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Obchodna akadémia
Rimavska Sobota

Struktdra a obsah podnikatel'ského planu
Podnikatelsky plan ma tri dolezité ulohy:

> nuti podnikatela premysliet si dblezity aspekt podnikania a logicky
posudit vSetky otazky spojené so zalozenim podniku

> poskytuje potencionalnemu investorovi, pripadne spoloc¢nikovi
informacie, na zaklade ktorych sa mdéze rozhodnut o financovani
alebo o spolulcasti na projekte

> je pouzitelny ako sprievodca podnikatela pri rozbehu podniku a tiez
ako uzito¢ny monitorovaci nastroj pre sledovanie chodu podniku

Pisanie podnikatel'ského planu

A. €o je to podnikatel'sky plan ?

Podnikatel'sky plan je dokument, ktory by sa mal zostavit a zapisat pri
zaciatku podnikania. Posluzi ako ndvod a kontrola pre podnikanie a bude
potrebny aj ako sucast Ziadosti o financovanie.

B. Aké su ciele podnikatel'ského planu ?
Podnikatelsky plan sa da vyuzit pre cely rad cielov:
* ako nastroj progndzy rozvoja firmy - nacrt buducich aktivit firmy
* ako nastroj riadenia a planovania - urcity navod pre prevadzku firmy
= ako vyhlasenie uréené pre verejnost - stru¢ny popis firmy pre
verejnost
= ako obchodny dokument - navrh pre financ¢né institucie, v ktorom su
uvedené detaily o tom, ako poskytnuté peniaze pomdzu dosiahnut
ciele firmy.
Podnikatelsky plan mozno lahko prepisat, aby sa zddéraznil fubovolny z
tychto cielov.

C. Co je ddlezité vediet pred zadiatkom podnikania ?

Povinnost zostavit dobry podnikatelsky plan nemozno na nikoho delegovat.
Mal by ho napisat ¢lovek alebo ludia, ktori planuju zalozit firmu, lebo iba
ten Clovek pozna najdblezitejSie informacie, ktoré v tomto plane nesmu
chybat. Kazda firma potrebuje dobrého uGctovnika. N&ajdite si takého
predtym, ako zac¢nete pracovat na finanénej sekcii svojho podnikatel'ského
planu.

Dobre urobeny podnikatelsky plan vyzZzaduje urcity ¢as a vyskum. Neda sa
spracovat a dokondit za jeden vecer. Ak zistite, Ze nepoznate odpovede
na niektoré otdzky, neprestarite na tomto mieste robit vyskum. Urobte si
poznamku o tom, ¢o potrebujete zistit a potom pokracujte v Stadiu tejto
prirucky, pracujuc na oblastiach, v ktorych odpovede poznate.

Upozornenie: Pre spracovanie podnikatel'ského planu
neexistuje idealny vzor, lebo podnikatel'ské plany a ich
struktara zavisia od charakteru podniku.
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Obsah podnikatel'ského planu

Zhrnutie projektu

Zhrnutie projektu je najdélezitejSou castou planu, lebo po jeho precitani
musi byt jasné, o aké vyrobky a trhy pdjde, aké kompetencie maju klticové
osobnosti v podniku, kolko to bude stat a ¢o z toho mdze ziskat.

V zhrnuti projektu treba stru¢ne a jasne predstavit cely podnikatelsky plan.
Tu treba zosumarizovat hlavné body plénu, jeho ciele, hlavni produkciu,
hlavhych odberatelov, zakaznikov, pozadovanid sumu finan¢nych
prostriedkov. Zadmerom zhrnutia musi byt presvedcivy obraz o podnikovych
cieloch a stratégii ich dosiahnutia. Je poslednym pracovnym krokom pri
spracovani podnikatelského planu.

Opis firmy
V tejto Casti predstavte firmu a ciele. Opis sa zameriava na minulost
podniku (pokial existoval) a jeho sucasny stav.
Potrebné je opisat:
= vyvoj firmy, jej ucel a pravnu formu
= preco bola zalozena firma
» aky je pévod kapitalu potrebného na rozbeh podnikania
» kto su vlastnici firmy a veduci pracovnici, ich schopnosti a praktické
skusenosti
» sUcCasny stav firmy (pocet zamestnancov, obrat, zisk, produkcia, iné)

Opis vyrobku alebo sluzieb
Zadina problémom, ktory sa ma riesit a ndvrhom zakladného riedenia vo
forme vlastného vyrobku. V opise je potrebné zmienit sa o ddlezitych
funkciach, ale nie je potrebné zaoberat sa technickymi podrobnostami.
V opise pouzivajte redlne Udaje a dokazujte ich pomocou Cisel, preco je
vyrobok najlepsi, v ¢om je porovnatelny a v com lepsi ako konkurencné
vyrobky (sluzby). Ak na ich zdOGvodnenie mate k dispozicii vysledky
nezavislych testov, pouzite ich a v prilohe uvedte struény popis ich
zaverov. Vhodne volené &isla maju vys$siu vypovedaciu schopnost ako celd
strana chvalospevov. Tato ¢ast by mala mat nasledujlce informacie

= strucny popis vyrobku

» jeho funkcia, pripadné jeho vyuzitie

*» jeho prednosti oproti konkurencii

= akékolvek nezavislé ocenenie (s podrobnostami uvedenymi

v prilohe)

Trh a konkurencia

Najpdsobivejsim bodom v tejto Casti je ndjdenie a vyuzitie dostatocného
trhu, ktory najlepsSie zodpoveda Vasim zaujmom a moznostiam Vasho
podnikania. Definujte svojich zakaznikov, uvedte dévody potencionalneho
dopytu po Vasej ponuke atiez moznosti jeho rastu. Charakterizujte
konkurencieschopnost vyrobku (sluzieb) vo Vasom regidone, na Slovensku
resp. v zahrani¢i. Ak budete pouzivat Ciselné Udaje, ich dbéveryhodnost
zvysite uvedenim ich zdrojov.
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Marketing
V tejto Casti rozvedte taktiku, ktorou sa chcete dostat k zdkaznikovi, aby
kupoval Vas vyrobok alebo Vase sluzby. V tejto ¢asti treba zodpovedat na
nasledujuce otazky:

* ako definujete svojich zdkaznikov

= ako sa chcete dostat do ich povedomia

= aké formy distriblcie zvolite

= akym spbsobom budete predavat

= ako budete motivovat zodpovedného pracovnika na ¢o najva¢som

predaji
= ako uvediete svoj vyrobok alebo sluzbu na trh

Vyrobny proces

V tejto Casti popiste spdsob vyroby produktu alebo poskytovania sluzieb,
teda opis vyrobného cyklu od vstupu surovin, cez vyrobu az distribaciu
vyrobku k zdkaznikovi. Popis by mal obsahovat dostatok dbélezitych
materidlov pre vyrobu, s ktorymi dodavatelmi budete spolupracovat a ako
budete zabezpecovat dodavky aj v budicnosti.

Organizaény plan

Popisuje organizac¢nu a riadiacu Strukturu firmy vratane riadenia a kontroly
finanénych zalezitosti podniku. Treba sa zmienit o potrebe pracovnikov,
o kritéridch pri ich vybere a ich dalsich odbornych Skoleniach. Tato ¢ast by
mala obsahovat charakteristiku platov a spbésob motivacie zamestnancov
a manazmentu. Na konci tejto Casti charakterizujte vedudcich pracovnikov
a vlastnikov podniku (s prilozenymi Zivotopismi). Na zaver by mal
podnikatel' (tam, kde je to potrebné) demonstrovat svoje technické
a manazérske  schopnosti, ktoré nadobudol v predchadzajucich
zamestnaniach.

Dopad na zivotné prostredie

Opiste pripadny vplyv vyrobného procesu a sluzieb daného podniku na
Zivotné prostredie. Ak vyrobny proces alebo odpady z neho budu pre
zivotné prostredie Skodlivé, je treba uviest opatrenia na zniZenie
nepriaznivého dopadu.

Finanéné plany
V tejto €asti musite odhadnut budicnost firmy prostrednictvom finanénych
projekcii na zaklade odbornych odhadov. NizSie uvedené financ¢né vykazy
spracujte za obdobie, pocas ktorého dojde k splateniu Uveru. V pripade, Ze
Vas$ podnik bol &inny v minulosti, musite uviest aj tieto Udaje. Finanéné
plany je nutné spracovat vo forme vykazov:

» vykaz ziskov a strat - plan nakladov a vynosov

= sUvaha - urcuje stav majetku ako aj jeho krytie z financnych

prostriedkov
= vykaz o toku hotovosti - prehlad prijmov a vydavkov
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Doklady
Podnikatelsky plan musi obsahovat doklady, ktoré podporia to, ¢o ste
doteraz uviedli.
Ide hlavne o:
»= presny suhrn prieskumov trhu (vlastnych alebo spracovanych
odbornymi organizaciami)
» pripadné fotokodpie ¢lankov v miestnych novinach, ktoré popisuju
potrebu vyrobku alebo sluzby, ktory Vy navrhujete
» fotografiu Vasho vyrobku alebo vyrobkov
» kopie VasSich prospektov alebo materialov
» vysledky akychkolvek testov Vasho vyrobku, hlave ked' boli urobené
nezavislou organizaciou
» (daje o predbeznych alebo uzatvorenych hospodarskych zmluvach,
ktoré sa dotykaju dodavok a dodavatelov
» odberatelské zmluvy na vyrobky resp. sluzby, (aj ramcové, ak je to
mozné)
= najomné zmluvy
= cenové ponuky
» drazobné zapisy
= projekty
» registraciu podnikatelskej ¢innosti (vypis z obch. registra,
Zivnostensky list, koncesnu listinu)
» sUvahu a vykaz ziskov a strat za minulé obdobia, darfiové priznania

Prirucka pre spracovanie podnikatel'ského planu

Priru¢ka obsahuje postup, ktory poméze zostavit podnikatelsky plan a
pripravit ziadost o financovanie. Text je koncipovany formou otdzok a
odpovedi, ktoré pomdzu sustredit sa na postup pripravy podnikatelského
planu na konkrétnu firmu a zohladnit pri priprave vsetky nevyhnutné
informacie.

PISANIE PODNIKATELSKEHO PLANU

PocCas pisania vyuzivajte tituly a podtituly na organizovanie VaSich
informacii pre potencidlnych C(itatelov. Zacnite s hlavnymi sekciami a
podsekciami podla tejto priruc¢ky. Je vhodné modifikovat alebo kombinovat
sekcie tak, aby odrazali Vase vlastné preferencie a Styl.

Styl podnikatel'ského planu by mal byt prehladny.

V konecnej verzii nechajte najmenej trojcentimetrové okraje na oboch
stranach. Pouzivajte dierkované harky zakazdym, ked je to mozné, ked
treba zaclenit cell sériu bodov. A zapaméatajte si — je to Va$ podnikatelsky
plan. Mali by ste ho napisat svojimi vlastnymi slovami, aby ste mu
rozumeli Vy.

Ako mdézem vyuzit podnikatel'sky plan ?
Podnikatelsky plan sa da vyuzit pre viaceré Gcely. Pocas Vasich operacii sa

budete nan casto odvolavat, aby ste zistili, ¢i ste na spravnej ceste a
budete ho revidovat na kazdom s$tadiu rozvoja svojej firmy. SlGzZi jednak
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ako ndvod, ale aj ako kontrola pre Vas a Vasu spolo¢nost Styri hlavné typy
vyuzitia podnikatelského planu su:

1. Ako nastroj rozvoja

2. Ako navod na riadenie a planovanie

3. Ako deklaracia o éinnosti uréena pre verejnost

4. Ako obchodny dokument

Jeden plan mozno relativne lahko modifikovat tak, aby vyhovoval vSetkym
tymto funkciam. Ak mozete, zrejme budete chciet investovat do pocitaca,
aby Vam pomohol v prevadzke Vasej firmy. Pouzitim programov na tvorbu
textov, mozete lahko revidovat a uskladnit rozlicné verzie svojho
podnikatelského planu, so zdoraznenim kazdého z tychto rozlicnych
spbsobov jeho vyuzitia.

Aké su casti podnikatel'ského planu?
Podnikatelsky plan pozostava z uvodu, diskusie a priloh predstavovanych
podpornymi dokumentmi. Uvod pozostava z nasledujucich Styroch sekcii:

1. Strucné zhrnutie
2. Harok s adajmi
3. Titulna strana

4. Obsah

Diskusia pozostava z troch zakladnych typov informacii:

A. odvetvie a jeho kontext: dané odvetvie a trh,
B. realizacny plan a struktira riadenia,
C. navrhy na planovanie a financ¢né udaje.

Nasledujlca ¢ast uvadza, ¢o by ste mali zahrn(t do kazdej z tychto oblasti
diskusie:

A. Odvetvie a jeho kontext:

. Firma a popis daného odvetvia,

. Vyrobok a s nim suvisiace sluzby,

. Popis prislusnej technoldgie (ak je potrebna),
. Analyza trhu,

. Analyza konkurencia,

. Trhova stratégia

oulh WNHE

B. Realiza¢ny plan a struktara riadenia:

. Vyroba, proces alebo ¢ast o operaciach,
. Cast o riadeni a vlastnictve,
. Cast o administracii, organizacii a perspektivach,

WN =

C. Navrhy na planovanie a financné udaje:

. Medzniky, harmonogram a strategicky plan,
. Rozhodujuce rizika a problémy,
. Financné Gdaje a vyhliadky

WN =
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Prilohy a podporné dokumenty podnikatelského planu mdzu obsahovat:
* \yrobno-servisné materidly
» Pravne podporné dokumenty
= Podporné dokumenty o trhu
= Dokumenty o riadeni a personale
» Materialy o dodatoc¢nej financnej podpore

1.1.Uloha podnikatel'ského planu ako nastroja rozvoja

Podnikatelsky plan je napisany pre Vas, Vasich partnerov a ostatné klticové
osobnosti, ktoré su zapojené do VasSich pociatocnych operacii. Ked'
pouzivate svoj podnikatelsky plan ako nastroj rozvoja, je potrebné, aby ste
sa sustredili na celkovy program a medzniky. Plan pini funkciu detailného
zoznamu nevyhnutnych krokov. Pomaha Vam stanovovat realistické
terminy a delegovat pravomoci. V podiatoénych $tadiach Vas udrziava v
spravnhom smere. Ostatné casti Vasho planu modzu v tomto Stadiu byt
ramcové, reprezentované pociato¢nymi myslienkami o tom, aka je Vasa
predstava alebo ako by ste chceli, aby cely ten podnik vyzeral. PoslUzi Vam
ako schéma pre doplnenie detailov do ostatnych casti a pre zdovodnenie
"ako" a "precCo" bude Vasa myslienka Uspesna. Ak je Vasim cielom
rozvinut myslienku podnikania dostato¢ne detailne na to, aby sa ukézala
ako uskutocnitelna, potom prisposobte Vas plan tomuto cielu.

1.2.Podnikatel'sky plan ako navod na riadenie a planovanie

Ide o najprepracovanejsi typ podnikatelského planu a vacsina ostatnych
druhov vyuzitia je prispdsobenim tohto planu. Ak planujete zalozit a zacat
prevadzkovat svoju firmu, potom ide prave o ten druh podnikatelského
planu, ktory by ste mali napisat. Navod na riadenie a planovanie sa stava
prevadzkovou osnovou pre manazment Vasej firmy.

Pre Uspesnu prevadzku je od zaciatku dolezité monitorovanie a hodnotenie
aktualneho vykonu v porovnani s oCakavanym vykonom. Ked sa jednotlivé
¢asti odchylia od Vasho planu, mozete rychlo podniknat Gc¢inné kroky na
napravu. Takéto pouzitie podnikatelského planu Vas prindti identifikovat
prilezitosti a ohrozenia, silné a slabé miesta. Bude nutit Vs a Vasich
partnerov stanovovat bezprostredné ciele, stratégie a vyhladové ciele
systematicky a realisticky. Je potrebné, aby ste sa sustredili na sekcie
pojednavajuce o operaciach, manazmente a vlastnictve, administracii,
organizacii a personale.

1.3.Podnikatel’sky plan ako vyhlasenie pre verejnost

Bez ohladu na stadium vyvoja, na ktorom sa Vas zamer nachadza, budete
mat zaujem urcitych ludi informovat, kto vlastne ste a o robite. Tento typ
pldnu sa pouziva na nadviazanie stykov s dodavatelmi, na informovanie
konzultantov ¢i poradcov a ostatnych odbornikov, ktorych mozete
potrebovat (pravnikov, uUctovnikov, bankarov atd.) a na ziskanie zaujmu
zakaznikov. Nie vzdy Vam bude umoznené osobne vysvetlovat, ¢o oni
potrebuju vediet, aby podporili Vas zamer. Vzdy by ste mali byt pripraveny
prezentovat sa planom, ktory si prezri - a to planom, ktory je
prispdsobeny ich zaujmu alebo sklsenostiam. Kazda cast by mala byt
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prehladne spracovanad, pretoze nie so vSetkymi partnermi sa budete chciet
delit o detaily alebo déverné informacie. Napriklad, pre dodavatelov moze
byt vhodné uviest detaily v sekcidch o vyrobno-technologickych alebo
prevadzkovych operaciach. M6ze sa stat, ze keby doddavatelia detailne
vedeli o vSetkych operaciach, mohli by predstavovat urcitd konkurenénd
hrozbu. TakZe je potrebné uvazit, ked budete urcitému odbornikovi
poskytovat plan, aby detailnejsi popis v sekciach, ktoré sa vztahuji aj na
nich, doplnal stru¢ny nacrt ostatnych casti.

1.4.Podnikatel'sky plan ako obchodny dokument

Prevazna vacsina podnikatelskych planov ma formu vyluéne obchodnych
dokumentov. Nemozno popriet, Ze dobry podnikatelsky plan je taky,
ktorého casti su dobre preskimané a zdokumentované a financné
vyhliadky a predpoklady sU opodstatnené. Bude potrebné prispdsobit tento
druh planu typu financovania, o ktory sa zaujimate. Niektori podnikatelia
napisu niekolko planov, pricom kazdy z nich je uréeny zdujmom rozlicnych
finanénych skupin. Napriklad banky su zvycajne konzervativnejSie ako
sukromni investori.

Banky sa budl prednostne zaujimat o fixované aktiva (budova, zariadenie
atd.) a o zaruky, ktoré mozete poskytnlt. Primarnym hladiskom je, ¢&i
Gver, ktory Vam poskytnu, budete moct splatit.

Investori a ostatné zlozité nezavislé investicné skupiny suU ochotnejsie
preberat na seba rizikd. Zrejme budul vyzadovat urcité percento z Vasej
firmy a z jej ziskov na pokrytie ich rizika. Zaujimaju sa o inovované
vyrobky a sluzby, ktoré sa tykaju rastu alebo ozZivenia daného odvetvia.
Budu chciet ziskat najmenej 45-percentny Urok z investicii. Inymi slovami,
budl chciet dostat spat Sestndsobok svojich pefiazi do troch aZ piatich
rokov. Vo Vasom podnikatelskom plane sa budi najviac zaujimat o cCasti
Zhrnutie, Finan¢né Udaje a vyhliadky (najmd o terajsSiu suvahu a
podmienky zmluvy), Skupinu riadiacich pracovnikov a Vyrobky alebo
sluzby (pozri Financné udaje a vyhliadky ).

Pre investorov je dobré detailne rozpisat ¢asti o manazmente, najma
spravnu radu. Zaverom, Vas podnikatelsky plan oznamuje informacie, kde
ste boli, kde sa nachadzate teraz a kam dulfate, Zze sa dostanete. V tomto
Stadiu sa nezaoberajte ziskavanim penazi. Peniaze samé pridu do dobrej
firmy, ku dobrej myslienke na podnikanie, ktord sa da lahko realizovat.
Prvym cielom je napisat dobry plan, ktory sa da prispb6sobit Specifickému
pouzitiu. Majte na mysli, ze zostavujete plan prave tak pre seba, ako pre
kohokolvek iného.

ZOSTAVENIE PODNIKATELSKEHO PLANU

1.Uvodna zlozka podnikatel'ského planu - zhrnutie

Uvod je na prvom mieste, no zvylajne sa piSe naposledy. Je to prva
informacia, ktor( si Vasi Citatelia preditaju, takze by mala poskytovat

dostato¢ny prehlad o najddlezitejSich informaciach v podnikatelskom
plane.
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Zhrnutie - poskytuje najdolezitejSie informacie o Vasom vyrobku alebo
sluzbe, o Vasom mieste na trhu a poskytuje prehlad o Vasej financnej
situacii. Titulnd strana informuje citatelov, od koho informacie pochadzaju
a poskytuje uzito¢né informacie, ako napriklad adresu firmy, cisla telefénu
a faxu. Takisto identifikuje, komu je dokument urceny, jeho predmet a
ucel a uvadza ostatné relevantné informacie (vratane datumu). Obsah
poskytuje Citatelovi prehlad o Strukture podnikatelského planu spolu s
Cislami stran, takZe je mozné podnikatelsky plan Citat selektivne a rychlo
vyhladavat informécie, ktoré si hladané. Uvod, najméa zhrnutie, je uréeny
pre zodpovednych pracovnikov, ktori prijimaju rozhodnutia a ktori ho budu
¢itat a rozhodovat, ¢i ho financovat alebo nie, ¢ poskytnut Uver alebo nie
atd. Poskytuje im uzito¢ny prehlad o celom dokumente a Vasej firme.

Co patri do zhrnutia?

Zhrnutie je jednou z najdolezitejSich Casti Vasho podnikatelského planu. Ak
nemdzete predat svoju myslienku alebo ju vysvetlit Vasim &itatelom pocas
prvych piatich minut Citania, stratite ich zaujem. Ak ditatela neuputate na
prvych dvoch strandch, nebude uz dalej listovat v plane, aby zistil, &im je
Vas podnik taky jedinecny a hodny jeho podpory. Zhrnutie by malo
osvetlovat  najdblezitejSie  body V&sho  podnikatelského planu,
povzbudzovat Citatela k dalSiemu &itaniu.

Zhrnutie obsahuje nasledovny popis:

1. Vas vyrobok a preco je jedine¢ny a vynosny
2. V akom druhu podnikania podnikate, aké milniky ste dosiahli a s akymi
finanénymi vysledkami

3. Aky mate trh pre svoj vyrobok, aku velkost ten trh ma a aky je Vas
podiel na tomto trhu

. Skupina riadiacich pracovnikov a ich kvalifikacia

. Aké su financ¢né podmienky a ziskovy potencial

. Aké su Vase vylucné silné miesta a vyhody, ktoré prispeju k Uspechu
Vasho podnikania.

o Ul b

Zhrnutie by nemalo byt dlhsie ako 2 az 3 strany rozsahu podnikatelského
planu. (Plan samotny by nemal byt dIhsi ako 25 stran + prilohy a podporné
dokumenty). Zmyslom zhrnutia je uputat Citatefov a prinutit ich ¢itat dalej
a zdo6raznit najdblezitejSie informacie vo Vasom podnikatelskom plane. Ked'
zacinate sustredovat informacie pre zhrnutie, venujte isty ¢as odpovediam
na nasledujuce otazky

1. Aky typ podniku to bude - Identifikujte typ podniku, s ktorym by ste
chceli zacat a niekolkymi vetami ho popiste:
» obchodny
* vyrobno-spracovatelsky
» distribucny
» servisny
= iny
2. Aké vyrobky alebo sluzby bude poskytovat?
» Cim sU jedinecné?
» RieSia zavazny problém?
= Maju Sancu na uspech?
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3. Aky je podnikatelsky status? (oznacte a popiste)
= zacinajuci
= pokracujuci
* rozsirujuci
= iny
4.V akom stadiu sa podnik nachadza? (oznacte a popiste)
= vyskumno-vyvojové
= prototypové
* prevadzkové
5. Ako dlho trva toto podnikanie? (alebo je vo vyvoji)
6. AkU formu bude mat organizacia? (oznacte a popiste)
» vlastnicku
= partnersku (typ)
= korporacia (typ)
7. Kde bude podnik umiestneny? Co je na tomto mieste vyhodné?
8. Kto a Co je cielovym trhom?
9. Aké percento dostupného trhu ziskate?
= Aky je VAs plan a stratégia pre vstup na trh?
10. Kto je konkurencia?
= Ktoré su ich silné a slabé stranky?
= AKy je ich podiel na trhu?
11. Kto bude riadit podnik?
= Aka kvalifikacia je potrebna na riadenie tohto podnikania?
= Aké skusenosti, vzdelanie a zazemie maju hlavni veduci
predstavitelia?

Aké finanéné informacie by mali byt obsiahnuté v zhrnuti?

Finan¢na ¢ast by mala zretelne indikovat potrebn( vysku fondov a na ¢o sa
tieto fondy vyuziju. Ak firma uz existuje, zrejme bude potrebné poskytnut
suhrnnl bilanciu ziskov a strat. Jestvujlca alebo zacinajlica spolo¢nost
musi poskytnut celkové vyhliadky pre tuto bilanciu na obdobie troch az
piatich rokov. Tato bilancia by mala obsahovat stipajice, klesajlce a
bilanéné vysledky. Tieto detailné financné dokumenty sa objavia v
samotnom podnikatelskom plane. Vo Vasej analyze rovnovazneho bodu je
tazké urobit presné vyhliadky na obdobie piatich rokov. Tu sa daju vyuzit
tri scenare pre patro¢né obdobie:
1. Pouzitie konzervativnej vyhliadky zaloZzenej na slabej vykonnosti na trhu
2. Pouzitie agresivnej vyhliadky zalozenej na stabilnych poziadavkach
3. Pouzitie najpravdepodobnejsich vysledkov Vasho Usilia zalozeného na
stabilnych poziadavkach a sucasnych poziadavkach na trhu.
To vSetko sa da popisat do zhrnutia. V diskusnej ¢asti podnikatelského
planu bude potrebné vysvetlit kli¢ové predpoklady a ukazat, ako tie ¢isla
vznikli.
Je potrebné vysvetlit a zdovodnit svoje Udaje podla finanénych otazok:
1. Aky je Vas Casovy ramec na dosiahnutie bezprostrednych a
perspektivnych cielov?
2. Kolko penazi treba na uUspech tohto podnikania?

* na zlepSenie vyrobkov

* na marketing

* na operacie
3. O aky druh financovania sa usilujete? (oznacte a popiste)
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= Qverové
= Ucastinné
4. Co ponukate ako protihodnotu? (oznacte a popiste)
= vlastnictvo? (aku ¢ast?)
» podiel na ziskoch (projektované zisky na obdobie 3 az 5 rokov)
= iné
5. Aké je obdobie navratnosti?
6. Akd suma penazi bola investovana k dnesnému dnu?
7. Aky je Vas zaujem (financny alebo iny) a vyhladovy ciel?
8. Ktoré su silné miesta podnikania? - Co sp6sobi, Ze bude Uspesné?
(oznacte a popiste)
* manazment
= skuseny a schopny personal
» jedinecny vyrobok alebo sluzba
» konstantny zdroj dodavok
* nizke vyrobné alebo rezijné naklady
» vysoky rozdiel medzi prijmami a nakladmi
» dobry servis
» dobraz na kvalitu

= iné
9. Aké su obmedzenia podnikania? (oznacte a popiste)
»  kapital
» zdroje riadenia
= personal
» iné

10. Aky je vyhladovy plan rastu podniku a ciele rozsSirovania?
Ako organizovat a formatovat informacie v zhrnuti?

Zhrnutie je jeden kompletny modul. Da sa menit, daju sa zvyraznit rozlicné
prvky v zavislosti na tom, kto su Vasi ditatelia. Zmenou a adresnym
uréenim zhrnutia moézZete niekedy pouzit ten isty podnikatelsky plan pre
cely rad urleni. Vysostne odporticame pripojit k zhrnutiu jednu stranku
prehladu faktov. Zhrnutie by malo byt jasné a k veci. Jazyk by mal byt
jednoduchy a mal by dokazat prehlad v cieloch na strane manazmentu.
Predovsetkym by mal preukdazat prilezitost. Nasleduje navrh na poradie
informacii:

Koncept

Uvodny vyrok by mal uputat pozornost. Mozno by ste mali skonstatovat, ze
ste prvy, kto zavadza tento vyrobok alebo poziadavky zo strany zakaznikov
su vysoké, zalozené na zaklade pociatocného prieskumu trhu. popiste
charakter Vasho podnikania (miesto, forma podniku, dizka a stav ¢innosti)
popiste v sucasnosti dosiahnuté ciele a ich financ¢né vysledky (dosiahnutie
X vo vynosoch, zhodnotenie a ukoncenie testov, vytvoreny prototyp
uvedte, akého druhu hospodarskeho Zivota sa Vas vyrobok tyka

Vyrobok/sluzba

Popiste svoj vyrobok alebo sluzbu. Uvedte Specializaciu, vyznamné alebo
jedine¢né charakteristiky. Popiste, kde ste alebo kde by ste chceli byt
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umiestneny a uvedte vyhody tohto umiestnenia. Ak vyrobok sa ma
predavat alebo distribuovat cez iné kandly, uvedte, ako sa toto bude
realizovat a ich miesta. Popiste vSetky predbezné kipno-predajné operacie
alebo zmluvné vztahy, ktoré mate s vyrobcami alebo distribitormi na Vas
vyrobok.

Trh

Popiste trh pre svoj vyrobok alebo sluzbu, terajsi alebo vyhladovy podiel a
celkovy potenciadl. Spomente aj konkurenciu a aké vyhody v porovnani s
nimi mate. Uvedte plany pre zavedenie svojho vyrobku alebo sluzby a
stratégiu pre ziskanie akceptancie a lojality na trhu. Spomente akékolvek
listy o Umysle spolupracovat s Vami, ktoré mate s perspektivnymi
zakaznikmi.

Vyrobna operacia

Popiste vyrobny proces vyrobku alebo sluzby a sp6sob, ako sa dostane na
trh. Osvetlite tie oblasti Specializacie a technoldgie, ktoré ste do vyroby
vyrobku zaviedli ako prvy. Ak planujete stat sa subdodavatelom alebo
predavat licencie na vyrobu alebo operacie, popiste tento spdsob a preco je
vyhodny.

Manazment

Popiste ludi, ktori su do podniku zapojeni, ich sklsenosti z riadenia a
zdatnost. Zdbéraznite ich vyhradné kompetencie. Uvedte aj pomocny
personal, ktory bude potrebny, ked sa firma bude rozsirovat. Dokazte, ze
ludia, ktori su do Cinnosti zapojeni, su kvalifikovani a oddani veci.

Vyzadované financovanie a podmienky investicie

Uvedte, kolko penazi sa k dneSnému dnu preinvestovalo a aké dalSie fondy
sU potrebné a spbsob ich vyuzitia. Uvedte, ¢o ponukate vymenou za
peniaze. Spomernte obdobie splatnosti a potencidlnu navratnost investicii.
Uvedte, aké sU zarobkové moznosti pre obdobie nasledujlcich troch az
piatich rokov. Uvedte vsetky danové ulavy, ktoré z investicii vyplynu.

Ciele a casovy ramec

Uvedte, ¢o sa musi urobit a ofakdvané datumy splnenia na to, aby sa
podnikanie rozhybalo. Popiste fazy a cCasové ramce, ktorych sa toto
podnikanie bude tykat. Zhrrite vyhradné vyhody a silné stranky, ktoré
prispeju k uspechu tohto podniku.

V zhrnuti treba poskytnut dostatoéné mnozstvo informdcii na vzbudenie
zaujmu a na to, aby Citatel chcel dalej Citat podnikatelsky plan, aby sa
zoznamil s dalSimi detailmi.
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2.Harok s faktami

Harok s faktami stoji samostatne a objavuje sa v zadnej Casti zhrnutia ako
samostatnd strana. Umoziuje Cditatelovi prebehn(t cez najddlezitejsie
informacie, ktoré sa tykaju firmy.

Harok s faktami ako samostatny dokument najde vyuzitie pre informacné a
marketingové Ucéely okrem svojho zdkladného vyuzitia ako sudast
podnikatelského planu. Vyplnite nasledujluce informacie a zapiste ich na
samostatnu stranu na vytvorenie svojho vlastného harku faktov.

HAROK FAKTOV O (NAZOV VASE] FIRMY)

Nazov Vasej firmy:

Miesto Uplna adresa, Cislo telefénu a faxu :

Typ podnikania

Forma podnikania : vlastnictvo, partnerstvo, korporacia

Druh vyrobku alebo sluzby napriklad - priemyselny, pre domacnost,
elektronika

Patent, obchodna znacka alebo servisna znacka Ccislo a datum vydania
Dlzka casu v podnikani alebo vo vyvoji

Pocet zakladatelov, partnerov, zamestnancov (uvedte zname mena)
Sucasny alebo perspektivny podiel na trhu v %

K dneSnému dnu preinvestované: odhadnite zariadenie, zasoby,
zariadenia, c¢as

Netto hodnota

DalSie financovanie potrebné odhadnite celkovd sumu

Minimalna investicia minimalna suma pre akcie, partnersku jednotku atd.
Podmienky a obdobie splatnosti napriklad - pozicia rozdielu medzi
prijmami a vydavkami, akcie obmedzeného partnerstva, trojro¢na
navratnost

Celkové ohodnotenie

Pravne poradenstvo

Financné poradenstvo

Manazérske poradenstvo

Popis akychkolvek suvisiacich transakcii, zmlav alebo vztahov, do ktorych
firma je zapojena

3.Titulna strana
Titulna strana by mala byt prehladna a pritazliva, nie vyzdobena.

Do hornej tretiny strany sustredte informacie o samotnom podniku:

* nazov firmy

= adresa firmy

» (isla telefénu a faxu firmy

*= logo (ak nejaké mate)
Do strednej tretiny titulnej strany sustredte nasledujuce informéacie o
majiteloch:
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= meno(a) majitela(fov) alebo predstavitelov firmy

= titul(y) majitela(lov) alebo predstavitelov firmy

= adresu(y) majitela(lov) alebo predstavitelov firmy

= C(islo telefénu majitela alebo predstavitelov firmy
Do dolnej tretiny titulnej strany sustredte nasledujice informacie o
podnikatelskom plane:

* mesiac a rok vydania planu

= (islo vytlacku planu

* meno zostavovatela planu

Ak tento plan mienite vyuzit ako Ziadost o financovanie, urobte ind titulnd
stranu pre kazdy zdroj financovania, ktorému ho budete predkladat a
pridajte riadok, na ktorom uvediete, pre koho je plan uréeny?

4.0bsah

Obsah uvadza vsetky hlavné sekcie a subsekcie Vasho podnikatelského
planu a strany, kde tieto sekcie mozno najst. Uéelom obsahu je pomdct
Citatelovi rychlo ndjst oblast zdujmu vo Vasom pléne. To, ¢o zahrniete do
obsahu, zavisi na Vasej firme a na tom, ako ste zostavili svoj podnikatelsky
plan. Ked ste pripraveni zostavit obsah, pozrite sa na svoj dokonceny
podnikatelsky plan a odpovedzte si na nasledujlice otazky:

= Ktoré su dblezité témy, ktoré by mali byt zahrnuté do méjho planu?

= Aké podnazvy by som mal uviest?

= V akom poradi by som mal prezentovat obsah?

= Aké podporné materidly by som mal zahrnat?

* Obrazky?

=  Grafy?

* Pravne dokumenty?

Rozhodnite sa pre dizku planu (pocet stran) po postdeni nasledujtcich
otazok:
= Aky bol zamer napisania tohto podnikatelského planu?
= Aka je povaha mo6jho podnikania?
Ked' tvorite obsah, nezabudnite zahrn(t vsetky hlavné sekcie v takom
poradi, v akom sa vyskytuju vo Vasom plane. Uvedte Cislo strany pre
vSetky hlavné sekcie a podsekcie na pravom okraji. Jedna z moznych verzii
obsahu je tato:
Zhrnutie
I. Podnikatelské zhrnutie
A. Firma a odvetvie
B. Manazment a vlastnictvo
C. Administracia, organizacia a personal
II. Vyrobok a sluzby
A. Technoldgia: vyskum a vyvoj
B. Vyroba a operacie
III. Trh
A. Analyza trhu
B. Analyza konkurencie
C. Stratégia marketingu
IV. Harmonogram a rizika
V. Finan¢né udaje
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VI. Podporné materialy
Co je obsiahnuté v rozbore podnikatel'ského planu?

Diskusia obsahuje detaily Vasho podnikatelského planu. Poskytuje podporu
a detaily, ktoré naznacujete v zhrnuti tak, aby sa potencialni bankari alebo
investori mohli uspokojit s tym, Ze nevstupuju do privelkého rizika. Ak sa
podnikatelsky plan pouzije ako vnutorny dokument, diskusia poskytuje
informacie, ktoré pouzijete na kontrolu svojho podnikania, aby ste sa
presvedcili, ¢i postupujete podla planu. Tato sekcia vo vSeobecnosti
pozostava z nasledujucich typov informacii:

= Popis podnikania a jeho kontext

» Realizacia planov a Struktury riadenia

» Planovanie a finan¢né Udaje
Zacnite pisat Casti diskusie pokracovanim v tejto priru¢ke a odpovedanim
na otazky nastolené v kazdej sekcii.

Co je zahrnuté do popisu podnikania v kontexte?

V tejto sekcii popiSete podnikanie a ekonomiku v dostato¢nych detailoch na
to, aby Vy, Vasi potencidlni investori a manazéri jasne chapali, Co
navrhujete urobit a ako to zapada do terajSieho odvetvia.

Popiste svoje vyrobky alebo sluzby indikujic ich jedineénost a dopyt po
nich. Takisto popiste akukolvek relevantnd technoldgiu pre vyrobu alebo
distriblUciu svojich vyrobkov alebo sluzieb, najma ak vyvijate tuto
technoldgiu. Takisto zaradte analyzu trhu na indikovanie toho, ¢o viete o
svojich potencidlnych zdkaznikoch a ¢o hladaju. Analyza konkurencie bude
naznacovat, ze viete, kto je Vasou konkurenciou a ¢o ponuka. Pochopenim
trhu, dopytu a sUcasnej konkurencie a toho, ¢o ponuka, mdzete vyvinut
stratégiu pre marketing svojich vyrobkov alebo sluzieb a pre ziskanie
kompetetivnej vyhody.

Aké informacie by mali byt zahrnuté do popisu firmy?

Jestvuju tri zdkladné typy informacii, ktoré treba zahrnat do tejto sekcie:
» Zazemie
»= Sdlcasny stav
» Plany do buducnosti

Spociatku by ste mali popisat Start a histériu Vasej firmy od vzniku ako
sucast tohto zdzemia. Zrejme by ste mali spomenut, kde a kedy bola
zriadend a kde je umiestnend. Mali by ste spomenut aj vyznamné milniky,
ako napriklad ziskanie patentu, tvorbu prototypu alebo podpisanie velkého
kontraktu. Ak Vasa firma ma vyznamnu histériu, mozno by bolo dobre,
keby tato sekcia stdla samostatne. Nasleduju niektoré otazky, na ktoré by
ste mali odpovedat v sekcii o zdzemi:

1. Kedy a kde firma zacala fungovat - datum a miesto inkorporacie alebo
partnerstva ?

2. Akd je forma organizacie - bude sa menit? Kedy?

3. Kde je firma umiestnena - budete menit alebo ste zmenili miesta ?

4. Ako dlho ste v podnikani?

5. Ziskali ste patent alebo obchodnu znacku v mene firmy alebo logo? -
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usilujete sa niec¢o podobnu v sucasnosti ziskat?
Co by malo byt obsiahnuté v sekcii o sGéasnom stave?

V tejto sekcii by ste mali informovat o reputdcii, ktor( ste si vybudovali, o
Vasich silnych strdnkach a ohrozeniach. Takisto by ste mali popisat svoj
vyrobok a ako sa mu dari na trhu. Uvedte financny obnos, ktory bol k
dnesnému dnu investovany, kto ho investoval a ako sa vyuzil. Je takisto
uzito¢né poskytnut prehlad zo zdznamu o predaji a sluzbach, ak taky
mate. Vhodny je aj popis o druhu a vyske fondov, ktoré firma potrebuje na
zacCiatok operacie a na zlepSenie operacii. Pisanie tejto sekcie zacnite
odpovedanim na nasledujlce otazky:
1. Preco ste zacali podnikat?
2. Ako sa tento druh podnikania vyvinul?

= Ako dlho to trvalo?

= S akymi problémami ste sa stretli?

= Ako ste ich vyriesili?

= Ktoré boli klicové milniky?

= Ako a kedy sa dosiahli?
3. Kto su zakladatelia a ostatné klticové osobnosti zapojené do tohto
podnikania?

= Co prinasaju do tohto podnikania?
4. Ako identifikujete svoj trh?

= AkU uspechy ste mali na nom dosiahli?
5. Mali ste do Cinenia s konkurenciou?
6. AkU su Vase celkové silné stranky a slabé stranky?
7. Kolko penazi ste investovali?

*= Co bolo Vasim zdrojom financovania?

= Ako ste tie peniaze pouzili?

*= SU investicie poistené?

€o zahrnat sekcie o planoch do budiicnosti?

V tejto sekcii by ste mali popisat o Vasich cieloch na nasledujice obdobie
troch az piatich rokov. Mali by ste popisat, ako ich planujete dosiahnut a
aké zdroje budl potrebné. Takisto by ste mali poukazat na zlepsenia a
rozSirenie jestvujucej vyrobnej linky, ako aj o Vasich nadejach na zvysenie
podielu na trhu a vynosoch. Pisanie tejto sekcie mobzete =zacat
odpovedanim na nasledujlce otazky:

1. Aké su Vase buduce ciele a stratégia na ich dosiahnutie?

2. Ako je Vasa firma ovplyvnena hlavnymi ekonomickymi, socialnymi,
technickymi, ekologickymi a regulacnymi trendmi?

3. Aky je Vas zdznam o vynosoch a sluzbach?

€o zahrnat do sekcie popisujlicej dané odvetvie, v ktorom sa
pohybujem?

V tejto sekcii by ste mali rozviest styri hlavné prvky:
1. Hlavné charakteristiky daného odvetvia

2. Participantov v danom odvetvi

3. Zhrnutie odvetvia analytikom

4. Trendy v danom odvetvi
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Co popisat do hlavnych charakteristik odvetvia?

V tejto sekcii by ste mali popisat dané odvetvie, v ktorom sa Vasa firma
nachadza s tym, Ze uvediete profil odvetvia vratane velkosti, geografického
rozvrstvenia, trh, historicky prehlad, sicasny stav a celkové vynosy a zisky
za kazdy z uplynulych troch rokov. Pred zacatim pisania tejto sekcie by ste
mali odpovedat na tieto otazky:
1. V akom druhu podnikania sa uplathujete?
2. Aky je sucasny stav daného odvetvia?

= Aké je rozsahu?

» Celkové vynosy? zisky? rozdiely medzi investiciami a stratami?

Co obsahuje popis participantov na tomto podnikani?

V tejto sekcii by ste mali uviest konkurenciu a ostatnych Gcastnikov vo
Vasom druhu podnikania. Bude uzito¢né zhrn(t kazdého Gcastnika spolu so
spektrom od najsilnejSieho po najslabsieho. Mali by ste prediskutovat ich
vyrobné a servisné sluzby a profilovanie na trhu. Mali by ste zhruba uviest
ucastnikov, s ktorymi ste boli priamo zapojeni do podnikania alebo ktori
boli Vasou konkurenciou.

Pisanie tejto sekcie zacnite odpovedami na nasledujuce otazky:
» Kto su hlavni participanti v tomto odvetvi (konkurenti, dodavatelia,
hlavni zdkaznici, distributori atd".)
= Aky je ich vykon - podiel na trhu?
= Aké vyhody mate voci nim?
= Ako Vy ziskate trh, o ktory sa usiluju oni?

Aky druh informacii zaradit do sekcie zhrnutia analytikom?

V tejto Casti by ste mali prezentovat sériu vyrokov a citatov, ktoré zhrfiaju
fakty, Cisla a trendy o podnikani z rozlicnych doveryhodnych zdrojov. Mali
by ste vzbudit déveru v zdroj informacii a poskytnut publika¢né Udaje.
Tieto vyroky by mali osvetlit to, kam podnikanie mieri a predstavit aj
rozliéné trhy, ktoré tomuto podnikaniu budu slGzit. Mali by ste vyhladavat
informacie z rozlicnych zdrojov, obchodnych casopisov az po novinové
¢lanky a osobné rozhovory.

€o zaradit do diskusie o podnikatel'skych trendoch?

V tejto sekcii by ste mali prediskutovat to, kam Vase podnikanie mieri a
skonstatovat, ¢i sa zlepSuje, klesd alebo sa udrziava na rovnakej Urovni.
Mali by ste spomenut aj ostatné prilezitosti. Uvedte, kde bude Va3 podnik o
5 az 10 rokov a Vasu relativhu poziciu v filom. Spomerite aj budicnost
podnikania z hladiska potrieb trhu a ziskového potencialu. Takisto by ste
mali popisat vyznamné udalosti alebo zmeny v podnikani, ktoré ovplyvnia
Vase podnikanie pozitivne alebo negativne. Pisanie tejto casti zacnite
odpovedanim na nasledujlce otazky:

» Ako analytik odhaduje podnikatelské trendy?

» Kde sa ocakava, zZe budete o 5 rokov? 10 rokov?
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= V suUvislosti s tymito zmenami, budete sa podielat na raste alebo
poklese?
= Kto iny sa eSte mbze zapojit do tohto podnikania?

Aké si chyby, ktorym sa treba vyhnat pri pisani o firme a o
podnikani?

Jestvuje 5 hlavnych chyb, ktorym by ste sa v tejto ¢asti mali vyhnut,
ked' zostavujete podnikatelsky plan:

1. Privelké mnoZstvo detailov a osobného nazoru o firme, nie
dostato¢né mnozstvo informacii o vyznamnych milnikoch a o
potenciali.

2. Nepreukazanie ustaleného poznania klicovych postav v hlavhom
podnikatel'skom odvetvi a o ich potencidlnom vplyve na Vasu
firmu.

. Dojem, Ze ide o nerealne aktivity.

. Je evidentny nedostatok smerovania a zaangazovanosti.

. Slabé alebo neadekvatne vedomosti o tomto podnikatelskom
odvetvi a trendoch.

u bW

€o popisat v &asti o vyrobku a s nim savisiacich sluzbach v
podnikatel'skom plane?

Tato cast by mala byt 1 az 3 strany dlhd a mala by popisat vyrobok a s :.
. o Y e " , , , Y
nim suvisiace sluzby, osobitné charakteristiky, vyhody a plany buduceho
rozvoja. V tejto Casti by ste sa mali vyjadrovat laickym jazykom. : ®
o
Do tejto Casti treba zahrnat 5 zakladnych prvkov: o0
= Popis vyrobku alebo sluzby Y
= Popis priestorov Yy
= Vlastnicke charakteristiky °
, , . o
= Plany buduceho rozvoja
= Spolahlivost vyrobku Ce
o0
Popis vyrobku alebo sluzby o0
e
V tejto Casti by ste mali presne popisat svoj vyrobok alebo sluzbu a na ¢o Y
bol uréeny. Uvedte ako funguje, jeho osobitné charakteristiky, schopnosti a oo
vysledné pozitiva (ekonomické, ekologické, pre volny c¢as atd.). Ak sem °
patri viac ako jeden servis alebo jeden druh vyrobku, uvedte detailne ®
kazdy a to, ako spolu funguju a navzajom sa ovplyvnuju. Uvedte, v akom Ge
$tadiu rozvoja sa vyrobok alebo sluzba nachadza. Tuto cast mbzete zacat e
pisat odpovedanim na nasledujlice otdzky: L 20
1. Aky je ucel vyrobku alebo sluzby? oo
= RieSia nejaky problém alebo su vyzvou pre prileZitost? oo
* S0 to luxusné predmety alebo predmety kazdodennej potreby? °
2. Ako vyrobok alebo sluzba dosahuje tento ucel? ®
3. Aké su jeho vyhradné charakteristiky? (cena, dizajn, kvalita, schopnosti :'
atd’.) o
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4. Aka je technologicka Zivotnost?
= Ako vyznieva porovnanie s ostatnymi podobnymi vyrobkami?
= Aka je jeho nachylnost na zastaravanie?
= Na zmenu v Style alebo v mode?
5. V akom stadiu vyvoja sa vyrobok nachadza? (vyznacte a popiste)
* jdea
* model
*= pracovny prototyp
= malé vyrobné vzorky
» plna vyroba (na akej arovni?)
* inziniersky prototyp
* vyrobny prototyp
6. Ako sa vyrobok bude vyrabat?
» Je kapital intenzivny?
= Je intenzivna praca?
* Je intenzivny material?
7. Bude celd vyroba alebo jej ¢ast predmetom subdodavok?
8. Je to predmet findlneho pouzitia alebo iba zloZka iného vyrobku?
» Zavisi prezitie Vasej firmy na niekom inom?

€o zahrnat do popisu zariadeni a priestorov?

Ak priestory a zariadenia su sucastou alebo centralnym miestom vyrobku
alebo sluzby (ako napriklad hotel), popiste ich v tejto sekcii. Ak priestory
sU len priradené skér nez iba suvisiace s vyrobkom alebo sluzbou (ako
napriklad stroj alebo vyrobnd prevadzka), bolo by najlepsie popisat ich
spolu s popisom operacii neskér vo Vasom podnikatelskom plane. Ak sa
rozhodnete popisat zariadenia teraz, povedzte, ¢im sU jedine¢né alebo
lepsSie: ziadne nie je také ako toto, nie je atraktivnejsie, nema lepsie
umiestnenie k zakladni zakaznika, poskytuje viac atd. Uvedte detaily o
lokalizacii a preco je vyhodna. Uvedte, aké percento priestorov a zariadeni
sa pouziva na sluzby prinasajuce zisk, operacie, sklady atd.

Co patri do &asti o vlastnickych charakteristikach?

V tejto casti by ste mali podat prehlad o patentoch, copyrightoch,
obchodnych znackach, servisnych znackach alebo ostatnych pravne
zavaznych dohodach, ktoré chrania Vas vyrobok alebo sluzbu. Uvedte, Ci
sa o nejaky patent usilujete. Celkovo podajte prehlad o tom, ako mate v
umysle chranit integritu a déveryhodnost Vasho vyrobku alebo Vasich
sluzieb. Stru¢ne sa zmiente o akychkolvek regula¢nych alebo schvalovacich
poziadavkach, ktoré Vas vyrobok alebo sluzba musia splnit. Uvedte, kto
ma jurisdikciu a ako uspokojite tieto poziadavky. Predtym, ako zaclnete
pisat tuto ¢ast, odpovedzte na nasledujlice otazky:
1. MOze Vas vyrobok byt chraneny patentom, copyrightom, obchodnou
alebo servisnou znackou?

» Aka ochrana bude poskytnuta?

2. Aké su regulacné alebo schvalovacie poziadavky zo strany viladnych
agentur alebo priemyselnych ¢i obchodnych Ucastnikov?
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€o by malo patrit do ¢asti o planoch budiiceho rozvoja?

V tejto Casti by ste mali popisat povahu a aplikaciu planov budlceho
rozvoja. Mali by ste detailne uviest, ¢&i tieto plany sU zlepsenim a
rozSirenim sucasného vyrobku alebo druhu sluzby alebo planov na iné
vyrobky alebo sluzby. Uvedte, &i tieto plany sa budd tykat Vasho terajSieho
trhu alebo ostatnych trhov. Spomente casové ramce tychto planov a
odovodnite, preco tieto plany su dolezité a to tak, Ze poukdzete na zvysené
alebo novo vzniknuté zisky. Predtym, ako zacnete pisat tato Ccast,
odpovedzte na nasledujuce otazky:

1. Aké nové vyrobky planujete rozvinat, aby sa prispdsobili meniacim sa
potrebam trhu v tomto odvetvi alebo v inych?

2. Je Vas vyrobok zavisly na nejakych vyrobnych, priemyselnych alebo
trhovych zivotnych cykloch? O aky cyklus ide? (vyznacte a popiste).

3. zavedenie

4. rast

5. vyzretost

Co by malo patrit do diskusie o spol'ahlivosti vyrobku?

V tejto Casti by ste mali podiskutovat o hladiskdch spolahlivosti a istoty,
ktoré si vo vyrobe a marketingu vyrobku. Popiste, ako pldnujete obmedzit
zodpovednost firmy. Poskytnite odhad percentudlnych nékladov vyrobku,
ktoré budu aplikované smerom k pokrytiu spolahlivosti a zodpovednosti.
Na napisanie tejto ¢asti by ste mali odpovedat na nasledujlce otazky:
1. Mate prepojenie na dolezité nekonkurencné zariadenie, ktorého vyrobca
by mohol vahat v podpore Vasho vyrobku kvéli garanciam?
2. Aké su zaruky spolahlivosti tohto vyrobku?

= Aké su poziadavky na poistenie?
3. Akym druhom inZinierskych studii, testovania a vyhodnotenia bol
vyrobok podrobeny?
4. Ak ide o viac ako o jeden vyrobok, ako bude vyroba a/alebo uplatnenie
jedného ovplyviovat ten druhy?
5. Ako vyznieva porovnanie tohto vyrobku s podobnymi vyrobkami
konkurencie?
6. Aké su Specialne vyrobné alebo technologické hladiska?

= Aké su poziadavky na udrzbu alebo modernizaciu?
7. Ak ide o zariadenie, aky je jeho faktor spolahlivosti?

= AKy je jeho Cas prestoja?
8. AkU su prislusné sluzby, ktoré poskytujete?

= Ako tie sluzby zvysia ziskovost podniku?

Najéastejsie chyby, ktorym treba zabranit v pisani €asti o

vyrobku a nan sa viazucich sluzbach v podnikatel'skom plane:

1. Popis vyrobku/sluzby je privelmi technicky, privelmi rozvlaény alebo
privelmi nejednoznacny.

2. Tato Cast neidentifikuje nové, jedine¢né alebo lepsie vlastnosti,
charakteristiky alebo prinosy.

3. Nie je urobena domaca uloha o dostupnosti ochrany ani sa
neukazuje, ako chranit dany vyrobok ale o danu sluzbu pred
zakonnou zodpovednostou alebo konkurenciou.
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4. V tejto Casti sa prejavuje prilis vela korektur a privela neist6t z
regulacnych agentur.

5. Mate nedostatocné plany budlceho rozvoja na zlepSenie, rozsirenie,
na uchovanie poprednej pozicie na trhu z hladiska potrieb a
konkurencie.

6. Nepodarilo sa vdm prezentovat faktory spolahlivosti, Udrzby a
modernizacie kvoli udrzaniu "prestoja" na minime.

7. Nepodarilo sa Vam zaradit hodnotenie svojho vyrobku alebo sluzby
tretou stranou.

Co by malo byt obsiahnuté v sekcii o prislusnych technolégiach?

Tato cast by mala byt dlhd 1 az 2 strany a mala by poskytovat prehlad
jedineCnej technoldgie, ktord Vas vyrobok vyuziva. Takisto by ste mali
naértnit vyskumni a vyvojovl fazu tejto technoldgie, ak tato faza je
aplikovatelna. Tuto ¢ast vSeobecne pouzivaju firmy, ktoré podstupili alebo
sU v procese rozsiahleho vyskumu a vyvoja. Su styri hlavné oblasti, ktoré
by ste do tejto ¢asti mali zahrn(t:

» Vyvoj koncepcie

= \yskum, testovanie a vyhodnotenie

» Hlavné milniky a prelomy

» Sucasny stav a pokracujuci vyskum a vyvoj

Co by malo byt sii¢astou casti o koncepcii rozvoja?

V tejto Casti by ste mali popisat, ako vyrobok vznikol. Uvedte, ako dlho bol
v Stadiu vyvoja a prislusné nakladové faktory. Popiste pociatocnu
koncepciu a to, ako sa v procese vyvoja zmenila a zlepSila. Uvedte
akékolvek nové aplikacie alebo prilezitosti, ktoré z toho vyplynuli. Uvedte,
kto vlastni aku cast koncepcie a/alebo vyrobku a uvedte percentudlne
zastupenie. Popiste technolégiu uplatnenu vo vyvoji.

Predtym, ako zacnete pisat tuto ¢ast, odpovedzte na nasledujlice otazky:
1. Kedy ste zacali s vyvojom vyrobku?
2. Aka bola Vasa povodna koncepcia a ako sa zmenila?
= Aké nové prilezitosti vyplynuli z tychto zmien?
3. Kto vlastni koncepciu, vykresy, materidly, marketingové prava atd.?
= Uvedte poruchovost kazdého a percento vlastnictva.
4. Aky druh technoldgie sa uplatfuje vo vyvoji vyrobku?
5. Aké su naklady k dnesnému dnu na vyvoj vyrobku?
» Ako ste tieto naklady financovali?
6. Aka Cast vyrobku je vo vyvoji (oznacte a popiste)
» elektronika
*» mechanika
= obal
*» balenie/vzhlad
* Uplny pracovny prototyp (kolko ich jestvuje?)

Co by malo byt v &asti o vyskume, testovani a vyhodnoteni?

V tejto dasti by ste mali popisat vSetky prisludné Udaje o vyskume,
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testovani a aktivitdch vyhodnocovania. Uvedte vSetky prieskumy, clanky
alebo sStudie, ktoré boli publikované ako vysledok tychto aktivit. Uvedte
svoje zistenia ako faktické zavery a zdokumentujte ich ako podporné
materidly v prilohe. Uvedte, o spdsobuje, Ze vyrobok je spolahlivy.
Uvedte vysledky Vasho vyskumu z hladiska vyrobnych potrieb, faktorov
nakladov, casovych poZiadaviek, dokumentacie, udrzby, poziadavok na
modernizaciu. Popiste zariadenia, podmienky a pristrojové vybavenie a
dozor, pomocou ktorych sa vyskum uskutocnil. Pred zaciatkom pisania
tejto casti najprv odpovedzte na nasledujlice otazky:
1. Kde a za akych podmienok sa vyskum uskutocnil?

*» Pod akou kontrolou?
2. Kolko ¢lovekohodin je obsiahnutych vo vyskume a vyvoji?
3. Aké pristrojové vybavenie, chemikalie, komponenty atd. sa pouzivaju vo
vyrobku?
4. Podrobil sa vyrobok skiskam namahania, bezpecnostnym skiskam a
inym testom spolahlivosti?
5. Uchadzali ste sa o alebo ste odstali patentovu ochranu?
6. Aké su regulacné poziadavky na vyrobu, licencovane alebo trhové
realizovanie vyrobku?
7. Planujete vyrabat tento vyrobok sami alebo ho vyrabat licen¢ne podla uz
existujuceho vyrobcu?
8. Ako tato technoldgia obstoji v porovnani s ostatnymi vyrobkami?

*= Je to zavedeny stav?

» Je dokonalejsi ako konkurenc¢né vyrobky?
9. Otestovali ste vyrobok na trhu? (oznacte a popiste)

= lahkost pouzivania, adaptabilita

= akceptancia pouzivatelom

* inStrukcie, potrebné zaskolenie

Co by malo byt v &asti o hlavnych mil'nikoch?

V tejto ¢asti by ste mali uviest vyznaéné milniky a Uspechy, ktoré ste
dosiahli vyskumom a vyvojom.
Uvedte kedy a za akych okolnosti sa Uspechy dosiahli. Popiste, aky ucinok
mali alebo budld mat pre podnik. Uvedte ako technoldgia alebo proces sa
liSi alebo je lepsi v porovnani s podobnymi vyrobkami. Popiste, aké rizika
alebo problémy boli prekonané na dosiahnutie tychto milnikov. Pred
zaCiatkom pisania tejto Casti odpovedzte na nasledujuce otazky:
1. Co ste sa naucili pocas vyskumu a vyvoja?

* transfer technoldgie alebo iné aplikacie?

= vedlajsie vyrobky?
2. Ktoré su hlavné uspechy?
3. Ktoré su hlavné rizika, problémy a zdrzania?

Co by malo byt v ¢asti o siéasnom stave a pokracujicom vyskume
a vyvoji?

V tejto Casti by ste mali uviest detaily o terajSom mieste projektu. Popiste,
aka cast vyrobku bola vyvinutd a ¢o este treba urobit na jeho ochranu,
vyrobu, licencovanie, trhovl realizaciu alebo distriblciu. Uvedte, kedy
vyskum a vyvoj bol ukonceny a aké kontakty ste urobili ohladne vyrobku a
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vysledky tychto kontaktov. Pred zacatim pisania tejto Casti odpovedzte na
nasledujluce otazky:
1. Kedy bude vyskum a vyvoj ukonceny?
» Kedy bude vyrobok pripraveny na hromadnu vyrobu?
» Kedy bude vyrobok pripraveny na trh a distribuciu?
= Akl vyskumnu a vyvojovu Cinnost eSte treba urobit?
2. Aku kontakty ste nadviazali ohladne vyskumu a vyvoja tohto vyrobku?
» vysledky?
» potencialni zakaznici
= vladne agentury
= potencidlni vyrobcovia, distributori
» potenciadlni investori

Najcastejsie chyby, ktorym sa treba vyhnt pri pisani prislusnej
casti podnikatel'ského planu o technoloégii:

e

1. Povrchny vyskum alebo vyvoj. Prehliadanie alebo neuvedomenie si
zakladnych problémov alebo nedostatkov.

2. Neadekvatne testovanie. NelUplné vyhodnotenie potencialnych
nedostatkov alebo chyb tym, Ze sa nevyvinuli adekvatne testovacie
procedury a podmienky.

3. Nedostatok certifikacnych testov tam, kde su aplikovatelné. Pokus
nastolit kredibilitu vysledkov na zaklade nedostato¢nych Udajov a
noriem.

4. Neadekvatne bezpecnostné hladiska. krytie, izolacia, uzemnenie,
typy pouzitého materialu atd.

5. Nedostatok pozornosti faktorom spolahlivosti. Neschopnost
definovat, testovat a vyhodnocovat bezpec¢nostné hladiska.

6. Absencia planu budulceho rozvoja a vyroby. Neadekvatne hladiska
vyrobnych poZiadavok a materidlov. Absencia vykresov a
Specifikacii.

7. Nadbytok schém. Neschopnost zohladriovat princip jednoduchosti.

8. Porovnanie technoldgie, ktoru uplathiujete s technoldgiou, ktoru
konkurencia v sticasnosti ma, dokonca aj ked' Vy ju nebudete mat na
trhu asi rok alebo dva (technoldgia konkurencie a vyhody sa dovtedy
zmenia.

Co by malo byt obsiahnuté v éasti podnikatel'ského planu o analyze
trhu?

Tato cast by mala byt dlhd 3 aZz 5 stran a mala by dokazat, Ze rozumiete
trhu, Ze nan mozete preniknit a ze kontrolujete rozhodujlice faktory
Uspechu, ktoré Va3ej firme umoZznia dosiahnut ciele predaja. Predovietkym
by ste mali dokazat, ze po Vasich vyrobkoch a sluzbach je dopyt. Cast
venovana analyze trhu moze byt rozdelena do nasledujlcich podcasti:

» Potencidlny trh a jeho charakteristiky

= Zhrnutie analytikom

* Podiel na trhu, trendy a rastovy potencial

» Predaj, distriblcia a zisky vyrobku/sluzby

» Sluzby a metodika poskytovania garancii
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Citovanie faktov z Vasho vyskumu a skusenosti ukaze, ako a preco Vasa
firma bude UspesSna. Za najddlezZitejSie véak mozno pokladat, Ze zrejme
budete chciet dokazat, ze pre Vas vyrobok alebo sluzbu existuje trh a Vas
potencialny podiel a vysledné oCakavania zisku su realisticke.

Co by malo byt obsiahnuté v &asti o potencialnom trhu a jeho
charakteristikach?

V tejto Casti by ste mali popisat cielovy trh (kto alebo ¢o) a uviest jeho
profil. Mali by ste uviest zvyklosti Vasich zdkaznikov a stanovit prislusné
fakty o rozmere, velkosti, mieste/oblasti, profesii, prijme a ostatné
demografické informacie o trhu. Mali by ste sa odvolat aj na nejaky
vyskum, ktory ste uskutoCnili Vy alebo odbornici, dalej studie alebo
uskutocnené prieskumy. Potom by ste mali uviest ako Vas vyrobok alebo
sluzba splfia poziadavky tohto trhu. Mozete zaradit zoznamy odkazov na
prieskum v bibliografii v prilohdch. Kym zacCnete pisat tato Ccast,
odpovedzte na nasledujluce otazky:
1. Kto alebo Co je Vasim potenciadlnym trhom (oznacte a popiste)

»= jednotlivci

= firmy (malé, stredné, velké)

= vladne agentury

* iné

2. Aky velky je Vas potencialny trh?
3. D& sa tento trh segmentovat (geograficky, podla odvetvi atd’.)?
4. Aky je profil Vasich potencidlnych zakaznikov?

= vek

= pohlavie

= profesia

* prijem

» geograficka pozicia
= ostatné demografické udaje
. Aké su hlavné aplikacie Vasho vyrobku alebo sluzby?
. U kazdej vacsej aplikacie, aké su poziadavky zo strany zakaznikov?
= Aké su poziadavky regula¢nych agentur?
= Aké su sucasné ceny splnenia tychto poziadaviek?
= Aké su nakupné zvyklosti zakaznikov?
7. Aky bude dosah (ekonomicky alebo iny) na zakaznikov, ktori pouzivaju
Vas vyrobok alebo vyuzivaju Vasu sluzbu?
* Kolko usetria?
= AKa je ich navratnost investicii (ROI) (zisky?)
*= Budul musiet zmenit svoj spésob fungovania?
= Budl musiet nakupovat ostatné tovary a sluzby, aby pouzivali Vase?
=  Budu musiet zmenit svoje pracovné zvyklosti?
= Ako lepSie budete méct uspokojovat ich potreby a zelania?

a U

Co by malo byt v ¢asti o zhrnuti analytikom?

V tejto Casti by ste mali poskytnut cely rad citdtov a vyrokov, kde budu
obsiahnuté vyznamné fakty, Udaje, trendy o trhu (a trhovom potenciali) z
rozlicnych renomovanych zdrojov. Ciefom je zvyraznit Specifické trhové
prilezitosti, ktoré existuju v danom odvetvi a to, ako Vase vyrobky a sluzby
budld kapitalizovat tieto prilezitosti. Komentar analytikov by mal jasne
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ukazat, aké problémy a potreby existuju na Vasom trhu a Citatelovi by
malo byt jasné, ze Vase vyrobky a sluzby moézu tieto problémy vyriesit
alebo moézu tymto potrebdm vyhovovat lepSie, ako jestvujice metddy.
Venujte teraz niekolko minut nacértu toho, ¢o by ste Vy zadlenili do tejto
Casti a aké argumenty by ste uviedli.

Co by malo byt obsiahnuté v &asti o podiely na trhu, trendoch a
rastovom potenciali?

V tejto Casti uvedte percentualny podiel na trhu, ktory mate alebo dufate
dosiahnut. Poskytnite detaily o trendoch na trhu. O odvetvi v Sirokom
regiondlnom a miestnom ramci. Uvedte, ¢i trh je sezédnny, potom uvedte
c¢asové ramce a ako sa prispésobi a vykompenzuje pocas obdobia mimo
sezdny. Uvedte detaily o tom, ako sa trh mdze zmenit do 3 az 5 rokov.
Spomente rastovy potencidl trhu a vas zvysujuci sa podiel. Uvedte, na
akych vychodiskach zakladate tieto typy rastu (technoldégie, meniace sa
podmienky zdakaznikov, ndklady atd.). Zdo6vodnite svoje argumenty a
naklady a rizikd spojené s dosiahnutim vyssich hladin prenikania. Nez
zalnete pisat tuto c¢ast, odpovedzte na nasledujlce otdzky:
1. Aky podiel na trhu dufate, Ze dosiahnete?
2. Aky je rast (dosiahnuty aj potencialny) Vasho trhu?
3. Aké su trhové trendy?

= Je to sezdnny trh?

= Aké faktory ho ovplyviiuju (ekonomické, vldadne obmedzenia atd’.)?
4. Aké su Vase ciele Vasho podielu na trhu pre cely dostupny trh?

» Aké su Vase ciele Vasho podielu na trhu pre servisny dostupny trh?

= Aké su Vase ciele podielu na trhu pre nahradny trh?
5. Aké je Vase zdo6vodnenie a ndklady na dosiahnutie rozli¢nych hladin
prenikania?
6. Ako budete udrziavat a zvySovat svoj podiel na trhu?

= Ako budete uspokojovat terajsie potreby zdkaznikov?

» Ako ziskate novych zakaznikov?

= Ako budete ponukat nie¢o nové, lepsie alebo jedineéné?
7. Ako sa segmenty aplikacie Vasho trhu budd menit v nasledujlcich 3 az
5 rokoch?
8. Kupuju ini Vase vyrobky alebo sluzby na obsluhu svojich zakaznikov?

= Ako vyzera ich podnikatelské odvetvie?

= Aky druh podnikania vykonavaju?

Co by malo byt obsiahnuté v &asti o predaji, distriblcii a ziskoch?

V tejto ¢asti by ste mali uviest predpokladané predajné zaznamy Vasho
vyrobku alebo sluzby.
Uvedte, kolko Vas kazdy vyrobok alebo sluzba stoji na vytvorenie,
distriblciu a predaj. Uvedte detaily o tom, ako Vas vyrobok ¢i sluzba sa
bude distribuovat a predavat. Popiste akékolvek jedineéné charakteristiky
Vasej predajnej a distribu¢nej siete. Uvedte formy prepravy, tarif, ciel,
zmenarenskej politiky a ostatné vladne opatrenia. Kym zacnete pisat tuto
¢ast, odpovedzte na nasledujlice otazky:
1. Ako budete distribuovat svoj vyrobok? (oznacte a popiste)

* priamo

= cez siet dealerov
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= velkopredajom

* v maloobchode

= cez predstavitelov vyrobcov

= jinak

* bude distribuovany pod Vasim menom alebo niekoho iného?

2. Ak jeho sucastou je doprava, aké su formy exportovania,
importovania, dani, tarif, ciel, bariér, zmenarenskej politiky a
ostatnych hladisk?

3. Ziskali ste reakcie od perspektivnych zakaznikov?

= Aka bola ich reakcia?

= Skusali v praxi realisticky prototyp?

4. Su Vase ocakavania o predaji v sulade s vyrobnou schopnostou?

5. Je Vasa cenova, servisna a garancna politika atraktivna a
kompetitivha na trhu?

6. Kolko Vas stoji predaj kazdého vyrobku/sluzby?

= Kolko Vas stoji vyroba kazdého vyrobku/sluzby?

7. Dosiahli ste svoje zisky vyrobkom/sluzbou? alebo

= Aké budu Vase zisk z vyrobku/za sluzby?

8. Aké su Vase terajsie ciele predaja vyrobku/sluzby?

= Aké su sucasné ciele predaja z hladiska poctu jednotiek?

= Aky je Vas objem predaja v korunach?

Najéastejsie chyby, ktorych sa dopistaja v éasti Analyza trhu:

1. Presvedcenie, ze velkost trhu (zékaznik) je rovhomerne rozlozena.
Vadésina predajov moze pochadzat iba z jednej alebo dvoch oblasti
krajiny.

2. Neschopnost dokazat, ze Vas cielovy trh predstavuje hlavnu ¢ast
dopytu po Vasom vyrobku alebo Vasej sluzbe (pravidlo 80/20 - 20
percent zdkaznikov mdze predstavovat osemdesiatpercentny dopyt).

3. Nerealistické oCakavania od Vasho podielu na trhu (presvedcenie, ze
mozete pokryt 100 percent trhu).

4. Neschopnost preukazat jasné pochopenie vyrobku/sluzby, ktord
treba predat a na aky trh.

5. Absencia presného odhadu ziskovosti kazdého vyrobku/sluzby.

6. Zakladanie vyhliadok predaja na vySSom stupni vystupu, ako ste
vlastne dokazali, Ze mbzete dosiahnut.

7. Cenova politika nie je v sulade s potrebami trhu, s poziadavkami
alebo schopnostou platit.

8. Nespravny odhad celkového trhového potencidlu alebo zmien na
trhu sp6sobenych ekonomickymi, spoloc¢enskymi alebo inymi
trendmi.

9. Vase odhady o potencidlnom trhu nie si zdovodnené z hladiska
pokrokov v technolégii, vladnych regulacii, posunov obyvatelstva a
ekonomickych sil (ceny nafty, urokové miery atd.).

10. Oslovujete svoj trh univerzalne. Nesegmentujete trh do rozlicnych
zloziek a nevyvijate profily kazdého segmentu. Definujete svoj trh
privelmi Siroko.

11. Prezentovanie Vasich faktov tak, ze sa zda, akoby Vas trh bol
podriadeny Vasej firmy namiesto opaku.
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€o ma byt obsiahnuté v &asti o analyze konkurencie?

Cast o analyze konkurencie by mala byt 2 az 3 strany dlha. Jej Gc¢elom je
ukazat, Ze si plne uvedomujete konkurencéné sily, ktoré funguju na Vasom
trhu. Bude potrebné, aby ste vysvetlili svoje silné stranky voci konkurencii,
ako budete eliminovat ich vyhody a ako kompenzujete alebo prekonate
svoje slabé stranky. Tato c¢ast vSeobecne obsahuje 4 podcasti:

» Profil konkurentov

= Porovnanie vyrobku/sluzieb

= Postavenie a podiel na trhu

* Porovnanie silnych a slabych stranok.
Mali by ste poskytnut struény prehlad o ostatnych podnikatelskych
ucastnikoch osvetliac svoju vlastnu kompetitivhu vyhodu.

Co by malo byt zaélenené do &asti o profile konkurencie?

V tejto casti by ste mali uviest rozsah, vek, miesta, predajny objem,
manazment, sposob Cinnosti a ostatné charakteristiky Vasich konkurentov.
Takisto by ste mali podat detaily o potencidlnych konkurentoch, ktori mézu
vstlpit na Vas trh. Predtym, ako zacnete pisat tito ¢ast, odpovedzte na
nasledujluce otazky:

1. Kto su Vasi najblizsi a najvacsi hlavni konkurenti?

2. Je ich firma stabilna, rastie alebo sa zmensuje? preco?

Co by malo byt obsiahnuté v éasti o porovnani vyrobku/sluzby?

V tejto Casti by ste mali podat detaily o podobnostiach a rozdielnostiach
medzi Vasim vyrobkom alebo sluzbou a vyrobkom ¢i sluzbou konkurencie.
Porovnajte svoje operacie a sStyl riadenia so svojimi rozlicnymi
konkurentmi. Zdéraznite vsetko, Co spbsobuje, ze Vas vyrobok alebo
sluzba ¢i firma je atraktivnejSia na trhu. Predtym, ako zacnete pisat tuto
¢ast, odpovedzte na nasledujlice otdzky:

1. Ako vyznieva Vasa firma v porovnani s konkurencnymi firmami?
(silné a slabé stranky? dizka ¢asu v podnikani a objem predaja?
(jednotky a koruny), velkost a po¢et zamestnancov, dodavatelov a
pomocného personalu, pocet zdkaznikov a podiel na trhu, miesto
vyrobku.

2. Aku su podobnosti a rozdiely medzi Vasou firmou a konkurenciou?
3. Na akej zadkladni s nimi sutazite? (vyznacte a popiste)

= nadradenost vyrobku

= cena

» reklama

» technoldgia/inovacia

= ostatné

4. V akych aspektoch je Vasa firma lepsia?

» Aka je Vasa vyhradna kompetencia? (vyznacte a popiste)
= operacie

= manazment

= vyrobok

* cena

= sluzby

» dodavky
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5. Co ste sa naucili pozorovanim konkurencie?
6. Aku konkurenciu stretnete v kazdom vyrobnom/servisnom odvetvi? oo
7. Ako Vas vyrobok ¢i sluzba vyznieva v porovnani s konkurenciou v LA
_ ociach zakaznikov? o0
8. Co viete o inych ako Vy, ale este nie su na trhu? o0
9. Ak nemate konkurenciu, aky druh (kto) by ju mohol vytvorit tym, ze PP
bude Uspesny na trhu? oo
10. Ohrozujete hlavné strategické ciele konkurencie?
Ovplyvnite zavazne ich zisky? (pokusia sa znicit Vas za kazdu oo
cenu?) oo
o0
€o dat do popisu miesta a podielu na trhu? CY )
V tejto casti by ste mali stanovit priblizné percentd podielu na trhu ::
kazdého z Vasich konkurentov. Uvedte detaily, ktoré predstavuju velké
percentd a preco su dolezité. Uvedte detaily o konkurentoch, ktoré maju ce
alebo ¢oskoro budd mat silu a ziskavaju (alebo o¢akavaju, ze ziskaju) vacsi oo
podiel na trhu. Prediskutujte svoje miesto na trhu vo vztahu k nim a kolko o0
percent trhu to predstavuje. PopiSte, kam trh smeruje a ako miesto a o0
podiel na trhu zo strany konkurentov sa moéze zmenit v nasledujicich 3 az oo
5 rokoch. oe
Ako usporiadat porovnanie slabych a silnych stranok? : :
Uvedte svoje silné a slabé stranky vo vztahu k Vasim hlavnym o0
konkurentom. Je ndpomocné vyrobit tabulku a uviest premenné veliciny v o0
'avom stipci a konkurenciu a Vasu firmu na vrchnej &asti strany. Citatel tak Y )
bude moct rychlo zosumarizovat charakteristiky, ako aj silné a slabé oe
stranky vsetkych Ucastnikov na prvy pohlad. Hlavné silné a slabé stranky,
. . ) P Ay e o0
ktore by ste mali zosumarizovat, su: nadradenost vyrobku, cenové vyhody,
trhové vyhody (velké kontrakty s dodavatelmi alebo zakaznikmi, blizkost k ce
velkému trhu, blizkost pracovnych zdrojov, suroviny, energia, preprava, LX)
zemné alebo iné zdroje) a napokon silné a slabé stranky manazmentu o0

(zdznamy o skusenostiach, zru¢nostiach atd.).

Najéastejsie chyby, ktorym sa treba vyhnt pri pisani ¢asti o
analyze konkurencie:

1. Neidentifikovanie znamych hlavnych konkurentov
2. Podcenenie konkurencnej sily a potencialu
3. Neschopnost dokéazat Vase vyhody - ¢o Vas robi jedine¢nymi alebo o
lepSimi oo
4. Absencia stratégie pre zoslabenie sucasnej konkurencie alebo oo
vznikajucej konkurencie
5. Predpoklad, Ze nemate Ziadnu konkurenciu Ce
6. Neschopnost ukazat znalosti planov konkurencie na trhu a ich Ceo
podnikatel'ské cykly LX)
®e
o )
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Co ma byt obsiahnuté v casti o stratégii marketingu?

Cast o stratégii marketingu by mala byt asi 2 az 3 strany dlha. Vasim
ciefom tu bude konkrétne vysvetlit, ako vstlpite na trh, ziskate na rfiom
postavenie, udrzite si podiel na trhu a dosiahnete stanovené financné
vyhliadky. Tato cast spravidla pozostava z nasledujlcich podcasti:

= (Ciele preniknutia na trh

» Ceny a balenie

* Predaj a distribucia

» Servisna a garancna politika

» Reklama

= Vztahy s verejnostou a reklama a propagacia

V tejto sekcii budete popisovat svoj plan ¢innosti, aby ste dosiahli Uspech
na trhu. Takisto bude potrebné prediskutovat, ako Vasa vnatorna politika a
vyuzivanie médii prispeju k tomuto Uspechu. Prave tam by ste mali
upriamit pozornost na Vas trhovy plédn, ak ste taky rozvinuli v
podnikatel'skom plane.

Ako stanovit ciele prenikania na trh?

V tejto Casti by ste mali popisat svoje plany pre vstup na trh. Uvedte, aké
siu VasSe odhadované predajné moznosti a aky bude V&as podiel.
Prediskutujte atraktivnost predaja medzi konkrétnymi segmentmi trhu.
Uvedte detaily o tom, ako budete identifikovat perspektivnych zakaznikov
na kazdom segmente, ako ich budete priorizovat a ako k nim ziskate
pristup. Uvedte svoj casovy harmonogram pre dosiahnutie tychto
penetraénych cielov a ako Vasa stratégia moze byt ovplyvnena reakciami
konkurencie. Uvedte detaily o hlavnych zakaznikoch, s ktorymi mate
predbezné zmluvy a ako Vam mézu pomoct v dalSom prenikani na trh.
Predtym, ako zaénete pisat tuto ¢ast, odpovedzte na nasledujlce otazky:
1. Aka je predajna pdsobivost Vasho vyrobku alebo sluzby? Co je na
nom/nej Specifické alebo jedine¢né?
2. Ako pritiahnete a udrzite si svoj trh?

= Ako ho budete rozsirovat?

= V akom ¢asovom obdobi?
3. Aké su Vase marketingové priority medzi segmentmi a aplikaciami ?
(nembzete vyhoviet kazdému, bez ohladu na prileZitost).
4. Ako budete identifikovat perspektivnych zakaznikov?
5. Ako nadviazete styky s ludmi, ktori rozhoduju?
6. Podla ¢oho sa budete rozhodovat, s kym sa mate skontaktovat? V akom
poradi?

Co zahrnat do &asti o cenach a baleni?

V tejto casti budete chciet popiSete svoju cenovu politiku a ako je
determinovana.

Zmiente sa detailne o vplyvoch konkurencie, zrazkach, nakladoch na tovar,
trhovych silach a ostatnych faktoroch, ktoré ovplyvnia cenu. Zd6vodnite
svoje ceny, najma ak sU podstatne nizSie alebo vySsSie ako ceny podobnych
vyrobkov alebo sluzieb na trhu. PredovsSetkym dokazte, ze Vase cenové
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rozhodnutie je zalozené na schopnosti Vasej firmy dosahovat zisk.
Prediskutujte svoje navrhové plany na balenie a oznacovanie. Popiste, ako
meno znacky, farby, logo a celkova pritazlivost balenia zapbsobia na
zakaznikov a vzbudia v nich tUzbu ich kuapit. Prediskutujte smery alebo
inStrukcie, ktoré su pripojené k vyrobku a ako dosiahnete, Ze vyrobok sa
bude l'ahko pouzivat. Ako Vase balenie a znacenie rozsiri identifikaciu mena
a posilni lojalitu voci tomuto druhu vyrobku? (PreCo by perspektivny
zakaznik chcel kapit Vas vyrobok iba preto, ze ho vidi?)

€o zadlenit do casti o predaji a distribacii?

V tejto Casti by ste mali uviest vztahy, ktoré mate s dodavatelmi a/alebo
distribatormi. Spomenite kazdd distribu¢nu alebo licenénd dohodu, ktora
plati, alebo o ktorej rokujete. Popiste, ako Vas vyrobok alebo sluzba budu
distribuované a na akom geografickom Uzemi. Konkrétne spomerite
metodu alebo metddy predaja a velkoobchodu, priamy predaj a ostatné
metddy. Prediskutujte, ako sa tieto dosiahnu, kompenzuju a reguluju. Mali
by ste tiez konkrétne spomenut svoje predajné vztahy z hladiska predajov
v hotovosti, financovania, leasingu, Uverovych a platobnych podmienok. Ak
budete zamestnavat predavacov, uvedte konkrétne ich stdle a pohyblivé
zlozky miezd. Zacnite pisat tuto ¢ast odpovedanim na nasledujlice otdzky:
1. AkU uroven predajného Usilia dosiahnete?
= Preco je toto najlepsi pristup?
= Kolko je predavacov? Kolko je ¢lenov domaceho personalu alebo
predstavitelov vyrobcov?
2. Aké mnozstvo priamej posty ste rozoslali a kolko brozur ste
rozdistribuovali?
3. Na kolkych obchodnych vystavach ste sa zucastnili? Na ktorych?
4. Aké su Vase hodnoty efektivnosti a konverzné hodnoty?
= Kolko otdzok dostanete pocas jedného predvadzania?
= Kolko otdzok pocas predaja?
= Aké mnozstvo priamych zasielok ste dosiahli a aka je oCakavana
miera odpovedi?
= Aké mnozstvo ostatnych médii sa k tomu pridava a aké su
oCakavané hodnoty reakcie?
. Ako dlho budl horeuvedené aktivity trvat?
. Aka bude priemerna velkost objednavky u kazdého zakaznika? Aky druh
opakovanych objednavok mézete ocakavat?
7. Aké s dohodnuté mzdy a predajnd efektivnost kazdého predavaca?
= Aka je Struktura provizie?
= Aky je predajny cyklus?
= Ktoré su milniky pre dosiahnutie o¢akavani v predaji?
8. Aké zemepisné oblasti budu pokryté?
9. Aka bude Vasa cenova stratégia?
* Budu Vase rozdiely medzi prijmami a vydavkami nizke alebo
vysoké?
= Aka bude Vasa diskontna politika?
= Aké budu rozdiely medzi prijmami a vydavkami Vasho dealera?
10. Ako sa mdze cenova politika ¢asom zmenit?
= Ako sa mbze cena zmenit po zobrani do GUvahy nékladov na vyskum
a vyvoj?

()]
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= Aké mozné cenové vojny oCakavate s konkurenciou?
» Ktoré su rozhodujuce faktory dopytu a ponuky?
11. Aka bude Vasa Uverova a inkasna politika?

Aké mnozstvo informacii zaélenit do €asti o servisnej a garanénej
politike?

V tejto casti by ste mali popisat svoje servisné dohody, podporu vyrobku,
zaruéné podmienky a orientaciu zadkaznika na tieto veci. Uvedte detailne,
ako tato politika spOsobuje, ze ste konkurencieschopny a ako moze
ovplyvnit zisky. Uvedte detaily o procedlrach na realizaciu tejto politiky.
Uvedte, ako sa na nich pozerd manazment a ako sa mbézu zmenit alebo
zlepsit s pribudajucimi skdsenostami. Popiste, ako budete zaobchadzat so
staznostami zakaznikov alebo inymi problémami s vyrobkami alebo
sluzbami. Zac¢nite pisat tuto ¢ast zodpovedanim nasledujlcich otazok:
Aky druh a Uroven sluzieb, zaruk a garancii ponukate?

» Ako ich dosiahnete?

=  Ako mozu ovplyvnit zisky?

Co posudit z hl'adiska reklamy, vztahoch s verejnostou a predaji?

V tejto casti by ste mali popisat svoje reklamné programy a kampane,
dalej programy a kampane vo vztahu k verejnosti a ustanovovaniu
predaja. Popiste média, ktoré budete vyuzivat a vSetky profesiondlne
reklamné agentury, ktorych sluzby budete vyuzivat. Podajte popis Vasho
celkového pristupu a stratégie pre zavedenie vyrobku alebo sluzby a
ziskanie znamosti a akceptancie na trhu. Uvedte detaily o mene
vyrobku/sluzby, ktoré moze prispiet k identite na trhu. Podajte detaily aj o
Vasom vztahu ku veltrhom a predajnym vystavdm v danom odbore.
Zacnite odpovedanim na nasledujlce otazky:

1. Aké reklamné alebo propagacné média vyuzijete? (vyznacte a popiste)

» rozhlas

= noviny

= odborné Casopisy
= casopisy

» televizia

2. Ako Vase balenie a znacenie zlepsi identifikaciu mena a podpori lojalitu
voci znacke? (Preco bude chciet perspektivny zakaznik kapit Vas vyrobok
uz pri pohlade nan?)

Najlastejsie chyby, ktorym by som sa mal vyhnat v éasti o
stratégii marketingu

1. Identifikacia pojmov "marketing" a "predaj". "Predaj" sa tyka priamo
Vasich zdkaznikov. Vyvinul sa ako umeleckd forma. "Marketing" je
tvorba vztahu k Vadmu vyrobku. Je to aplikovana disciplina.

2. Zdovodnite svoje ceny nakladom na vyrobu, trh a/alebo predaj
Vasho vyrobku alebo sluzby (predajna cena je funkciou hodnoty iba
v ociach Vasich zakaznikov. Privelmi nizka cena odradzuje prave tak,
ako privelmi vysoka.
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3. Predpokladajuc, ze Vase Usilia o predaj ¢i uz v predajniach alebo v
tovarni sa da nastolit v minimalnom ¢ase a v minimalnych nakladoch
(pre predavacov to trva az jeden rok, kym sa zoznamia s vyrobkom
a teritériom), zadinajuce firmy by mali preskimat vyuzitie
renomovanych agenturnych / reprezentacnych / distribu¢nych sieti,
pretoze krivka ucenia a mnozstvo ¢asu na jej vytvorenie je omnoho
kratsSia.

4. Predpoklad, Ze Vasa distribu¢na siet poskytne Vasmu vyrobku alebo
sluzbe "rovnaky" Cas predaja, ak predsa len vyuzijete nezavislého
agenta alebo predstavitela.

5. Neschopnost zaviest trhovo realizovatelné rozdiely do Vasho
vyrobku v porovnani s konkurenciou.

6. Pokus okamzite vyplnit niekolko Ilukrativnych ale nesuvisiacich
trhovych medzier.

7. Stratégia je privelmi Siroka, nie je raciondlna alebo nie je
dosiahnutelna.

8. Podceriovanie dblezitosti balenia a obchodného mena.

Z coho pozostava realizacny plan?

Realizaéna cast Vasho podnikatelského planu sa detailne zaoberd tym, ako
budete vyrobok ¢&i sluzbu vyrabat a poskytovat, ako budete organizovat
svoje podnikanie a prezentovat planovacie vyhliadky. Tato cast bude
obsahovat omnoho viac detailov a tabuliek ako predchadzajlice ¢asti Vasho
podnikatelského planu.

RealizaCny plan pozostava z nasledujucich Casti:
= Vyroba, proces alebo operacie
* Riadenie a vlastnictvo
= Administracia/organizacia
= Planovacie vyhliadky
* Harmonogram milnikov
* Strategicky plan
= Rozhodujuce rizikd a problémy
* Financ¢né Udaje a financné vyhliadky

€o zahrnat do &asti o vyrobnom procese a do casti o operaciach?

V tejto cCasti podnikatelského planu by ste mali venovat 3 az 5 stran
vysvetlovaniu toho, ako budete svoj vyrobok vyrabat efektivnym
sp6sobom z hladiska ndkladov, ako ho pripravite na trh. Mali by ste
zahrn(t nasledujice poddasti:

= Miesto

» Priestory a zariadenia

= Vyrobny ¢innost a operacie

* Pracovné hladiska

= Ekonomicky a ekologicky ucinok

V tejto casti by ste mali dokazat, Ze dobre chapete vyrobny proces a
vyrobné operacie svojej firmy. Prave tam vacsina podnikatelskych planov
zlyhava, pretoze je to oblast, ktord spdsobuje, ze vadsina firiem krachuje.
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Tu sa nachadzaju najvacsie naklady aj najvacsie bolesti firmy. Mali by ste
dokazat, ze ste tieto problémy seridzne premysleli. Popiste, ako budete
minimalizovat naklady a inherentné problémy s vyrobou, zatial' ¢o budete
maximalizovat zisky cez efektivne operacie.

Co je vhodné spomenat v diskusii o mieste firmy?

V tejto Casti popiste miesto Vasej firmy alebo perspektivhe miesto. Uvedte,
¢i pozemok kupite, prenajmete alebo vezmete do leasingu. Popiste
susednU oblast a ostatné typy podnikatelskych aktivit v susedstve.
Spomente vyhody a nevyhody Vasho umiestnenia z hladiska blizkosti k
zakaznikom alebo trhu. Dostupnost pracovnych zdrojov, dodavatelov a
kapitalu. Pristup k dopravnym prostriedkom, energii a ostathnym zdrojom.
Uvedte detailne Statne a miestne zdkony, tykajuce sa lokalizacnych
poplatkov, licencii a ostatnych regulacii, ktoré moézu mat vplyv na Vasu
firmu. Zdéraznite priaznivé podnebie, ktoré existuje v tomto mieste a
okolo neho, detailne uvedte, ako to miesto ovplyvni Vase prevadzkovi
naklady. A napokon uvedte, ¢i Vase vyhladové plany a potreby vyzaduju,
aby ste ostali tam, kde ste alebo aby ste sa prestahovali na nové miesto.
Tuto Cast mozete zacat pisat odpovedanim na nasledujlce otazky:
1. Aké su vyhody a nevyhody Vasho terajsSieho alebo planovaného
umiestnenia z hladiska:

» blizkosti k zakaznikom?

» blizkosti k pracovhym zdrojom, dodavatelom, kapitalu?

» pristupu k doprave, energii, zariadeniam a ostatnym zdrojom?

= Statne a miestne zakony (lokalizacné poplatky, regulacie atd.)
. Aké su charakteristiky Vasej polohy z hladiska

» velkosti?

= Struktary?

= prostredia? (Je oblast stabilnd, meni sa, zlepSuje sa, zhorsuje sa?)
3. Aké kratkodobé alebo dlhodobé plany mate/potrebujete na

» priestory/miesto?

* renovaciu a naklady?

» dodatocné zariadenie alebo vymenu zariadenia?

* nové miesto?
. Ako Vasa poloha ovplyvniuje Vase prevadzkové naklady?
. Aké ostatné druhy podnikania su v danej oblasti?
. Aké budu naklady a c¢asovanie akychkolvek prirastkov?

N

o Ul b

Aké druhy informacii bude uzitoéné zaélenit do sekcie o
ekologickom a ekonomickom dosahu?

V tejto casti by ste mali popisat, ako Vasa firma a jej vyrobné operacie
bud( zasahovat do prostredia a komunity. Uvedte detaily o tom, ako sa
budete zbavovat odpadu. Aplikujte potrebné licencie. Zohladnite ostatné
obmedzenia a zakony, ako napriklad znecistovanie zivotného prostredia
alebo regulacia hlucnosti. Osvetlite prinosy, ktoré vyplynd z Vasej
podnikatelskej cinnosti pre dand komunitu. Uvedte detaily o efekte
"vytld€ania" Vasej firmy podporovanim ostatnych, vytvaranim pracovnych
miest atd. Venujte niekolko minut odpovediam na nasledujlce otazky:

Aké ekonomické alebo ekologické nasledky méze mat umiestnenie Vasej
prevadzky a podnikania vo vSeobecnosti v komunite, v ktorej bude
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umiestnena?
= tvorba pracovnych miest
= zlepSenie vynosov dodavatelov do tejto oblasti
= existujuce firmy, stahujlice sa do danej oblasti alebo novovznikajlce
firmy
= iné

€o zahrnat do &asti o priestoroch a zariadeniach?

V tejto Casti by ste mali popisat priestory z hladiska velkosti, Struktiry a
stavu. Popiste druh pouzitého zariadenia vo VasSich vyrobnych operaciach a
jeho stav. Uvedte, &i zariadenia a priestory su zakuUpené, prenajaté alebo
ich mate na leasing. Uvedte detaily o akychkolvek Specidlnych potrebach,
ktoré musia byt sucastou priestorov alebo zariadeni. Uvedte detaily o
poziadavkach na udrzbu zariadeni a priestorov. Osvetlite ako a preco
zariadenia a priestory Vam poskytuju lepSie vyrobné alebo prevadzkové
vyhody pred podobnymi firmami. Napokon prediskutujte dlhotrvajuce
potreby a plany Vasich zariadeni a priestorov. Venujte niekolko minut
odpovediam na nasledujluce otazky:

1. Zakupili ste vyrobné zariadenia a priestory, alebo ich prenajimate?
= AKy je stav zariadeni alebo priestorov?
» Jestvuju na vlastnictvo alebo zariadenie nejaké zadrziavacie prava?
= Urobili ste prieskum narokov?
2. Aka je planovana kapacita Urovne vyroby alebo operacii?
= V korunach
= V jednotkach
= Ako sa toto da rozsirit?
= Aké su vyrobné cykly?

€o by malo byt zahrnuté v &asti o vyrobnom procese a operaciach?

V tejto casti by ste mali popisat, ako budete vyrabat svoj vyrobok a/alebo
uskutoériovat servisné operacie. Uvedte detaily o uplatnenych metddach a
procesoch. Uvedte, aka ¢ast z nich sa urobi interne a kolko z toho budete
musiet urobit na subdoddvky. Uvedte detaily o tom, ako sa vnutorné
operacie alebo subdoddavatelské vztahy moézu zmenit v niekolkych
nasledujucich rokoch. Popiste pouzité materidly a zlozky vo vyrobe Vasho
vyrobku.

Uvedte detaily o tom, ako sa tieto dodavaju a uvedte aj detaily o svojom
rezervnom systéme, ak by primarni dodavatelia zlyhali. Uvedte sucasnu
alebo pociato¢nu projektovanu kapacitu pre Uroven vyroby alebo operacii,
a to v korunach aj jednotkach. Uvedte detaily o tom, ako sa toto da rozsirit
alebo zmenit nejakym inym spdsobom. Korelujte fixované a variabilné
naklady vyroby a operacii pri rozlicnych drovniach objemov. Popiste
naklady na vyrobu kazdej jednotky z hladiska materidlu a prace. Zaclernite
nepriame naklady (poplatky, dane, poistenie atd.) a ukazte rovnovazny
bod. Popiste konstrukciu vyrobku alebo operacii. Mali by ste zahrnat
jednoduché vizualne prostriedky. Uvedte detaily o proceddrach toku
pracovnych sil a regulacnych procedurach vyroby. Uvedte detaily o svojom
bezpecnostnom programe, regulacii kvality a systémoch kontroly
inventaru. Ukazte, do akej miery su konduktivne z hladiska pozitivheho a
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|
L produktivheho pracovného prostredia ako aj efektivnost nakladov. Venujte
L niekolko minut odpovediam na nasledujuce otazky:
X ) 1. Ako dosiahnete produkciu (alebo budete uskutoc¢riovat servisné
Y operacie?)
P 2. Aku cast z toho urobite interne? Akymi metédami?
®o 3. Aka Cast vyroby sa dosiahne subdodavkami?
* Na zaciatku?
o = Po 2 az 3 rokoch?
L 4. Aké materidly a komponenty sa vyzaduju pre vyrobu?
o0 = Ktoré su rozhodujuce sucasti?
'Y ) » Kto/Co su zdrojmi dodavok pre tieto sucasti?
P * S0 niektoré z tychto suciastok iba v jedinom zdroji?
®0 = Mate nahradnych dodavatelov alebo iné alternativy, keby materialy
oo alebo dodavatelia zlyhali?
= Aky je ¢as dodania tychto suciastok?
L = Aké su Vase plany pre vybavenie zariadeniami a konstrukciu
o0 priestorov tak, aby vyroba prebiehala s minimalnymi problémami?
o0 » Posudili ste v planovani konstrukcie priestorov a zariadenia buduce
Y potreby/plany na rozSirovanie?
PP = vystupnu( kapacitu - bude splfiat Spickové poziadavky alebo nizsie
oo hladiny poziadaviek a skladovych zasob?
» poziadavky na priestory pre odpocinkové a hygienické miestnosti,
LA kancelarie, sklady, prijimacie miestnosti, vyrobné priestory,
[ R spolocenské miestnosti, ostatné
o0 5. Bude prevadzka pre konstrukény proces (stroje zoskupené podla
Y funkcie) alebo vyrobné zoskupenie (zoskupené podla potrieb
°0 vyrobku, ktory sa vyraba)?
°® 6. Stanovili ste poradie prac, ktoré treba urobit na kazdom pracovnom
mieste?
I = princip prednostnej obsluhy - ¢o skoér pride
( R » najkratsi prevadzkovy ¢as (SOT) - ¢o skoér pride
o0 = princip prednostnej obsluhy - posledné pride, prvé obsluzené
Y = iné
PP 7. Oddelili ste naklady na vyrobu kazdej jednotky z hladiska materidlu a
°® prace? Vycislili ste nepriame naklady, ako napriklad zasoby,
uzitkové zariadenia, manazment, Uradnicke platy, poistenie, dane,
o zrazky, uroky atd.?
[ B 8. Ktory bod je rozhodujuci?
eo® 9. Aké su Vase ostatné vyrobné riadiace procedury?
Y ) = Aky je Vas zaznam o bezpecnosti pri praci a pracovnych
P procedurach?
°® = Aky je Vas systém kontroly kvality?
= Aké su Vase hladiska riadenia inventaru?
o0 =  Aka je Uroven rezervnych zasob, potrebnych na absorbovanie
L nahodnych odchylok v dopyte?
[ R = Aky druh fixovaného alebo cyklujuceho inventarneho systému
Y budete realizovat?
°® = AKa je skladovatelnost vyrobku?
°® = Celkovo, aké vyrobné alebo prevadzkové vyhody mate?
o0
o0
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LN )

, , , L, . , LN )
Aky druh pracovnych uvah spomenut v podnikatel'skom plane? o0
V tejto ¢asti by ste mali uviest, aké pracovné poziadavky budete mat. Ako oe
budete pracovnikov najimat a zaskolovat. Uvedte detaily o tom, ako LA
budete nardbat s moznostou odborovych aktivit. Uvedte, ako budete o0
minimalizovat obraty, kompenzaciu Struktary, kvoty produktivity a Y
zamestnanecké davky. Uvedte, ako budete nardbat s disciplinarnymi PP
pripadmi a ako budete oznamovat politiku firmy, vztahujiocu sa na oo

poruSovanie pracovnej discipliny a ocakavania. Venujte niekolko minuat
odpovediam na nasledujuce otazky: oo
1. Aké su Vase pracovné hladiska?

= Aké su vplyvy moznych strajkov alebo odborarskej aktivity?

= Aké su potreby na zaskolenie?

= Aké su vplyvy zmien v kompenzacnej/vyrobnej Struktire alebo v

kvotach?

2. Ako dokazete ¢o najefektivnejsie vyuzit svoju pracovnu silu? Moze Vas
personal zvladnut viac ako jeden stroj alebo funkciu?

Najcastejsie chyby:

1. Neschopnost spravne zhodnotit vyrobny proces, operacie a
alternativne metddy z hladiska ich nakladov (dane, doprava a
instalacia, udrzba atd’.), vyrobné schopnosti, servis, doby dodania a
ostatné hladiska.

2. Neadekvatna identifikacia alebo poskytnutie pomocnych pomocok a
zariadeni, napriklad poziadavky na drendzovanie, ventilacné
systémy, upinacie pripravky atd.

3. Nespravne planovanie efektivneho organizovania prevadzky, L X )
manipulacia s materidlmi, pracovné priestory, cestovné vydavky a Y
ostatne hI’egdl,ska. , _ ] , . _ ) , oe

4. Nedostatocné planovanie pracovnych sil, najimanie a docasnée

. , v v ; 1z o0
zastavenie prace, nadcasy, dodatocné zmeny, subdodavatelské
vztahy a inventar. e

5. Neoptimalizovanie kombindcie dostupnych kapacit na splnenie ®eo
poziadaviek a na trvalé udrzanie nakladov na nizkej arovni. o0

6. Neschopnost identifikovat a UGc¢tovat vSetky vyrobné naklady oo
(fixované, variabilné, nepriame). oo

7. Neschopnost udrzat spravne hladiny inventaru. Neschopnost oo
kontrolného systému inventaru. Neadekvatne regulacné prvky v
monitorovacej nakupnej funkcii. e

8. Nedostato¢na pozornost procesu selekcie personalu, pripravy, Ge
mzdovych tabuliek a davok, vplyvov odborov a vysvetlovanie o
politiky a ocakavani firmy. o9

9. Podcenenie ekologického a ekonomického dosledku. oo

10.Neschopnost planovat dlhodobé potreby a zmeny v mieste, oo
zariadeniach a priestoroch.

®eo
€o zahrnat do casti podnikatel'ského planu o manazmente a ‘e
vlastnictve? ®o
Geo
Tato Cast by mala byt 2 az 3 strany dlha a Vasim cielom pri pisani tejto L 2P

Casti by malo byt dokazat, Ze manazment a vedenie je schopné,
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dostato¢ne kompenzované a ma vsetky predpoklady na Uspech. Takisto by
ste mali poukdzat na rozloZenie vlastnictva, kto suU vlastnici a kolko
vlastnia. Podcasti, ktoré by ste mali zobrat do Uvahy v tejto casti, su:

= Manazment

= Spravna rada

» Vlastnictvo

= Zdroje odbornej pomoci

Mali by ste dokazat vyvazenost v manazmente Vasej firmy. To, Zze mate
privela os0b v marketingu a predaji v manazmente je prave tak zle, ako
keby ste mali privela ludi vo financiach, ktori robia klicové rozhodnutia.
Mali by ste dokazat adekvatnu expertizu vo vsSetkych oblastiach v
marketingu, manazmente, technickych financiach atd. Ukazte, Ze ste robili
nabor v oblastiach, kde Vy osobne ste slaby. PredovSetkym rozlisujte
medzi Ulohami vlastnictva a manazmentu, dokonca aj ked'ide o tych istych
ludi.

Co zahrnat do &asti o manazmente?

V tejto casti by ste mali podat detaily o svojom manazérskom time.
Poskytnite struc¢ny popis pozadia hlavnych veducich (tych, ¢o rozhoduju).
Popiste vyhradnd kompetenciu kazdého zodpovedného a Co do firmy
prindsaju. Uvedte detaily o vzdelani, skisenostiach, vedomostiach v tomto
druhu podnikania, osobitny talent, pripravu, zru¢nosti a schopnosti. Uvedte
detaily o pozicii kazdého popredného veduceho pracovnika, o jeho
zodpovednostiach a povinnostiach. Uvedte, ako dlho je uz zapojeny do
tohto projektu a akékolvek vyznamné Uspechy vo firme. Uvedte detaily o
kompenzacnom baliku veduceho (plat, pridavky a ocenenia, socialne
vyhody a ostatné podmienky zamestnania).

Uvedte, aky je ciel kazdého veduceho vo Vasej firme, to znamena, ¢o chce
ziskat zo svojej angazovanosti, ¢i uz kratkodobo alebo dlhodobo. Uvedte
akékolvek nekonkurencné dohody alebo ostatné pravne zmluvy, ktoru
kazdy z nich uzavrel s firmou. Ak vsSetky z riadiacich pozicii eSte neboli
obsadené, popiste kvalifikaciu, ktord bude potrebna pre Cloveka, ktory by
dané miesto mal zaujat. Uvedte, ako a kedy ocakavate ziskat dalSich
rozhodujucich ludi. Odvolajte sa na hodnotenia a osobné referencie
zakaznikov, dodavatelov, bankarov, byvalych zamestnavatelov atd. o
kazdom z Vasich klucovych ludi a zaclente to ako podporné dokumenty do
prilohy. Pred zacdatim pisania tejto c¢asti by ste mali zacat odpovedanim na
nasledujluce otazky:
1. Kto su Vasi klucovi manazéri?
2. Aky je osobny zastoj kazdého z nich?

= vek

» vzdelanie (formalne alebo neformalne)

» talent, zru¢nosti, schopnosti

= zdravie
3. Co prindsa kazdy veduci pracovnik do tejto firmy?

» pocet rokov priamej skisenosti v danom odbore

= pracovny zaznam

» dlZzka Casu u tohto projektu
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LO/;

= podnikatelské/manazérske pozadie
4. Aka je uloha a pozicia kazdého veduceho predstavitela?
= titul
= zodpovednosti,
= povinnosti a/alebo prekryvajlce sa funkcie
5. Aky je kompenzacny balik kazdého veduceho?
= plat
= podiel na zisku
= pridavky a ostatné socidlne davky
= podmienky zamestnania
6. Aké je vlastnictvo Uroku kazdého hlavného vediceho?

€o zahrnat do &asti o Spravnej rade?

V tejto casti by ste mali uviest, kto je ¢lenom Spravnej rady a preco je pre
vas podnik prinosom. Uvedte, akd je oblast jeho profesijnej orientacie a
ostatné relevantné zavazky. Popiste akékolvek prispevky, ktoré sa uz
dosiahli z ich strany alebo ktoré oclakavate, ze sa dosiahnu. Uvedte, ako
Rada kompenzuje ich Cas a rady, ako casto ich dodrziava a aké velké
mnozstvo kontroly alebo vplyvu maju. Ak ste eSte neurobili nabor do
Spravnej rady, popiste typ jednotlivcov, ktorych by ste chceli ziskat a ako
olakavate, ze ich ziskate. Zaclnite pisat tuto c¢ast odpovedanim na
nasledujluce otazky:
Kto je vo Vasej spravnej rade?

* vo vnutri reprezentacie

* mimo reprezentacie

= vek

= zavazky vodi firme

= kompenzacia

= vlastnictvo

= Specidlne prispevky

Co zahrnat do &asti o vlastnictve?

V tejto casti by ste mali poskytnit prehfad o vlastnickych zaujmoch
vSetkych zucastnenych. Kto vilastni ¢o a kolko? Popiste formu vlastnictva:
akcie, percentd na partnerstve, podiely atd.
Uvedte typ vlastnictva: preferované akcie, obycajné akcie, priamy dlh, dlh
so zarukami, konvertibilné obligacie atd. Uvedte mnozstvo a typ majetku,
ktory je v rezerve (ktory sa esSte nevydal). Uvedte, ako sa rozpis
vlastnictva mo6ze zmenit pribranim dalSich manazérov a/alebo kapitalu
investorov. Popiste navrhovanu distriblciu vlastnictva, ak este nie je
pevné. Uvedte akékolvek plany alebo dohody, ktoré mate a ktoré sa
vztahuju na vypredaje, rozpustenie firmy, na to, ze manazéri/majitelia
opustia firmu a ostatné mozné formy vyvoja. Uvedte garancie, privilégia,
prava a opcie vsetkych sucasnych a buducich majitelfov. Ak sa usilujete o
financovanie cez tento podnikatelsky plan, odvolajte sa na osobné finan¢né
stanoviska uvedené v prilohe. Pred zacatim pisania tejto casti odpovedzte
na nasledujuce otazky:

1. Co je primarnym cielom terajsich majitelov a manazérov? (oznacte a

popiste)
= vypredaj za x pocet rokov
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= vykUpenie investormi

* licen¢na idea za poplatky na poskytnutie prav

= Uvaha o udeleni prav na predaj vyrobku alebo poskytovanie sluzieb

2. Ako mienite ziskat a odmeriovat dalsie kli¢ové postavy, ked sa firma

bude rozsirovat?

3. Maju niektori z Vasich ludi vyhradné dohody s predchadzajucimi

predstavitelmi?

4. Planovali ste stratu klicového c¢lena Vasho timu z dariového hladiska,
z hladiska vedomosti, informacii a perspektivnej krivky ucenia a z
hladiska nadvéznosti manazmentu?

. Jestvuje pisomny plan zastupovania alebo nastupnictva?

. Do akej miery je klucovy personal pokryty zivotnym poistenim tam,
kde firma je urcena v Zivotnej poistnej zmluve ako prijemca splatnej
poistnej Ciastky?

. Aké je mnozstvo akcii v sucasnosti autorizovanych a vydanych?

. Kto su Vasi terajsi akcionari?

Kolko akcii kazdy z nich vlastni?
Aké su garancie, opcie?

. A ¢o Vy?

= Preco ste sa rozhodli zac¢at s tymto podnikom?

* Hodite sa fyzicky na tuto pracu?

o

= 00N

O

Co zahrnat do &asti o odbornych podpornych zdrojoch?

V tejto Casti by ste mali popisat svoj podporny tim a to, ako kazdy z nich
pomaha alebo bude pomahat vo vyvoji a prebiehajucom manazmente
firmy. Ciastoény zoznam mbze obsahovat nasledujucich ludi: pravnik,
Gctovnik, bankar, danovy odbornik, odbornik pre vztahy s odbormi,
konzultant v otazke vztahov s verejnostou, konzultant pre
marketing/reklamu, konzultant pre technické systémy atd.

Ak ste este nevyuzili konzultantov, ukazte citatelovi, ze si uvedomujete
podporné sluzby, ktoré Vasa firma mdze potrebovat. Uvedte, ktorého
odbornika by ste mohli potrebovat a kedy by mohol vstipit do hry. Pred
zaciatkom pisania tejto casti odpovedzte na nasledujlce otazky:

Kto je vo Vasom profesionalnom time? (vyznacte a popiste)

» pravnik
»= Uctovnik
» bankar

= danovy odbornik
» Clovek pre styk s odbormi
» konzultanti (marketing, manazment, systémy atd")

/ Najcastejsie chyby v cCasti podnikatel'ského planu o manazmente
a vlastnictve:

1. Priatelia, pribuzni alebo ini ludia v kld¢ovych postaveniach
manazmentu, ktori nie su kvalifikovani pre Specializované funkcie

2. Ak chcete Citatela presveddit, ze Uspedny manazér z iného druhu
podnikania bude Uspesny aj vo Vasej firme
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3. Neschopnost chranit vlastnicku povahu Vasho vyrobku alebo
dévernost Vasich operacii tym, ze ludia v kli¢ovych postaveniach
nepodpisali dohody a/alebo zamestnanecké zmluvy

4. Ak ponukate danym ludom privela vlastnictva alebo iné kompenzacie

pretoze sa Uporne snazite ziskat a udrzat dobrych ludi (ZaloZte svoje

stimuly na dosahovani cielov tak, aby ludia na kli¢ovych miestach
zaplatili sami seba).

Neschopnost identifikovat a zostavit prestiznu aktivnu spravnu radu.

Demonstrovanie neochoty odstupit po tom, ako firma prerastie Vase

podnikatelské ambicie a vyzaduje vaéSmi manazéra udrzbového

typu.

7. Nemate naslednicky plan alebo plan zvladnutia krizy v pripade
neocakavanej straty ludi na kltucovych poziciach.

8. Neschopnost poskytn(t rezervné vlastnictvo na pouzitie v
druhokolovom financovani pritahujucich tak dalSich do spravnej rady
alebo manazmentu s minimalnym mnozstvom protestov od terajsich
vlastnikov

9. Uzavretie sa do nespravneho typu vlastnictva vo svetle danovych
uprav, vyplat dividend alebo inych priorit terajSich alebo buducich
vlastnikov

10. Neschopnost zabezpecit radu a podporné sluzby poprednych
odbornikov

o w

Co zahrnat do d&asti podnikatel'ského planu o administracii,
organizacii a personale?

Tato cdast by mala byt dlhd 1 az 2 strany a Vasim cielom by malo byt
ukazat kontrolu a efektivnost Standardnych administrativnych funkcii. Mali
by ste nadrtnut organizaciu firmy, druhy zodpovednosti a opravneni.
Takisto by ste mali poskytnat nacrt potrieb na doplnenie personalu.

Body, ktoré by ste mali zaclenit do ¢asti o administracii, organizacii
a personale obsahuju:

*= Organizacnu strukturu

= Administrativhe procedury a kontrolné prvky

* Priprava personalu a jeho obsadenie

= Manazment a kontrolné systémy
Vasi Citatelia sa budd chciet dozvediet, ako je firma riadena prave tak, ako
to, kto ju riadi. Dokazte, ze viete a rozumiete administrativnym detailom.
Vysvetlite, aky druh ludi do personalu potrebujete a ako zaplnite ich
miesta a ako ich zaskolite. Zaclente organizacny prehlad, ktory bude
ilustrovat Struktaru firmy, druh zodpovednosti, opravneni a pravomoci.
Napokon poskytnite stru¢ny obsah Vasho sStylu riadenia a systémov na
zaistenie €o najvyssej urovne.

AKky je Gcel organizacnej schémy?

Organizac¢nd schéma nemusi byt dlhsia ako jednu stranu, ale mala by
ilustrovat druhy zodpovednosti, opravneni a pravomoci. Schéma by mala
jasne ukdzat, kto zodpoveda komu. Neurobte to tak, aby jednotlivé oblasti
zodpovednosti vyzerali privelmi autoritativne alebo strnulo. Dajte priestor
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flexibilite a presahovaniu zodpovednosti, ak sa to hodi pre Vasu situaciu.
Citatel' by mal byt schopny nazriet do tabulky a ziskat jasny prehlad o
manazmente a personalnej Strukture firmy. Vasa organizacna schéma by
mala ditatelovi ulahdit odpoved na nasledujlice otazky:
Aka je Struktura Vasej organizacie?

» Vie kazdy, kto komu zodpoveda?

* S0 druhy zodpovednosti a opravneni jasne stanovené?

Co zahrnat do &asti o administrativnych procedirach a kontrolnych
prvkoch?

V tejto casti by ste mali popisat svoje administrativne systémy, procedury
a kontrolné prvky. Uvedte konkrétne, ako budete manipulovat s funkciami
uctovnictva a vedenia uctovnych knih. Uvedte detaily o tom, ako budete
monitorovat a auditovat platby zdkaznikov, Gcty splatné firmou a ucty,
ktoré sa maju firme uhradit. Uvedte, ako budete sledovat a kontrolovat
vnutorné vydavky a prevadzkové naklady. Uvedte vsetky dalSie hlavné
administrativne systémy, ktoré su nevyhnutnou funkciou Vasho podniku,
ako napriklad objednavky, upomienky, prijmy, organizacia, archivovanie,
skladovanie, propagacia a distriblcia vyrobkov, sluzieb a/alebo informacii.
Predtym, ako zacnete pisat tuto ¢ast, odpovedzte na nasledujlce otazky:
1. Mate vypracovany systém vedenia Uctovnictva?
2. Aka je Vasa administrativna metdda, procedury a kontrolné prvky
pre
= fakturovanie, platby a pohladavky?
» vykaznictvo manazmentu?
= odbornu pripravu zamestnancov, skisSobné obdobie, povysenie,
odmeny, disciplinu
= cestovanie, pouzivanie teleféonu, zasoby, vyuzivanie sluzobného auta
a ostatné vydavky?

Co zaradit do casti o personale a jeho priprave?

V tejto casti podnikatelského planu by ste mali uviest detaily o Vasom
terajSom a v budlcnosti potrebnom personale s uvedenim prislusnych
funkcii. Uvedte, ako sa navzajom dopliaju. Popiste povahu, dizku a
naklady pripravy potrebnej pre zamestnancov. Uvedte detaily o sucasnych
alebo planovanych pracovnych zmluvach, ktoré o¢akavate vyuzit a posilnit.
Popiste, ako identifikujete persondl, ako ho ziskavate, najimate a
odmenujete. Uvedte svoj terajsi alebo planovany pocet zamestnancov a
budlce provizie rastu. Vzorové popisy prace mozu byt zaclenené do Vasho
planu v prilohe. Predtym, ako zacnete pisat tato cast, odpovedzte na
nasledujuce otazky:

1. Aké je terajsie (alebo buduce) zloZenie personalu?

= pocet zamestnancov
zrucnosti
sezénne najimanie a faktory prepustania
Aky je VAas priemerny alebo ocakavany obrat?
Na aku dlhd dobu potrebujete personal?
6 mesiacov
1 rok
= 3 roky

| | wN n
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= pocet potrebnych ludi

= zrucnosti

= na plny Uvazok

= na Ciastocny Uvazok

4. Su ludia, ktorych budete potrebovat (Grover znalosti, kvalifikacia)
dostupni na trhu, alebo ich budete musiet vyskolit?

5. Ako budete ziskavat a odmienat zamestnancov?

» z hladiska ich zrucnosti

» podla pracovnej triedy

» inak

6. Ako sa Clenovia Vasho personalu dozvedia, kam patria?

= Co sa od nich oakava, Ze budu robit (popis prace)?

= Kedy sa ocakava, ze tu pracu budu robit?

= Ako sa ocakava, ze ju budl vykonavat?

= Aké su ocakavania a vyhliadky manazmentu na postup?

7. Mate periodické vyhodnocovania vykonu?

8. Aké su naklady na vykonavanie tychto administrativnych funkcii?

Co zaradit do casti o riadiacich a kontrolnych systémoch?

o0
o0
o0
o0
LN
o0
LN
LN
o0
o0
LN
o0
o0
o0
o0
LN
o0
o0
o0

V tejto casti by ste mali stru¢ne zhrnut filozofiu a styl manazmentu. Spojte
tieto zhrnutia s tym, akym spdsobom chcete zo svojich ludi dostat co
najviac. PopiSte svoje plany na stimulaciu skupinovych cielov pred
individualnymi. Uvedte detaily o tom, ako zabranite v tom, aby Vas tim
stagnoval alebo aby sa privelmi ponoril do rutiny a prediktovatelnych
rozhodnuti. VSeobecne popiste, ako budete drzat komunikaéné linky
otvorené, ako budete podporovat tvorivost a angazovanost v dosahovani
cielov firmy a pritom tak, aby vSetko ostalo flexibilné a orientované na
¢innost.

Nasleduje niekolko otazok, ktoré by Vam mohli pomdct v pisani tejto Casti:

Aka je filozofia a Styl Vasho manazmentu?

= Ako budete motivovat zamestnancov (odmeny)?

= Ako budete vytvarat pozitivne pracovné prostredie?

= Ako sa budete usilovat o dosiahnutie ciela (MBO - manazment
stanovenim cielov)?

= Ako budete povzbudzovat tvorivost a podnikatelského ducha?

= Ako budete podporovat angazovanost a lojalitu Vasich
zamestnancov?

Najcastejsie chyby v castiach o administracii, organizacii a
personale:

1. Slaby alebo neadekvatny systém uGctovnictva a vedenia ostatnych
podnikatelskych zaznamov.

2. Neschopnost mat urcité predbezné poznatky o tom, ako riadit a
stimulovat ¢o mozno najlepsi vykon.

3. Ak nemate dost personalu, aby splnil tieto Ulohy.

4. Ak mate privela personalu. Privela ludi urobi primalo prace.

5. Nie su stanovené Ziadne jasné linie autority alebo zodpovednosti.
Slabé manazmentské kontrolné systémy.
6. Neadekvatne planovanie potrieb buducich ¢lenov personalu z
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hladiska rastu alebo inych zmien.
7. Nedostato¢na priprava a orientacné procedury pre personal.

Co zahrnat do ¢asti podnikatel'ského planu o priprave planovania?

V tejto Casti podnikatelského planu by ste mali napisat 1 az 2 strany , v
ktorych nacrtnete hlavné ciele firmy a vysvetlite ako a kedy sa tieto ciele
dosiahnu. Poddcasti, ktoré by mali predstavovat tuto ¢ast, su:

*= Hlavné milniky

* Harmonogram

» Strategické planovanie
V tejto casti dokdazete, ze viete, ¢o sa musi urobit a ako sa tieto ciele
dosiahnu realistickym spésobom a v rozumnom case. Sustredte sa na
rozhodujuce alebo vsetky délezité milniky. Zhrite implikacie terajSieho
uvedomenia si tychto milnikov a aké alternativy by ste pripadne mohli
nastolit. VasSe ciele by sa mali sustredovat okolo polohovania a
posilfovania Vas samych na trhu cez strategické planovanie.

Co zadlenit do casti o hlavnych mil'nikoch?

V tejto Casti by ste mali zhrnGt vyznamné ciele, ktoré Vy a Vas podnik uz
dosiahol. Popiste, ako ste ich dosiahli a ¢o ste sa v tomto procese naudili.
Uvedte, ¢o treba urobit a ¢o sa musi stat pre to, aby ste vo firme boli
Uspesni. Uvedte, kto ma na starosti splnenie tychto veci. Odkazte Citatela
na ¢asovy harmonogram z toho hladiska, kedy mozno ocakavat, ze tieto
veci budu splnené. Popiste, preco tieto ciele a ¢asové ramce su realistické.
Napokon uvedte priklad timovej prace a zjednoteného usilia smerom k
dosiahnutiu tychto cielov. Skoér, ako zaénete pisat tuto ¢ast, odpovedzte na
nasledujlce otazky:
1. Co treba urobit, aby sa tento podnik spustil do chodu?
= Co treba urobit pre zvy$enie kapitalu?
= Co treba urobit pre identifikaciu trhu a preniknutie nan?
= Co treba urobit na identifikdciu, ziskavanie, umiestnenie a pripravu
manazmentu a personalu?
= Co treba urobit na uvedenie firmy, ziskavanie dodavatelov atd’.?
= Co treba urobit na to, aby ste boli operativny?
Kto tieto veci urobi, kedy sa oCakava, Ze sa ukoncia?
Ktoré su kritické milniky a krizovatky, ktoré treba dosiahnut na to,
aby sa tie ostatné veci splnili?

whN

€o zaradit do harmonogramu?

V tejto Casti prezentujte casovy harmonogram. Tento harmonogram je
harmonogramom vyznamnych milnikov a ich prioritou z hladiska
dokoncenia. Lavy stlpec oznacuje den, mesiac a rok dokoncenia. Stipec
druhy zlava bezprostredné ciele, ktoré treba dosiahnut. Treti stipec zlava
uvadza, kto je povereny ulohou kontroly alebo dokoncenia ciefa. Posledny
stlpec uvadza, aké opcie alebo alternativy mézu byt pouzité, ak sa ciel
nedosiahne. Na prezentovanie tychto dlhodobych cielov v casovom
harmonograme jestvuje niekolko spdsobov. Mébzete ich uviest v poradi
priority alebo v poradi dblezitosti (nejde nevyhnutne o dve rovnaké veci).
Mbzete ich tiez uviest v logickom poradi z hladiska dokoncéenia. Inymi
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slovami, jedno sa musi stat predtym, ako sa posudi alebo dosiahne druhé.
Ako zaciatok na pripravu tejto Casti si vytvorte casovy harmonogram.
Rozhodnite, ako ¢o najlepsie usporiadat milniky a zdbvodnite svoje
usporiadanie.

€o zahrnat do &asti o strategickom plane?

Strategické planovanie je zvycajne velmi tazky vnuatorny pohlad pre
majitela/manazéra. Predpokladd ako predvidavost, tak aj skusenost,
kombinovanie akademickej techniky s uplynulou skuisenostou firmy a
daného odvetvia. Podobne ako s ostatnymi problémami vo Vasom plane,
nepokuSajte sa blufovat alebo nemajte obavy pripustit, Ze nepoznate
vSetky odpovede. Je lepsie prekonzultovat tieto problémy s odbornikmi v
danej oblasti, ktori Vam pomozu so strategickym planovanim. Ak nemate
dostatok zdrojov na ziskanie odbornej pomoci, dajte dokopy svojich
partnerov, manazérov, priatelov a ostatnych ludi a uskutocnite
"brainstorming" sedenie (sedenie na generovanie novych myslienok). Na
schbédzi brainstormingu Ziadna idea, Ziaden komentar nie je privelmi od
veci. Tvorivost a otvorenost treba povzbudzovat bez kritiky alebo
kvalifikacie. Umoznite, aby Vas tim vyslovoval myslienky o vsSetkych
hlavnych aspektoch vyrobku/sluzby a operaciach. Po tom, ¢o su vsetky
myslienky vycCerpané, usporiadajte ich podla priority, zoradte a zacnite
davat urdity smer ich exploracie. Stratégiu by ste mali realizovat podla
nasledujuceho:

= krivka ucenia/sklsenosti

* (castnici v danom odvetvi

= Styl vedenia/manazmentu

» zdroje, ktoré su k dispozicii

= bezpeénost informacii, flexibilita, jednoduchost

*= nové pristupy, prvky prekvapenia
Najvacésim faktorom vo formulovani stratégii, pricom sa pokusate vyhnut
rizikdm a neulspechom, je mat Uprimné zhodnotenie svojich silnych a
slabych stranok a klast spravne otazky.

Pri tvorbe tejto sekcie svojho podnikatel'ského planu, citatelovi objasnite,
Ze skuto¢ne odpovedate na tie spravne otdzky. Pred zaciatkom pisania
tejto Casti odpovedzte na nasledujluce otazky:

1. Vypracovali ste nejaky strategicky plan pre svoj podnik?

2. Akych odbornikov a konzultantov ste ziskali (alebo aki budu potrebni),
aby Vas udrzali v spravnom smerovani podla harmonogramu a pomohli
Vam dosiahnut svoje ciele?

3. Odrazaju Vase ciele "pohlad redlneho sveta" , alebo iba nadeje? Su Vase
ciele aktudlne dosiahnutelné v stanovenom ¢asovom ramci? Ako zaistite
ich dosiahnutie s minimalnym koeficientom omylu?

4. Co urobite ak/ked dosiahnete svoje ciele?

5. Mate zjednotené a koordinované usilie k dosiahnutiu tychto cielov?
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Najcastejsie chyby pri pisani casti o ciel'och, harmonograme a
strategickom planovani:

1. Neschopnost identifikovat a usporiadat podla priority skuto¢ne
rozhodujuce alebo vyznamné milniky.

2. Neadekvatny popis toho, ako dosiahnete svoje ciele a kto je za
Ulohu zodpovedny.

3. Milniky nie su realistické z hladiska dostupnych zdrojov a/alebo
¢asovych ramcov pre ich dokoncenie.

4. Neschopnost ponuknut alternativne plany ¢innosti, ak a ked milniky
sa nedosiahnu v stanovenom ¢asovom obdobi.

5. Neschopnost divat sa dopredu a planovat spésoby zlepsenia predaja
a operacii.

6. Viera, ze vsSetko pdjde podla planu.

Co zahrnat do &asti podnikatel'ského planu o rozhodujtcich rizikach
a problémoch?

Tato Cast by mala byt jednu az dve strany dlha a mali by ste v nej dokazat,
Ze poznate nevyhnutné a potencidlne problémy a rizikd. Mali by ste
prejavit ochotu celit nim a pojednavat s nimi priamo. Mozné podcasti tejto
sekcie su:

» Zhrnutie prekonania vacsich problémov

= Nevyhnutné rizika a problémy

» Potencidlne rizikd a problémy

= Scenare pre najhorsi pripad
V tejto Casti by ste mali poukdazat na negativa, ktoré existuju a o ktorych si
myslite, Zze by sa mohli dostavit. Citatel, najma investori, ocenia Vasu
integritu tym, Ze im poskytnete vsetky aspekty. Zamedzte odmietnutiu
tym, ze im popiSete, ako planujete sa vyhnut, minimalizovat alebo zvratit
hlavné problémy a rizika.

Co zadlenit do zhrnutia o prekonani hlavnych problémov?

V tejto Casti by ste mali zacat zhrnutim hlavnych problémov, s ktorymi ste
uz museli zapasit. Uvedte detaily toho, ako ste ich vyriesili.
Osvetlite najma inovativhe a tvorivé pristupy, ktoré ste pouzili na
vyriesenie problémov v zaciatkoch cinnosti a comu ste sa naucili z rieSenia
tychto problémov. Venujte niekolko minut zostaveniu zoznamu problémov,
ktoré ste dosiahli a vyriesili.

» S akymi rieSeniami ste prisli uplatnenim tvorivych postupov?

= Boli ste schopny vyuzit niektoré z tychto problémov na prilezitosti?

€o zahrnat do éasti o nevyhnutnych rizikach a problémoch?

V tejto Casti by ste mali popisat povahu problémov a rizik, ktorym Vasa
firma bude celit. Uvedte, kedy ocakavate, Ze sa tieto problémy a rizika
objavia. Uvedte detailne to, ako by ste sa mohli vyhnut rizikdm alebo
minimalizovat ich Gc¢inok. PopiSte ako s nimi budete zaobchadzat. Zacnite
pisat tuto ¢ast odpovedanim na nasledujlice otazky:

1. Ktoré su potencialne problémy, rizikd a ostatné negativa, ktorym Vase
podnikanie mdze byt vystavené?
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2. Je Vasa firma alebo ktorykolvek jej veduci predstavitel si¢astou ce
akéhokolvek hroziaceho alebo prebiehajlceho procesu zodpovedania sa za oo
nieco alebo disciplindrnej ¢innosti? oo
3. @ell' firma nejakym prisnym regulaénym poziadavkam ? o0
4. Celi firma pravnej zodpovednosti za $kody alebo inym poistovacim X )
problémom? o0
5. Ako sa tymto problémom da vyhnut? o0
6. Kde je pravdepodobné, Ze sa objavia? oo
7. Ako s nimi budete pojednavat, ked vzniknd?
8. Ako mdzete minimalizovat ich G¢inok? oo
9. Co sa mozno z tychto problémov naucit? o0
10. Ako je mozné otocit tieto problémy a zmenit ich na prilezitosti? o0

o0
€o zahrnat do &asti o potencialnych rizikach a problémoch? oe
V tejto CcCasti popiste a prediskutujte rovnakym spdésobom ako oo
predchadzajlcich dvoch ¢astiach problémy a rizika, ktoré sa mdzu objavit. oo
Uvedte detailne aké okolnosti situdcii by veci podporili z hladiska ich ceo
vyskytu a ako by ste s nimi zaobchadzali keby sa vyskytli. Venujte niekolko o0
minut zostaveniu zoznamu potencidlnych problémov a rizik, s ktorymi sa Y )
Vasa firma moze stretn(t a uvedte detaily ako ba ste s nimi zaobchadzali. o0
€o je predmetom scenara pre najhorsi pripad? i :
Uvedte scenar pre "najhorsi pripad", v ktorom budu obsiahnuté vsetky Geo
potencialne rizika, ktoré spolo¢nost mdzu postihnit. Zhriite ten najhorsi o0
pripad a ¢o, ak vbbec nie¢o by sa dalo zachranit alebo zregenerovat, keby o0
sa tieto rizikd stali skuto¢nostou. o0

o a

Najcastejsie chyby casti o rozhodujucich rizikach a problémoch:

1. Neschopnost identifikovat trhové bariéry

2. Neschopnost identifikovat nekontrolovatelné premenné

3. Skonstatovanie neschopnosti chranit obchodné tajomstvo (ak
nemate Ziaden patent alebo nekompetitivhe dohody ak nejaky
kla¢ovy predstavitel Vasho timu sa rozhodne prejst ku konkurencii)

. Ak nemate cestné odhadnutie krachu

. Ak ste nespomenuli prebiehajlci proces nahrady za sSkody alebo
ostatné problémy hmotnej zodpovednosti za Skody

(G2 AN

Co prezentovat ako doplnkové materialy?

. Geo
Cast o doplnkovych dokumentoch alebo prilohdch Vésho podnikatelského oo
planu by mala obsahovat vSetky materidly, ktoré prispeju k hodnovernosti oo
Vasho podnikania. M6Zze sem patrit ¢okolvek alebo vsetko z toho, ¢o °
nasleduje: ve
= Vyrobno-servisné doplnkové materialy ®eo
* Pravne materidly X )
» Trhové materialy L 2P

= Materidly tykajuce sa manazmentu/personalu
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* Finan¢né materialy

C€o ma byt zahrnuté v &asti o vyrobno-servisnej podpore?

Vyrobno-servisna ¢ast obsahuje vSetky dokumenty, ktoré ukazuju, ako sa
Vasej firme bude darit.

Tato ¢ast mbze obsahovat kdpie nasledujlicich dokumentov:
= Patenty, dokumenty o copyrighte alebo obchodnych znackach,
vztahujlcich sa na Vas vyrobok/vyrobky
» Fotografie Vasho vyrobku (vyrobkov), zariadenia alebo priestorov
Ktoré ostatné materidly mate a mohli ich zaradit do tejto Casti?

Co je obsiahnuté v &asti o pravnych podpornych dokumentoch?

Pravna cast obsahuje kdépie zmlav, leasingovych zmllv, dohdd, do ktorych
ste uz vstupili alebo vstupite a tykaju sa Vasho podnikania. Tieto mo6zu
obsahovat kopie z nasledujlcich:

1. Dohdd o partnerstve

2. Zamestnaneckych zmlav

3. Leasingu na zariadenia alebo budovu

4. Dodavatelskych zmluv

Ktoré ostatné dokumenty mate a mohli by ste ich zaradit do tejto ¢asti?

Co je zaradené do &asti o trhu?

Cast o trhu by mala obsahovat véetky materidly, ktoré ukazuju, ako Vasa
firma zapada do trhu a aku podporu uz mate pre svoj vyrobok/sluzbu.
MoOzZete sem zaradit kdpie nasledujicich materialov:
» Marketingové materialy, ako napriklad reklamné brozury a
korespondenciu
= Porovnanie Vasej firmy s konkurenciou vratane silnych a slabych
stranok
= Podpisané objednavky od zakaznikov
» Clanky z ¢asopisov, odbornej tlace a novin o Vasom trhu

Aké iné dokumenty mate a mohli by ste ich zaradit do tejto ¢asti?

Aky efekt chcete, aby kazdy z tychto dokumentov mal na Vasich cCitatelov?
Aky je ich kumulativny efekt?

Co je zaélenené do &asti o manazmente - personale?

Cast 0 manaZmente - personale obsahuje materidly, ktoré ukazuju, aki
l[udia su sucastou Vasej firmy, ako su zorganizovani. Niektoré z
dokumentov, ktoré by ste mohli do tejto ¢asti zaradit, su kopie
nasledujuceho:
= Zivotopisy poprednych c¢lenov Vasho manazmentu a ostatnych
klicovych postav
» Qdporucania alebo referencie
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= Organiza¢na schéma

= Naplne prace pre klicové miesta

* Popisy personalu alebo systémov, pouzivanych pre Uctovnictvo a
nakupovanie

Inventar a ostatné kontrolné systémy.
Aké iné materiadly mate a mohli by ste zaradit do tejto ¢asti?

Co je zaradené do ¢&asti o finanénych dokumentoch?

Finan¢na c¢ast by mala obsahovat vsetky dokumenty, vypocty alebo
vyhliadky, ktoré ukazu investorom, aky je financny stav Vasej firmy. Ak sa
uchadzate o financovanie, U¢elom tychto doplnkovych materialov je
poskytnut dékaz svojmu zdroju financovania, ze Vas podnik uspeje.

Zaradte sem kopie nasledujlcich materidlov:
= Rovnovazna analyza firmy z hladiska firmy, z hladiska vyrobku,
trhov alebo celkovych operacii
= Financné vykazy firmy a majitefov
= Uverové spravy
= Rozpocet zZivotnych nakladov pre hlavnych predstavitelov firmy
= Zoznam zariadeni a kapitalovych nakladov
= Rozpoctova deviacna analyza operacii za predchadzajuci rok
= Rozpocet na kazdé oddelenie
Aké iné dokumenty mate, ktoré by ste mohli zaradit do tejto ¢asti?

Akym spdsobom zredigovat podnikatel'sky plan po jeho
dokonceni?

Po ukonceni pisania svojho podnikatelského planu skontrolujte, &i ste
odpovedali na nasledujluce otazky:
Obsahuje Vas podnikatelsky plan nasledujuce:
1. Je v iom jasne uvedené, v akom podnikani ste.
2. Dokazte, Ze riesite problém alebo davate zdkaznikovi prilezitost
jedine¢nym a osobitnym spdosobom.
3. Jasne identifikujte determinanty Uspechu.
* rozdiel medzi trzbami firmy a jej Uplnymi vlastnymi nakladmi
= reklama/propagacia
* cena
* regulacia nakladov/efektivnosti
4. Identifikujte hlavné prednosti a vyhody
= dostupnost Uveru
» zariadenie/prevadzka
* manazment/personal
= existujuce kontakty
» listy o zavaznej spolupraci
= obmedzend konkurencia
4. Identifikujte hlavné slabiny:
= miesto
= konkurencia
» dodavatelia
= nekvalifikovani pracovnici
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» nedostatok kapitalu

» nedostatocna trhova identita

6. Ukazte, ze Vas podnik ma zostatky medzi financiami, vyrobnymi
operaciami, marketingom, manazmentom a ostatnymi oblastami
expertizy

7. Dokazte, ze naCasovanie je spravne.

= ekonomické sily

» finan¢no-Urokové miery

» trhové sily

8. Nacrtnite svoje ciele a ¢asové ramce a sposoby, ako sa tam
dostanete

9. NAacrty inherentnych problémov a potencialnych rizik

10. Jasne stanovte, ¢o budete robit s investovanymi peniazmi

11. Zhrte podmienky zmluvy, potencidlnom navrate investicii v
Specifikovanom obdobi a zdovodnené predpoklady, na ktorych su
vyhliadky zalozené

12. Zhrnte, ako budete aktualizovat, revidovat a vylepsovat plan tak,
ako sa budu situacie a udalosti vyvijat.

Ktoré typické otazky perspektivni investori kladi o novych
podnikoch?

Pat otazok, ktoré perspektivni investori ¢asto kladli ohladne novych
podnikov uvadzame nizsSie s urcitym vysvetlenim pricin pre kazdu z nich.
Ked budete kazdu otazku ditat, premyslite si, ako by ste na riu odpovedali.

Ak je to taka vel'’kolepa myslienka, ako je to mozné, Ze ini ju
nerealizuja?

Ak nik iny este tuto myslienku nevyskusal ani nikdy predtym nevyskusal
podobny druh podnikania, mohlo by to byt spdsobené tym, Ze na to
nejestvuju financie. Vasi investori chcl pocut zdévodnenie, preco je toto
vhodna prilezitost.

Preco ste sa Vy dali na tento druh podnikania?

Investori si zvedavi na Vase motivy. Niektori ludia chcl nezavislost, ini su
motivovani puhym ziskom. "Sluzba ludstvu" znie ako dobra pri¢ina na
nastartovanie podnikania, ale nemusi nevyhnutne znamenat, Zze pre svojich
investorov zarobite zisk. Vasi investori chci byt uisteni o tom, Ze mate
doéveru a paléiva tazbu byt Gspesny.

Rozpravali ste sa s inymi v takom istom alebo podobnom druhu
podnikania?

Rozhovory s lfudmi v tom istom alebo podobnom druhu podnikania zvysia
Vade poznanie daného odvetvia. Investori chcu vidiet, Zze ste urobili
domacu ulohu, ze mate dobry prehlad o vacésine premennych cinitelov
operacie, ako napriklad ¢o sa tyka dodavatelov, dopravy, miesta, prace,
poistenia, dopravy atd. a ze sa od ostatnych ludi v tomto podnikani ucite.
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Overili ste si uz svoj vyrobok na trhu?

Overovanie vyrobku na trhu ukaze Vasim investorom, i ludia sa v
skutoc¢nosti zaujimaju o kudpu Vasho vyrobku alebo nie a ¢i sa mozete
prispdsobit meniacim sa potrebam trhu alebo nie.

Bol Vas plan zrevidovany uctovnikom, pravnikom, bankarom,
konzultantom manazmentu a/alebo inymi odbornikmi?

Investori chcu vediet, ¢i mate pristup k zdrojom a odbornym poznatkom.
Ak vsetky tieto ostatné discipliny su aktivne zapojené do Vasho podniku,
zmensi to ich riziko, ak investuju do Vasho podniku.

Ktoré otazky este polozit sim sebe o podnikatel'skom plane?

Spytajte sa, ¢i mate:

= Motiv - Ste Vy a Vas tim motivovani? Mate tGzbu a ambiciu byt
uspesnymi?

» Prilezitost - Jestvuje identifikovatelnd prileZitost? Je prileZitost dost
velka a pritazlivd na to, aby ju bolo hodno sledovat?

= Zdroje - SuU zdroje potrebné pre Uspech k dispozicii a ako tieto
zdroje vyuzijete, ak sa spristupnia?

= Skusenosti - Podnikali ste uz v tomto odvetvi? Poznate ho zvnutra aj
zvonku? Urobili ste nabor na skusenych ludi, ktori budl viest
dolezité operacie?

Ako zabalit a predlozit podnikatel'sky plan?

Po ukondeni pisania Vasho podnikatelského planu, nechajte ho prezriet
svojim pravnikom, uUctovnikom a ostatnym odbornikom. Nech sa podpisu
pod casti, ktoré pomahali pripravit (napriklad Uc¢tovnik méze pripojit svoje
meno a firmu na dolntd dast finanénej sekcie). Od&islujte kazdd kopiu svojho
planu a nechajte miesto na podpis tym, ktori plan prezreli. Toto zvysi
hodnotu planu a pomaha chranit jeho vlastnicku povahu. Je dobré zadlenit
osobny predhovor kazdému cloveku, ktorému plan poskytnete, osvetliac
oblasti mimoriadneho zaujmu pre nich. Vasa poslednd verzia
podnikatelského planu by mala byt napisand na stroji alebo podcitadi. Na
kazdej strane nechajte aspon trojcentimetrové okraje. Ak Vasa tlaciaren
ma tucné pismo alebo poddciarkuje, vyuzite toto pre zahlavia a podnadpisy.
Nech Cclovek, ktory dobre piSe skontroluje VAas podnikatelsky plan z
hladiska pravopisu, interpunkcie a gramatiky.

Typografické omyly a nespravne napisané slova vo Vasom podnikatelskom
plane zanechaju u Vasho investora dojem, ze nevenujete pozornost
detailom (a takyto dojem u investora urcite nechcete zanechat). Kedze
chcete, aby Vas plan urobil dobry prvy dojem, presvedcte sa, &i koépia,
ktoru predkladate bankarovi alebo inému finanénému zdroju je zviazana.
Meno Vasej firmy alebo projektu by malo byt vytlacené na obale. (Svoju
vlastni képiu majte v trojkrizkovom rychloviazaci, aby ste mohli lahsie
pridavat alebo aktualizovat informacie).
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' f Y
Y
oo PODNIKATELSKY PLAN
. i
(X Podnikatelsky plan ma tri dolezité funkcie:
o0 1. Pri jeho vypracovavani je podnikatel niteny dokladne si premysliet svoj
0 podnikatelsky zamer a porozumiet vSetkym skutocnostiam, ktoré
e suvisia so zalozenim a chodom podniku

- 2. Podnikatelsky plan poskytuje potencidlnemu investorovi informacie, na
oo zaklade ktorych sa rozhoduje, ¢ bude projekt financovat.
LA 3. Podnikatelsky plan by sa mal pouzivat ako sprievodca pocas skutoénej
L X ¢innosti firmy. Napriek tomu, zZe ziadny plan nezodpoveda Uplne presne
Y skutoc¢nosti, dd sa pouzivat ako monitorovaci nastroj. Odchylky od
Pps planu moézu byt dblezitymi indikdtormi budicich problémov.
oo Tento podnikatelsky plan indikuje krok za krokom, ako mdzu byt

realizované idey o zacati vlastného podnikania. Pozornym, kompletnym

e a realistickym vyplnenim tohto formuldru je mozné vypracovat vhodny
LA podnikatelsky plan. Mozete ho pripravit aj vo vlastnej Struktire, dbajte
o0 vSak na to, aby obsahoval ¢o najviac relevantnych informacii.
F X
PP Na zhodnotenie Vasich planov je potrebné sumarizovat niektoré ddlezité

- body.
® A. Informacie o organizacii a personalne informacie: Zakladné informacie o
L - kli¢ovych osobéach projektu, ich vzdelani a skisenostiach mdzu byt pre
L Uspech projektu rozhodujtce.
[ X B. Opis planu: Je délezité presne identifikovat podnikatel'ské aktivity a mat
'Y ) ¢o najviac informacii o podmienkach, za ktorych je mozné tieto aktivity
PP prevadzkovat. Zistite, ¢i sa na Vase aktivity nevztahuje povinnost
o6 obdrzania licencie a inych povoleni.

C. Marketingovy pristup: Na akom trhu chcete podnikat, na akych

e ciefovych zakaznikov sa chcete zamerat? Kde su a ako dosiahnete, Ze
L budu Vasimi zakaznikmi? Odhad mnozstva zdkaznikov Vam pomoze pri
L A odhadovani obratu. Pre r6zne oblasti podnikania (priemysel a remesl3,
o0 velkoobchod, maloobchod, hotelové a stravovacie sluzby) bol
P marketingovy pristup vypracovany v réznych verziach. Vyberte si tu,
°® ktora sa vztahuje na typ Vasej podnikatelskej aktivity.

" D. Financny plan: Je potrebné, aby ste identifikovali rozsah investicii do
L budov, renovacie, inventara, strojov, dopravnych prostriedkov, zasob,
L2 kapitalu. Dalej je ddlezité identifikovat zdroje financovania: vlastné
[ X zdroje, p6zicky, dodavatelské Uvery alebo iné sp6soby Uverov. Rovnako
'Y sa od financného planu ocakava, ze poskytne projekcie cash flow a
P ostatné finan¢né vykazy.
o0 E. Na zaver sumarizujte: SWOT analyza (silné stranky, slabé stranky,

_ prilezitosti, hrozby), uvedte meratelné kritéria, podla ktorych budete
: hodnotit a vypracujte ¢asovy harmonogram aktivit.
‘ [ ]
o
°®
. €
®
°®
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A. Informacie o organizacii a personalne informacie
Profil organizacie

Nazor organizacie:

Pravna forma:

Sidlo, miesto podnikania:

Strucny opis predmetu Cinnosti organizacie:

Strucna histéria organizacie a podnikatelskej ¢innosti:

Nacrt organizacnej struktiry a manazérskeho timu:

Personalne informacie

Tieto informacie by mali byt poskytnuté o kli¢ovych osobach organizacie
a projektu (manazér, finanény manazér, projektovy manazér....) a mali by
poskytnut prehlad o ich vzdelani, skisenostiach a doterajsej praxi.

B. Opis planu
Prosim, strucne popiste projekt:

V akej pravnej forme bude Vas plan realizovany (ak vytvarate novu
organizaciu):

Aké institucie ste uz kontaktovali v suvislosti s Vasim planom (obchodna
komora, ministerstvo, dafovy uUrad, poradca, uctovnik, banka....):

Aky nazov bude niest Vas projekt:

Zistovali ste, ¢i ste opravneni pouzivat tento nazov?

1 Licencie

Je na Vadu podnikatelsk( aktivitu potrebna licencia alebo Zivnost?
Splnate podmienky na jej udelenie?

Boli ste uz zaregistrovani prisluSnym organom?

Mate zabezpeclené ostatné potrebné povolenia?

2 Personalne zabezpecenie

Kolko zamestnancov sa bude podielat na podnikani:
Na plny pracovny Uvazok:
Na Ciastocny pracovny Uvazok:
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Aké funkcie budl zamestnanci plnit?

Pldnujete v dohladnej dobe prijimat dalSich zamestnancov?
Akych?

Kto bude zodpovedny za administrativu a financie?

3 Pocitacové vybavenie

Budete pri svojom podnikani vyuzivat pocéitaée?
Ak ano, budete ich vyuzivat na:

- spracovanie textov

- finan¢nd administrativu

- administrativu zasob

- administrativu projektu

- iné

4 Poistenie

Je Vasa organizacia poistena?

Ak ano, aké je to poistenie (proti poziaru, poskodeniu majetku...)?
Zahfna toto poistenie aj podnikatelsku aktivitu?

5 Den zacatia podnikania
Kedy chcete zacat alebo ste zacali realizovat podnikatelsk( aktivitu?

53



Obchodna akadémia
Rimavska Sobota

C. Marketingovy pristup a vyrobny proces (priemysel a remesla)

5.1 Obchodna metoda

Strucne popiste Vasu cielovl skupinu, sortiment produktov, cenovu Uroven
atd.

5.2 Trh

Popiste svoj trh a buducich zakaznikov.

Viete odhadnut rozsah trhu a aku jeho &ast chcete zaujat?

PopisSte sucasnu situaciu v danom odvetvi a v nadvazujucich odvetviach:
Diskutovali ste uz so svojimi buducimi zakaznikmi a aké boli ich reakcie?
Oboznamili ste ich s predpokladanymi cenami a aké boli reakcie?

5.3 Miesto podnikania
Opiste miesto podnikania:
Preco ste si vybrali toto miesto?

Viete, aky velky bude priestor na podnikanie?

Existuje moznost rozsirenia priestorov na danom mieste?
Mienite priestory prenajat alebo zakupit?

Cena prenajmu za rok:

Nakupna cena:

Bola uz podpisana zmluva na prenajom alebo kupu?

Na aku dobu?

Bola zmluva posudena expertom?

Viete rozdelit dany priestor podla réznych funkcii?
- predaj:

administrativa:

vyroba:

sklad:

- iné:

Priestory celkovo:

Produkt (sortiment produktov)
Stru¢ne popiste produkty, ktoré budete vyrabat:

5.4 Vyrobna cena a predajna cena

Mate uz prehlad o vyrobnej cene Vasich produktov?
Ak ano, Specifikujte, ako bola vyrobna cena tvorena:
- material

- odpracované hodiny x tarifa

- strojové hodiny x tarifa

- iné

Ako su urcované tarify?

Urcili ste uz predajnu cenu Vasich produktov?
Ak ano, akym spdésobom?
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o0
{
L 5.5 Podpora predaja
oo Zakaznici sa najviac zaujimaju o:
o0 Motivacia k nakupu A neutralne Z ich pohladu
o0 dokazete splnit ich
o0 zelania?
P Rozsiahly sortiment Ano - neutralne - nie Ano - nie
®0 produktov ] )
Kvalita Ano - neutralne - nie Ano - nie
o Cena Ano - neutrdlne - nie  |Ano - nie
L Dodacie podmienky Ano - neutrdlne - nie  |Ano - nie
o0 Sluzby Ano - neutrdlne - nie  [Ano - nie
o0 Zaruka Ano - neutrdlne - nie  |Ano - nie
o0 Iné: Ano - neutrdlne - nie  |Ano - nie
®o Ano - neutréine - nie__|Ano - nie
P Ano - neutralne - nie Ano - nie
( X . n , . , , L
Akym sposobom oslovite zakaznikov a ktoré motivacie budete
®e zdbraznovat?
o0
o0 Ktoré z nasledovnych nastrojov zdbéraznujete?
o0 Reklamné zasielky poStou Ano - nie Velmi - malo
PP Inzeraty Ano - nie Velmi - malo
PP Sponzorstvo Ano - nie Velmi - me:]Io
Ustna reklama Ano - nie Velmi - malo
o0 Iné: Ano - nie Velmi - mélo
o0
X ) 5.6 Konkurencna pozicia
P Ako hodnotite Vasu spoloc¢nost proti najdélezitejS5im konkurentom?
X

Odhad konkurencieschopnosti Najdoélezitejsi konkurenti (mena)
o0 proti konkurentom

[ (+/0 /-)*

X J

X J Rozsiahly sortiment produktov

o Kvalita

L R Cena

°° Dodacia doba

o0 Sluzb

°® uzby

PY © Zéruka

® © Iné:

o0

°° + = vlastna spolocnost je lepsia / o = rovnaké / - = vlastna spolo¢nost je

o horsia

o0

°® Aky je rozdiel medzi Vasimi produktmi a produktmi uvedenych
konkurentov?

o0

°° Dokéazete odhadnut celkovy obrat Vasich konkurentov?
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Ak ano, kolko to je?

Aké su Vase silné stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?
Aké su Vase slabé stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?

5.7 Zamestnanci
Kolko ludi pracuje v:
- vyrobnom procese:
predaji:
administrative:
inych sluzbach:
celkovo:

Aky je pomer zamestnancov produkcie/administrativy (napr. 5:1)

5.8 Nakup

Kontaktovali ste uz buducich dodavatelov?

Ak ano, za akych podmienok st ochotni dodavat (platobné podmienky,
dodacie lehoty...)?

5.9 Vyrobny proces

Opiste prosim vyrobny proces:

Aké mate s takymto procesom skusenosti?
Pomaha Vam nejaka tretia strana?

Aké vyrobné prostriedky budete vo vyrobnom procese vyuzivat? Tiez
uvedte, &i ich budete kupovat, ziskate prostrednictvom lizingu alebo
prevezmete pouzité stroje:

Nové / pouzité Nakup / lizing | Hodnota
vek

Ak uz niektoré z vyrobnych prostriedkov mate k dispozicii, aké garancie
mate vzhladom k ich riadnemu fungovaniu (napr. zmluva o udrzbe)?

Je Vas strojovy park dostacujuci na zabezpecenie predpokladaného obratu?

Analyzovali ste vplyv vyrobného procesu na zivotné prostredie?
Ak ano, ovplyvnuje ho nejakym spdsobom a €o urobite?
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C. Marketingovy pristup (vel'koobchod)

5.10 Obchodna metoéda
Strucne popiste Vasu cielovl skupinu, sortiment produktov, cenovu Uroven
atd.

5.11Trh
Zameriate sa na urcitu skupinu zakaznikov? Aké su ich charakteristiky?
Viete odhadnut rozsah trhu a aku jeho cast chcete zaujat?

Diskutovali ste uz so svojimi budlcimi zakaznikmi a aké boli ich reakcie?
Oboznamili ste ich s predpokladanymi cenami a aké boli reakcie?

5.12 Miesto podnikania
Preco ste sa rozhodli pre dané miesto?

Viete rozdelit dany priestor podla réznych funkcii?
- predaj:

administrativa:

- sklad:

- iné:

Priestory celkovo:

Produkt (sortiment produktov)
Struéne popiste produkty, ktoré budete ponukat:

5.13 Cena
Urcili ste uz predajnu cenu Vasich produktov?
Ak ano, ¢o bolo zakladom na kalkulacie?

5.14 Podpora predaja

Zakaznici sa najviac zaujimaju o:

Motivacia k nakupu Ano - neutralne - nie Z ich pohladu
dokazete splnit ich
zelania?

Rozsiahly sortiment Ano - neutrédlne - nie | Ano - nie

produktov

Kvalita Ano - neutrdlne - nie | Ano - nie

Cena Ano - neutrdlne - nie | Ano - nie

Dodacia doba Ano - neutradlne - nie | Ano - nie

Sluzby Ano - neutrélne - nie Ano - nie

Zaruka Ano - neutralne - nie | Ano - nie

Dostupnost Ano - neutrdlne - nie | Ano - nie

Iné: Ano - neutralne - nie Ano - nie

Ano - neutrdlne - nie | Ano - nie
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Akym sposobom oslovite zédkaznikov a ktoré motivacie budete

zddrazriovat?

Ktoré z nasledovnych nastrojov zdoraznujete?

Kataldgy Ano - nie Velmi - malo
Reklamné zasielky Ano - nie Velmi - malo
postou

Inzeraty Ano - nie Velmi - malo
Sponzorstvo Ano - nie Velmi - malo
Ustna reklama Ano - nie Velmi - malo
Iné: Ano - nie Velmi - malo

5.15 Konkurencna pozicia

Ako hodnotite Vasu spolo¢nost proti najddlezitejSim konkurentom?

Odhad
konkurencieschopnosti proti
konkurentom

(+/0 /-)*

Rozsiahly sortiment
produktov

Najdolezitejsi konkurenti (mena)

Kvalita

Cena

Dodacia doba

Sluzby

Zaruka

Dostupnost

Iné:

+ = vlastna spolo¢nost je lepSia / 0 = rovnaké / - = vlastna spolo¢nost je

horsSia

Aky je rozdiel medzi Vasimi produktmi a produktmi uvedenych

konkurentov?

Dokazete odhadnut celkovy obrat Vasich konkurentov?

Ak ano, kolko to je?

Aké su Vase silné stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?
Aké su Vase slabé stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?

5.16 Distribucia

Budete distribuovat tovar zdkaznikom vo vlastnej rézii alebo vyuzijete
uzatvorenie zmluvy s partnerom?
Ak vo vlastnej rézii, ako bude organizované planovanie distribucie?
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{
L 5.17 Nakup
L Kontaktovali ste uz buducich dodavatelov?
(X Ak &no, za akych podmienok s ochotni dodavat (platobné podmienky,
o0 dodacie lehoty...)?
X
®o Ste zavisli na obmedzenom pocte dodavatelov/vyrobcov?
Ak ano, kolko ich je?
| X
L Aké opatrenia ste realizovali, aby ste sa zabezpedili voci ndkupnému riziku
( X spojenému s importom/exportom?
[ X
[ X
®0 C. Marketingovy pristup (maloobchod)
*o 5.18 Ob 4 metéd
. chodna metoda
L Strucne popiste Vasu cielovl skupinu, sortiment produktov, cenovu Uroven
[ atd.
o0 Uzatvarate dohodu o obchodnej spolupraci (franchising)?
[ X
o0 5.19Trh
oo Popiste svoj trh ako Uzemie a buducich zadkaznikov.
oo Zameriate sa na urcitl skupinu zakaznikov? Aké su ich charakteristiky?
[ Mnozstvo zakaznikov vo Vasej oblasti je:
(X Z nich nakupuje inde: -
Y Navstevujlci zakaznici mimo Vasej oblasti: +
°0 Mnozstvo potencidlnych zakaznikov:
®0 S akou spotrebou na zakaznika ste pocitali? (Ak je potrebné, rozdelte
I podla skupin produktov.)
Y
o0 Ocakavate v buducnosti zmenu mnozstva zdkaznikov (napr. o¢akava sa
Y ) budovanie novej obytnej zony vo Vami vymedzenom dzemi)?
X
5.20 Miesto podnikania
o0 v . ) . v , ..
Jasne opiste miesto podnikania, spomente atraktivne verejné miesta vo
o Vasom okoli, pesia zéna apod.
[ B (Mozete prilozit nakres Gzemia alebo mapu.)
o0
Y ) Co si myslite o dostupnosti daného miesta zakaznikom?
P Parkovacie moznosti:
°® Mnozstvo p,arkovacich miest dobré/priemerné/zlé
Vzdialenost od miesta parkovania v blizkosti/niekolko
°° minGt chddze/velmi daleko
L R Cena za parkovanie zdarma/nizky
[ X poplatok/znacny poplatok
o0
o0 Daju sa oCakavat v buduicnosti nejaké zmeny v suvislosti s atraktivnostou
°® Vasho miesta podnikania?
Ak ano, aké?
o0
o0
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Aka je podlahova plocha priestorov?

Aka je podlahova plocha predajnych priestorov?

Produkt (sortiment produktov)
Strucne popiste hlavné skupiny sortimentu produktov:
Budete sa $pecializovat na nejaky produkt?

Ak ano, ktory?

Mate povinnost nakupovat produkty?

Ak ano, akym spdésobom?

5.21 Cena

Rimavska Sobota

Obchodna akadémia

MOZete si cenu stanovovat sami alebo je uréovana nakupnymi
organizaciami alebo velkoobchodom?
Ak nie, ako budete uréovat cenu tovarov a aki metddu kalkulacie budete

pouzivat?

5.22 Podpora predaja

Zakaznici sa najviac zaujimaju o:

Motivacia k nakupu Ano - neutralne - nie |Z ich pohladu
dokazete splnit ich
zelania?

Rozsiahly sortiment Ano - neutralne - nie |Ano - nie

produktov

Kvalita Ano - neutradlne - nie |Ano - nie

Cena Ano - neutralne - nie |Ano - nie

Dodacie doba Ano - neutralne - nie |Ano - nie

Sluzby Ano - neutralne - nie |Ano - nie

Sluzby pracovnikov Ano - neutralne - nie |Ano - nie

Zaruka Ano - neutralne - nie |Ano - nie

Dostupnost Ano - neutrélne - nie |Ano - nie

Parkovacie moznosti Ano - neutrélne - nie |Ano - nie

Iné: Ano - neutradlne - nie |Ano - nie

Ano - neutralne - nie  |Ano - nie

Akym spdsobom oslovite zakaznikov a ktoré motivacie budete

zdbdraznovat?

Ktoré z nasledovnych nastrojov zdoraznujete?

Kataldgy, letaky Ano - nie Velmi - malo
Inzeraty Ano - nie Velmi - malo
Sponzorstvo Ano - nie Velmi - mélo
Ustna reklama Ano - nie Velmi - malo
Iné: Ano - nie Velmi - mélo
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5.23 Konkurencna pozicia

Ako hodnotite Vasu spolo¢nost proti najddlezitejSim konkurentom?

Odhad konkurencieschopnosti
proti konkurentom

(+/0 /-)*

Exteriér priestorov

Najdoblezitejsi konkurenti (menad)

Interiér priestorov

Rozsiahly sortiment produktov

Kvalita

Cena

Dodacia doba

Sluzby

Sluzby zakaznikom

Zaruka

Dostupnost

Parkovacie moznosti

Iné:

+ = vlastna spolocnost je lepsia / o = rovnaké / - = vlastna spoloc¢nost je

horsia

Dokazete odhadnut celkovy obrat Vasich konkurentov?

Ak ano, kolko to je?

Aké su Vase silné stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?
Aké su Vase slabé stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?

Dokazete identifikovat dévody, preco si myslite, ze zdkaznici bud( kupovat

od Vas a nie od konkurencie?

5.24 Distribucia

Budete distribuovat tovar zakaznikom? Ako?

5.25 Nakup

Kontaktovali ste uz budicich dodavatelov, s pripraveni dodavat znacky

a produkty, ktoré pozadujete?
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C. Marketingovy pristup (hotelové a stravovacie sluzby)

5.26 Obchodna metéda

Strucne popiste obchodnu stranku Vasho planu na zaklade Vasej cielovej
skupiny, sortimentu produktov, cenovej Urovne a typ podniku, ktory
planujete zrealizovat.

Pripojite sa k nejakej sieti?
Ak ano, akej?

5.27Trh

Popiste svoju oblast trhu alebo oblast zakaznikov.

Zameriavate sa na urcitu skupinu zakaznikov? Aké su ich najdolezitejsie
charakteristiky?

MnoZstvo obyvatelov vo Vasej oblasti:

Ti z nich, ktori su zakaznikmi inde: -
Navstevujuci zakaznici mimo Vasej oblasti: +
Mnozstvo potencialnych zakaznikov:

S akou spotrebou na zdkaznika ste pocitali? (Ak je potrebné, rozdelte
podla skupin produktov.)

Ocakavate v buducnosti zmenu mnozstva zdkaznikov (napr. oCakava sa
budovanie novej obytnej zény vo Vami vymedzenom Uzemi)?

5.28 Miesto podnikania

Jasne opiste miesto podnikania, spomernte atraktivne verejné miesta vo
Vasom okoli, pesia zéna apod.

(Mbzete priloZit nakres zemia alebo mapu.)

Co si myslite o dostupnosti daného miesta zakaznikom?
Parkovacie moznosti:

MnoZstvo parkovacich miest dobré/priemerné/zlé
Vzdialenost od miesta parkovania v blizkosti/niekolko
minut chédze/velmi daleko

Cena za parkovanie zdarma/nizky

poplatok/znacny poplatok

Daju sa oc¢akavat v buducnosti nejaké zmeny v slvislosti s atraktivnostou
Vasho miesta podnikania?
Ak ano, aké?

Mbzete uviest rozmery prevadzky rozdelené podla réznych funkcii?

Verejny priestor:

= Kaviaren, restauracia ... m2

= Funkéné priestory (konferen¢na miestnost a pod.) ... m2
= Iné

Kuchyna ... m2

Iné priestory ... m2

Pocet stoliciek

62



Eurépsky socialny fond

Pocet izieb
Pocet posteli

Aka je prevadzkova doba zariadenia?

Produkt (sortiment produktov)

Struéne popiste sortiment produktov, ktoré budete ponukat (cenova
hladina, Specializacia):

Bude rozdiel v sortimente pocas dna a vecer?

5.29 Cena

Aké su najdélezitejSie produkty, ktoré budete ponukat, aké ceny stanovite
a aké kalkulacie pouzijete?

5.30 Prezentacia

Aké mate predstavy o prezentacii Vasho podniku s ohfadom na exteriér a
interiér?

Exteriér: fasada, nazov, znacka produktu, parkovanie, vstup...
Interiér: zariadenie, stolovanie, recepcia, bar, sanitarne zariadenia...

5.31 Podpora predaja

Zakaznici sa najviac zaujimaju o:

Motivacia k nakupu |Ano - neutralne - nie |Z ich pohladu dokazete
splnit ich Zelania?
Rozsah menu Ano - neutralne - nie |Ano - nie
Kvalita Ano - neutradlne - nie |Ano - nie
Cena Ano - neutrélne - nie |Ano - nie
Sluzby zdkaznikom |Ano - neutrdlne - nie |Ano - nie
Dostupnost Ano - neutralne - nie |Ano - nie
Parkovacie moznosti |Ano - neutrdlne - nie |Ano - nie
Iné: Ano - neutradlne - nie |Ano - nie
Ano - neutrdlne - nie |Ano - nie

Akym sp6sobom oslovite zakaznikov a ktoré motivacie budete
zdorazriovat?

Ktoré z nasledovnych nastrojov zdoraznujete?

Reklamné zasielky poStou |Ano - nie Velmi - malo
Inzeraty Ano - nie Velmi - malo
Sponzorstvo Ano - nie Velmi - mélo
Ustna reklama Ano - nie Velmi - malo
Iné: Ano - nie Velmi - mélo

5.32 Konkurencna pozicia
Kto sU Vasi konkurenti a akym spdsobom sa budete od nich odlisovat
(napr. cenovou uroviou, sluzbami, rozsahom menu atd..)?
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Nazov Typ Verejny Vzdialenost Rozdiel v
konkurenta spolo¢nosti priestor od Vasej porovnani s

Pocet stoliciek | spolo¢nosti Vasou
Pocet izieb spolo¢nostou
Pocet posteli

Dokazete odhadnut celkovy obrat Vasich konkurentov?
Ak ano, kolko to je?

Aké su Vase silné stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?
Aké su Vase slabé stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?

5.33 Zamestnanci
Ma Vas personal potrebné vzdelanie, Skolenie?
Ak nie, ¢o urobite?

5.34 Nakup

Vybudovali ste uz nejaké kontakty s buducimi dodavatelmi?

Ak ano, za akych podmienok (platobné podmienky, dodacie doby...) su
ochotni dodavat?

64



Eurépsky socialny fond

o0

e C.  Marketi v pri k ie sluzieb

P . arketingovy pristup (poskytovanie sluzieb)

LA 5.35 Obchodna metéda

[ X ) Strucne popiste Vasu cielovl skupinu, sortiment produktov, cenovu Uroven

Y ) atd.

o . . o . .

®o Budete vy,u2|vat urcité lokalne, regionalne alebo narodné dohody
o spolupraci (siete)?

®o Ak ano, aké?

o0

[ X 5.36 Trh

o0 Popiste svoj trh ako Uzemie a buducich zakaznikov.

PP Viete odhadnut rozsah trhu a aku ¢ast z neho chcete zaujat?

o Diskutovali ste uz so svojimi budlcimi zakaznikmi a aké boli ich reakcie?

.: Oboznamili ste ich s predpokladanymi cenami a aké boli reakcie?

o

(X 5.37 Miesto podnikania

'Y ) Co bolo dévodom, Ze ste si vybrali dané miesto?

:: Mbzete rozdelit priestory podla réznych funkcii?
- predaj:

0 - administrativa:

L - iné:

o0 Priestory celkovo:

X J

Y ) Produkt (sortiment produktov)

0 Struéne popiste sluzby, ktoré budete ponukat:

°° 5.38 Cena

L Mate uz prehlad o vyrobnej cene Vasich produktov/sluzieb?

{ R J Ak ano, Specifikujte, ako bola vyrobna cena tvorena:

X J - material

P - od,pracované hodiny x tarifa

' . - 1ne

°° Ako su urcované tarify?

X J

[ Urcili ste uz predajnu cenu Vasich sluzieb?

o Ak ano, akym spésobom?

o0 .

PP 5.39 Podpora predaja

°° Zakaznici sa najviac zaujimaju o:

°° Motivacia k nakupu Ano - neutrélne - nie |Z ich pohladu dokazete

[ B splnit ich Zelania?

:: Sortiment sluzieb Ano - neutrélne - nie |Ano - nie

o0 Kvali 4 7 : 4 :

valita Ano - neutralne - nie |Ano - nie
o0
o0
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Cena Ano - neutralne - nie |Ano - nie
Dodacia doba Ano - neutralne - nie |Ano - nie
Sluzby Ano - neutrélne - nie |Ano - nie
Dostupnost Ano - neutralne - nie |Ano - nie
Iné: Ano - neutrélne - nie |Ano - nie

Akym spdsobom oslovite zakaznikov a ktoré

zddrazriovat?

Ktoré z nasledovnych nastrojov zdoraznujete?

motivacie budete

Reklamné zasielky Ano - nie Velmi - malo
postou

Inzeraty Ano - nie Velmi - maélo
Sponzorstvo Ano - nie Velmi - malo
Ustna reklama Ano - nie Velmi - mélo
Iné: Ano - nie Velmi - malo

5.40 Konkurencna pozicia

Kto su Vasi konkurenti a akym spdsobom sa budete od nich odliSovat
(napr. cenovou urovnou, sluzbami, rozsahom menu atd’.)?

Odhad
konkurencieschopnosti proti
konkurentom

(+/0 /-)*

Rozsiahly sortiment sluzieb

Najdoblezitejsi konkurenti (mena)

Kvalita

Cena

Dodacia doba

Sluzby

Dostupnost

Iné:

+ = vlastna spoloc¢nost je lepsia / o = rovnaké / - = vlastna spolo¢nost je

horsia

Akym spdsobom sa Vase sluzby odlisuju od sluzieb poskytovanych

konkurentmi?
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Dokazete odhadnut celkovy obrat Vasich konkurentov?
Ak ano, kolko to je?

Aké su Vase silné stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?
Aké su VasSe slabé stranky v porovnani s Vasimi konkurentmi?

5.41 Zamestnanci

Kolko ludi pracuje v:

- procese poskytovania sluzieb:
predaji:

administrative:

inych sluzbach:

celkovo:

Aky je pomer zamestnancov produkcie/administrativy (napr. 5:1)

5.42 Nakup

Vybudovali ste uz nejaké kontakty s budicimi dodavatelmi?

Ak ano, za akych podmienok (platobné podmienky, dodacie doby...) su
ochotni dodavat?

D. Financny plan

Finanény plan je neoddelitelnou stcastou systému planovania podniku v
mensich a takisto aj vacsich spoloc¢nostiach. Financny plan mensieho
podniku ma rovnaku strukturu ako velkého podniku, liSi sa len rozsahom a
mierou spracovania. VSeobecnym pravidlom finan¢ného planu je, Zze musi
byt v stlade, musi podporovat a byt podporovany ostatnymi ¢astami
podnikatelského planu.

Vypracovanie finanénych progndz nie je jednorazovou zalezitostou. Velmi
¢asto je potrebné zvazit alternativne metddy financovania alebo zmeny v
marketingovej Ci vyrobnej stratégii. Nie je neobvyklé, Ze podnik vypracuje
niekolko alternativnych finanénych prognéz, kym sa rozhodne pre tu, ktora
sa zda byt najredlnejsia.

Bez ohladu na funkciu, pre ktoru sa zostavuje podnikatelsky plan, by mal
finanény plan obsahovat nasledujlce ¢asti:

» Analyza finan¢nej situacie podniku

* Plan investicii

Plan trzieb na zaklade progndzy predaja

* Planované financ¢né vykazy podniku

5.42.1 Analyza financnej situacie podniku
Finan¢no-ekonomicka analyza je jednym z hlavnych nastrojov riadenia
podniku. Jej obsahom je rekapitulacia a hodnotenie vysledkov podniku.
Identifikuje a kvantifikuje Cinitele, ktoré determinovali doterajsi vyvoj
podniku a takisto anticipuje dalSiu situaciu podniku. Je dblezitym
prostriedkom hodnotenia podniku.
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5.42.2 Plan investicii
Investi¢na politika podniku je jednym zo zakladnych predpokladov
uspesného rozvoja podniku.

5.42.3 Plan trzieb na zaklade prognoézy predaja

Trzby su zakladnym zdrojom prevadzkovania a rozvoja podnikatelskej
¢innosti. Ich prognéza vychadza z marketingového planu resp. progndzy
predaja.

5.42.4 Planovanie finanénych vykazov podniku

Zakladom finan¢ného planu su financéné vykazy. Su vysledkom uctovnej

zavierky a tvoria uceleny systém. Navzajom spolu suvisia a zmeny v

ktoromkolvek z nich spatne ovplyvnia konkrétne Udaje v ostatnych

vykazoch. Systém tvoria nasledovné tri vykazy:

» Vykaz ziskov a strat (vysledovka)

Plan vysledovky porovnava planovany objem trzieb a ostatnych vynosov s

planovanymi nakladmi vynalozenymi na dosiahnutie vynosov. Vysledkom

tak je predpokladany hospodarsky vysledok podniku. Polozky vykazu

ziskov a strat sa uvadzaju v nasledovnom poradi:

a) prevadzkovy hospodarsky vysledok - vSetky vynosy a naklady z beznej
prevadzky podniku

b) hospodarsky vysledok z finanénych Cinnosti - vynosy a naklady z
financnych a investi¢nych cinnosti, vratane Urokov z Uverov

c) dan z prijmov z beznej ¢innosti

d) mimoriadny hospodarsky vysledok - vynosy a naklady z mimoriadnej
¢innosti a dane suvisiace s touto ¢innostou; mimoriadne ¢innosti st
jednorazové udalosti nesuvisiace s beznou ¢innostou podniku (napr.
znehodnotenie budovy z dévodu poziaru a pod.)

Okrem delenia nakladov a vynosov na zaklade jednotlivych podnikovych

¢innosti sa mdze vysledovka Clenit aj podla jednotlivych funkcii podniku

(vyroby, sprava, odbyt...)

* Siudvaha

Dosledky investi¢nych a financnych rozhodnuti sa premietnu v planovanej

slvahe. Zatial' ¢o vykaz ziskov a strat a prehlad perfiaznych tokov

zaznamenavaju finanénu aktivitu podniku pocas urcitého obdobia, suvaha

(bilancia aktiv a pasiv) poskytuje obraz finan¢nej situacie podniku v urcito

¢asovom bode. Konkrétne poskytuje informacie o tom, ¢o podnik vlastni a

aké naroky maju voci nemu rozne strany - vlastnici a veritelia, Cize

poskytuje informacie o majetku podniku a zdrojoch jeho financovania.

Suvaha ma dve kategorie — aktiva (pefiazna hodnota vsetkého majetku,

ktory podnik vlastni) a pasiva (hodnota zdrojov, z ktorych je podnik

financovany).

» Prehl'ad penaznych tokov

Vysledovka a suvaha neukazuju, kolko hotovosti podniku produkuje, aby

mohol splnit zavazky vodi veritefom, dodavatelom a i. Tato informaciu

poskytuje vykaz o penaznych tokoch (cash flow). Zaklad pre tvorbu

prehladu financnych tokov tvoria ciele stanovené v oblasti zisku a

prebytkov penaznych prostriedkov.

Vykaz penfiaznych tokov je rozdeleny na tri hlavné casti:

a) Cisty penfiazny tok z beznej Cinnosti a mimoriadnej Cinnosti — vSetky
¢innosti podniku okrem operacii, tykajucich sa investicii a financovania
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b) cisty penazny tok z investi¢nej Cinnosti - nakup a predaj dlhodobého
hmotného, nehmotného a finanéného majetku

c) Cisty penazny tok z financnej ¢innosti - zvySenie a znizenie dlhodobych
pohladavok/zavéazkov, znizenie a zvysenie Uverov a iné zmeny
kapitalovej struktury podniku

Sucastou finanéného planu by mali byt historické G¢tovné vykazy a
planované finan¢né vykazy. Progndzy by mali byt vypracované aspon na
Styri roky.

E. SWOT analyza, kritéria hodnotenia, ¢casovy harmonogram

V SWOT (strengths, weaknesses, opportunities, threats) analyze
identifikujte silné stranky a ako ich vyuzijete, slabé stranky, ako ich
eliminujete, prilezitosti a hrozby, ktoré sa na trhu a v samotnej organizacii
vyskytuja.

Vypracujte spésob hodnotenia Uspesnosti podnikatelského zameru.
Co bude indikatorom a aku metddu budete pouzivat?

Casovy harmonogram ma zahffiat ddtum zaciatku a rozpis jednotlivych

aktivit, ktoré budu v rdmci podnikatelského planu realizované. Vhodnou
formou na ilustraciu casového harmonogramu je tabulka.
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