Struktira podnikatelského planu

Podnikatel'sky plan m6ze mat’ r6znu formu aj rozsah v zavislosti od toho, na aky ucel sa

zostavuje. Urcite by mal obsahovat’ tieto Casti :

1. Charakteristika podniku

Najskor si podnikatel’ odpovedd na otazku "Kto som?". Prvl kapitolu treba zamerat na
predstavenie firmy alebo samotného podnikatel’a. PodrobnejSie opisat’ historiu podniku
(pokial’ existoval) a jeho sucasny stav. Uviest’ kto, kedy, kde, s akym ndzvom a poslanim
podnik zalozil a ako sa podnik vyvijal. Ak ide o novy podnik, predstavit’ ho. Popisat’ dovod
jeho vzniku, poslanie, prdvnu formu, vlastnikov firmy, jej umiestnenie, povod a velkost
pociatoéného kapitalu a pod. Ak je podnikatel'sky plan pisany pre SZCO, v tejto Casti sa
uvedu vsetky zndme oficidlne udaje o podnikatel'ovi. Mal by charakterizovat’ jednak jeho
vzdelanie, predchadzajice pracovné a podnikatel'ské skisenosti, ale i osobné motivacie,
ocakavania a ciele vo vzt'ahu k predkladanému planu.

2. Produkt

V tejto Casti je potrebné Co najpresnejSie popisat predmet podnikatel'skej Cinnosti, teda
ponukany produkt ¢i sluzbu. Zdoraznit’ ako a ¢im st produkty resp. sluzby vynimoc¢né, aké
maju uzitkové vlastnosti a vyhody pre zdkaznikov a taktiez v ¢om sa odliSuji od ponuky
konkurencie. Z podnikatel'ského zadmeru musia byt jasné ciele podnikania. Preto sa
konkretizuju ciele ako:

e kvalita

e "dobré" ceny

e novy technologicky postup
e Siroky sortiment

e Servis

o funkcie vyrobku

e prednosti oproti konkurencii
e rozvoj podniku a pod.

Konkuren¢nou vyhodou moéze byt, ak si k vyrobkom (sluzbam) k dispozicii certifikaty
kvality, vysledky analyz, vyskumov, odporti¢ania, vyjadrenie spokojnosti zdkaznikov, dokazy
o sulade s poziadavkami noriem alebo o pozitivnom vplyve na Zivotné prostredie ....



3. CiePovy trh a konkurencia

Analyza trhu sa venuje postaveniu podniku na trhu vo vzt'ahu ku konkurencii. Popisuje silné a
slabé stranky konkuren¢nych podnikov, ako aj vlastni konkuren¢nu vyhodu. Okrem analyzy
konkurentov zahfiia aj identifikaciu cielovej skupiny zakaznikov. Dava odpovede na otazky:

e AKky je dopyt po mojom produkte?

e Akd je ciel'ova skupina produktu?

o Aka je konkurencia v tejto oblasti?

e Kto st hlavni konkurenti?

e V ¢om sa liSime?

e V ¢om som lepsi?

e Aké su silné a slabé stranky méjho produktu ?

e Aké su prilezitosti a hrozby, ktorym budem celit™?

SWOT analyza:

o Strengths - silné stranky, vlastnosti, schopnosti, ktoré napomahaji dosiahnutiu ciel'a

e W eaknesses - slabé stranky, nedostatky, ktoré by mohli stazit’ dosiahnutie ciel’a

e« O pportunites — prilezitosti, vonkajSie podmienky, ktoré moézu dopomdct k
dosiahnutiu ciel'a

e T hreats — hrozby, mozné rizika

Swot analyza prehl’'adne ukazuje, v ¢om st prednosti podnikatel'ského zameru, na ¢om sa da
stava,t’ rovnako vSak pripomina nedostatky, na ktoré netreba zabidat’ a v buducnosti na nich
popracovat’. Spomina tiez aké vonkajSie prilezitosti a najma ohrozenia a rizikd sa mozu pri
realizacii planu vyskytnut. Na zaklade toho treba popremyslat’, ako moZno tieto ohrozenia
predvidat’ a ako reagovat’ na krizové situacie.

Opis trhu

e odvetvie, v ktorom bude firma pdsobit’, aké su trendy jeho rozvoja, tradicie a pod.

o zédkaznici — potencialni, perspektivni, stcasni, ich potreby, nakupné zvyklosti,
ktapyschopnost’

o cielové skupiny — o aké demografické skupiny ide — z hladiska pohlavia, veku,
vzdelania, zdujmov, poZiadaviek, nakupného spravania, izemia atd’.

e konkurencia — informacie o konkurentoch v regione (tuzemsko, zahranicie), kto st a
kde sidlia, ¢o pontkajt, aky je priblizne objem ich vykonov, ceny, kvalita. Pokial’ su
zname, uvadzaju sa slabé a silné stranky konkurencie, ako dlho podnika v oblasti, ako
predava a propaguje svoje vyrobky a pod. Porovnéavaju sa vyrobky (sluzby) z hl'adiska



kvality, cien, reklamy. Uvadzaji sa pozitiva i negativa firmy oproti konkurencii,
pricom sa kladie doraz najma na vyhody oproti konkurencii.

4. Organizacia a manazment

Buducich investorov, pripadne banku bude zaujimat’, aké maju zaruky v kvalite manazmentu.
Aku kvalifikaciu, osobné predpoklady a skusenosti vedenia mé podnikatel. Stcasne ich bude
zaujimat’, ¢i mozno vytycené ciele realne dosiahnut’, ¢i je personalne zabezpecena realizacia
zameru (kvalifikacia a Struktira zamestnancov). Preto je dobré naértnut’ organizacnu Struktiru
firmy, pocet a profil zamestnancov, spdsob ich vyberu, vzdeldvania, ich odmenovanie a
motivaciu.

5. Finan¢né hospodarenie

Finan¢ny plan je poslednou, vel'mi doélezitou castou podnikatel'ského zameru, pretoze
premicta vSetky argumenty predchadzajucich ¢asti do konkrétnych cisel. Mal by kazdému
podnikatel'ovi ukazat’ v ¢islach kedy, a ¢i vobec, bude jeho podnikanie rentabilné. Vo vac¢Sine
pripadov pozostava z nasledovnych casti:

o zakladatel'sky rozpocet — jednoduchy prehl’ad toho, ¢o podnikatel’ potrebuje na zacatie
svojho podnikania. Idealne je to zhrnit' do jednoduchej tabul’ky, kde na jednej strane
je vSetko Co potrebujeme kupit’ na zaciatok podnikania(stroje, zariadenie, material) a
na druhej strane zdroje, z ktorych to budeme financovat’ (vlastné zdroje, Gver, dotacia)
o predpokladané vynosy pre najblizsi rok.

6. Prilohy

Do priloh je vhodné dat’ vSetko to, ¢o podpori argumenty jednotlivych Casti podnikatel'ského
zémeru. Napriklad:

e obrazky, fotografie

o kopie diplomov, certifikatov, vysledky testov produktov

e kopie zmliv, najmi s doddvate'mi a odberateI'mi

o vysledky prieskumu trhu, ¢lanky z tlace potvrdzujliice potrebu ponukanych vyrobkov
alebo sluzieb

o navrhy letdkov, reklamy



o cenniky, cenové ponuky

Na zaver

Dobre spracovany podnikatel'sky plan je jednym z predpokladov uspesného Startu podnikania.
Moze mat par alebo aj niekol’ko desiatok stran, vzdy zalezi od ucelu pre ktory ho piSeme. Ak
chce podnikatel’ svoj plan pouzit’ na ziskanie alebo presvedcenie potencialnych spolo¢nikov
alebo na ziskanie finan¢nych prostriedkov zbanky, ¢i inych zdrojov, bude plan
pravdepodobne oficialnejsi, nazornejsi a podrobnejsi, ako keby ho pisal len pre vlastnu
potrebu.

Odportacame plan pisat’ premyslene a v pokoji, nie na poslednti chvilu. Je dobré, ak mu
predchadza urcity brainstorming (hddzanie myslienok a napadov na papier bez formalnej
upravy) a az nakoniec sa plan spise podl'a uvedenej Struktury. Rovnako je dobré plan predtym
nez ho oficidlne predlozite dat’ niekomu objektivnemu precitat, s cielom ziskat dalSie
podnety, napady ale aj dobre mienent kritiku. V kazdom pripade je to vas plan, a ak ste
presvedceny ze va§ ndpad je dobry a origindlny, nenechajte sa rozhadzat kritikou alebo
nepochopenim. Odvaznym Stastie praje a o uspechu vasho podnikania musite byt
presvedceny najmi vy sam.



