracovni pozice. Kvantifikujte si vysi
mzdy,kterou jim budete vyplacet (stanovte si
rozpéti minimalné-maximalné, pozdéji pfi
vyjednavani o podminkach s uchazeci o praci
budete mit jasno, kam si mdzete dovolit zajit.
Na stejnou otazku se vas zepta i personalni
agentura, pokud vybér svéfite ji). Naklady na
pofizeni pracovni pozice, na vybér zaméstnanc
a personalni naklady zahriite do finan¢niho
planu.

— mzdovy rozsah (definujte zakladni plat,
pfipadné bonusové slozky a jiné nepenézni
vyhody); popis zakladni prace;

- kazdodenni povinnosti;

- cile pracovni pozice — kratkodobg,
dlouhodobé; specifické odpoveédnosti;

— pozadované dovednosti a znalosti.

Popis pracovni pozice zahrnuje obvykle tyto

informace:

- nazev oddéleni a nazev pracovni pozice; \ J

- vUc¢i komu je pracovni pozice ve firmé
odpovédna (tj. komu podava hlaseni);
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Financni plan

Jedna se o stéZejni ¢ast kazdého
podnikatelského zaméru:

— Zakladatelsky rozpocet - shriite vydaje
potfebné k rozjezdu projektu (vyjdéte
z informaci zachycenych v pfedchozich
kapitolach a zaznamenavejte jednotlivé
polozky) a vydaje/pFijmy, naklady a vynosy
VvV prvnim roce — viz vzor nize.

— Provoznirozpocet - stanovte si ho na
zacatku kazdého ucetniho obdobi. Vychazet
mUzete ze skutednosti minulého obdobi
a pak zahrnout zmény, které planujete.
Pribé&zné sledujte skuteéné vydaje a pfijmy
v pribéhu roku. Nakladovou a vynosovou
stranku hospodareni vam bude sledovat
systém nebo ucetni.

V podnikani se setkate s riiznymi typy vykazui:

1. Vykaz cash flow — popisuje finan¢ni toky
z/do firmy a sleduje jeji penézni likviditu na
Uctu. Pro svou zakladni pribéznou orientaci
mUzete pouzit penézni denik.

2. Vykaz zisk{ a ztrat - vygisluje vynosy
a naklady spole¢nosti a jeji hospodarsky
vysledek za jednotlivé roky. Sleduje ucetni
hodnotu spolecnosti a hospodarsky
vysledek.

3. Rozvaha - soupis aktiv a pasiv podniku,
struktura majetku, jeho vyvoj a zdroje
financovani.

Vykaz ziskl a ztrat a cash flow je potieba
sestavovat najednou.

Pozor narozdil mezi nakladem a vydajem
a mezi pfijmem a vynosem!

Vydaj je Castka, kterou jste zaplatili

z UCtu nebo z pokladny za material - z firmy
odesly penize za fakturu k dodavateli.
Naklad na vyrobu v sobé zahrnuje nejen
vydaj za material, spotfebu energie ve
vyrobé (pfimy naklad vyroby — mzete si
spocitat, kolik jste ho vynalozili na vyrobu
jednoho kusu vyrobku), ale také naklad

na vynalozenou pracovni silu, zaplacené
pojistné, investici do reklamy (naklady

nepiimé — vynalozili jste je, ale nemdzete
je alokovat pfimo na vyrobu daného kusu
vyrobku) apod.

Pfijem je ¢astka, kterou jste dostali na ucet
nebo do pokladny za prodej zbozi -
odbératel vam dorucil penize za odebrané
zbozi a okamzikem pFipsani ¢astky na ucet
vykazujete pfijem. Vynos vam ale ucetné
vznikl uz vechvili, kdy jste zbozi zabalili,
odeslali a hlavné vystavili fakturu. Vynos
tak vznika ve chvili, kdy dokoncite vyrobu
nebo vyfakturujete.

Casovy nesoulad mezi vynosem a pfijmem

zachyti pravé vykaz ziskd a ztrat a vykaz
cash flow.

Vzor zakladatelského rozpoctu

- Podnikatel si chce otevfit prodejnu
s pocitacovou technikou.

- Pofizovaci cena prodejny €ini 5 mil. K&,
prodejnu zafadi do majteku a bude ji
odepisovat po dobu 30 let. Primé&rné denni
trzby planuje cca 60

— Obchodni marze je 20 %.

- V prodejné budou pracovat 3 zaméstnanci
s prdm. més. mzdou 20 tis. K&, soc. a zdrav.
¢ini 33,8 % z mzdovych nakladd, spotieba
energie a topeni 17 tis. za mésic, ostatni
nakl. ¢ini 10 tis. K& més.

— Pojisténi €ini 60 tis. K¢ za rok a plati se
pololetng, podnikatel v sou¢asné dobé
disponuje ¢astkou 300 tis. K&, ma tichého
spolecnika s kapitalem 150 tis. K¢ (smlouva
na 20 %) urok a uvér od banky na 5 let
s Urokovou mirou 12 %. bude platcem dané
z pfijmu fyz. osob ve vysi 15 %. Podnikatel si
prvni rok nebude vyplacet mzdu ve vysi
20 tis. més. a pokud by kapital vlozil do
banky pfinesl by mu urok ve vy&i 5% ro¢né.
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Plan penéZnich pfijmi a vydaj Zisk pFed zdan&nim (EBT) 1406 125
pred zaéatkem podnikani
Dani z pfijmu fyzickych osob 210919
Vydaje pf¥i zahajeni podnikani v K& Zisk po zdanéni (EAT) 1195 206
Pofizovaci cena prodejny 5000 000
':‘%k;l?gg%zs' 22 2”;*)95'0 1200 000 Planovany stav penéznich prostfedkd
— & : po roce podnikani v K¢
Mzdy zaméstnancd (3 x 20 tis.) 60 000
Soc. a zdravotni 20 280 AB D A =] IRCEIZ00
Energie a topeni 17 000 Odpisy 166 667
Ostatni néKlady 10 000 Splatka uvéru (1/5 z vyse Uvéru) 1289 080
Pojigténi 1. splétka 30 000 Zustatek pro podnikatele 72793
Provozni kapital bez rezervy 1337 280 (Oz%ogtglglin; ;n)zda podnikatele 240 000
R 10 % 1 72 .
ezerva 10 33728 Urok z vlastniho kapitalu 5 % 15000
Provozni kapital celkovy 1471008
Cglkovxl(apltal provozni 6471008
ainvesticni
ARl L DTl L Rizika projektu a SWOT analyza
Vlastni kapital 300 000
Tichy spole&nik 150 000 Rizika projektu
Potfebny vér 6021008 Kazdy projekt v sobé skryva riziko. Cim
detailnéji, podrobnéji a kvalitnéji sestavite
L . podnikatelsky plan, tim vice mlzete riziko
Ro¢ni plar'ivnalfladu,'vynosu snizit. Zpracujte si analyzu rizik. Ta se snazi
ahospodarskeho vysledku pfedchazet negativnim vysledkdim budouciho
7 T vyvoje, vyhodnotit mozné rizikové faktory
Trzby roéni v Ké a pripravit si ak¢ni plan pro jejich minimalizaci.
Trzby (60 000 x 25 x 12) 18 000 000
Nakup zbo%i 80 % z trzeb 14 400 000 - Deflnwte rv|2|ko: Co se muze pokazit?
L e Co muZe prestat fungovat?
g:g::;n(n\za;rze, (20 %) pfidana 3600 000 - Kvantifikujte ho: Jaka je pravdé&podobnost,
Ze se to stane, jakou budete mit ztratu?
- Prevence: Co mizete udélat, abyste se
Naklady na provoz roéni v K& riziku vyhnuli?
Mad 720 000 - Krizovy scénar: Co budete délat, pokud
zdy riziko nastane?
Zdravotni a soc. pojisténi 243 360 - Vlastnik: Kdo zajisti realizaci preventivnich
Spotieba energie a tepla 204 000 opatFEanl' a pFipravu.krizovlych scénaru?
L — Termin: Stanovte si termin, kdy po
SB[ EE (S £ ) 0 oY vlastnikovi budete vyZadovat realizaci
Ostatni naklady 50 400 odsouhlasenych krokd.
Uroky (12% z vy$e Gvéru) 719 448 oL o o )
, o L Prubézné sledujte vyskyt rizik, abyste mohli
Urok tichému spolecnikovi 30 000 véas reagovat odsouhlasenym scénafem.
Odplsy (1/30 z pofizovaci hodnoty 166 667 ]
prodejny) SWOT analyza
Celkem provozni a finanéni
naklady 2193875 SWOT je metoda, jak definovat silné (angl.
Strengths), slabé (angl. Weaknesses) stranky
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projektu/firmy a jak najit pfilezitosti
(angl. Opportunities) a hrozby (angl. reats),
se kterymi se mlZete potkat na trhu.

Pfipravte si seznam svych silnych stranek

a pak seznam svych slabych stranek.
Zamyslete se nad seznamem pfilezitosti

a hrozeb. Jednotlivé body pak zapiste do
matice — viz nize. Skupiny vét v jednotlivych
¢tvercich by vam mély napovédét, na co se
pfi realizaci projektu dale zaméfit.

SWOT analyza

Vyvoj novych
metod, které jsou Odstranéni slabin
vhodné pro rozvoj pro vznik novych
silnych stranek pfilezitosti.
firmy/projektu.
.

Vyvoj strategii, diky

PouZziti silnych L .
nimz je mozné

stranek .
pro zamezeni omezit hrozby,
hrozeb ohrozujici nase

slabé stranky.

Pfrilohy

Doplihkova ¢ast podnikatelského planu. V pfiloze uvedte
v8e, co je sice pro dany podnikatelsky plan relevantni,
ale pro pfedchozi kapitoly pfili§ detailni. Jedna se
napfiklad o technickou dokumentaci k vyrobku, ceniky,
smlouvy s obchodnimi partnery, leasingové smlouvy,
podklady z vyzkumd apod.



