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1. [bookmark: _Toc529559880]Shrnutí – Management summary	Comment by Author: Shrnutí slouží k tomu, aby si mohl investor (banka) udělat základní představu o vašem podnikatelském záměru.

Stručně, jasně a výstižně popište, jaký produkt bude předmětem vašeho podnikání, komu je určen, proč s ním na trhu uspějete právě vy a jaké jsou vaše podnikatelské cíle.

Ideální rozsah je ½ strany. 


[bookmark: _Toc529559881]Představení společnosti	Comment by Author: Nevyhnutelná sada personálií a faktů, které pomůžou pochopit, kdo za firmou stojí a jak je organizována. Vyplňte zde stejné údaje, jaké jste použili na živnostenském úřadě – název, sídlo a formu podnikání. A doplňte je dalšími podstatnými informacemi – jaké jsou vaše zkušenosti a kompetence, kdo firmu bude řídit, odkud se rekrutují vaši zaměstnanci nebo kdo a jak se postará o účetnictví.

[bookmark: _Toc529559882]Základní údaje	Comment by Author: Základní údaje o vaší společnosti
Název společnosti:	Comment by Author: Uveďte název vaší společnosti, jak je uvedeno v kolonce ,,obchodní firma“ ve vašem výpisu z obchodního rejstříku. 
Sídlo společnosti:	Comment by Author: Uveďte, kde má vaše společnost registrované sídlo.
Právní forma:	Comment by Author: Uveďte jednu z následujících možností:
 osoba samostatně výdělečně činná (OSVČ),
 společnost s ručením omezeným (s. r. o.)
 akciová společnost (a. s.), 
 veřejná obchodní společnost (v. o. s.),
 komanditní společnost (k. s.),
 družstvo, 
 nadace.
Identifikační číslo:	Comment by Author: IČO
Kontaktní osoba:
Telefonní číslo:

Jednatel:	Comment by Author: Uveďte jméno jednatele nebo jednatelů, pokud je jich víc.
[bookmark: _GoBack]Společník:	Comment by Author: Uveďte název nebo jméno společníka.
Podíl (%):	Comment by Author: Uveďte výši obchodního podílu společníka v procentech.
Společník:	Comment by Author: Pokud má společnost víc společníků, vyplňte relevantní políčka. Pokud má jen jednoho společníka, prázdná políčka z přehledu vymažte.
Podíl (%):
Společník:
Podíl (%):
[bookmark: _Toc529559883]Popis společnosti	Comment by Author: Sem napište informace o vaší společnosti, o kterých byste chtěli čtenáře informovat, a neuvedli jste je výše.
[bookmark: _Toc529559884]Klíčoví lidé ve firmě	Comment by Author: Zde můžete představit osoby, které stojí za projektem. Uveďte jejich:
 jméno, příjmení, tituly,
 velmi stručný profesní životopis,
 úspěchy/zásluhy v oboru,
 za jaké věci budou ve vaší firmě odpovědni.
Jméno, příjmení, tituly
Profesní životopis: 
Ve firmě bude odpovědný/odpovědná za:

Jméno, příjmení, tituly
Profesní životopis: 
Ve firmě bude odpovědný/odpovědná za:

Jméno, příjmení, tituly
Profesní životopis: 
Ve firmě bude odpovědný/odpovědná za:




[bookmark: _Toc529559885]Popis podnikatelské příležitosti	Comment by Author: Popište situaci – mezeru na trhu, kterou svým podnikáním vyřešíte.


[bookmark: _Toc529559886]Produkt	Comment by Author: Jaký produkt přinášíte na trh? 
[bookmark: _Toc529559887]Popis výrobku nebo služby	Comment by Author: Zde představte svůj výrobek nebo službu.

[bookmark: _Toc529559888]Silné a slabé stránky produktů	Comment by Author: Popište, v čem je zrovna vaše nabídka lepší. Co byste naopak v budoucnu ještě vylepšili?

[bookmark: _Toc529559889]Srovnání produktu s produkty konkurence	Comment by Author: Existuje již na trhu podobný produkt/služba? Jestli ano, v čem se od něj váš produkt odlišuje?

[bookmark: _Toc529559890]Jedinečnost výrobku/služby	Comment by Author: Čím je váš produkt jedinečný? V čem se vám vaše konkurence nemůže lehce vyrovnat?

[bookmark: _Toc529559891]Dopady na životní prostředí	Comment by Author: Má výroba vašeho produktu / poskytování vaší služby nějaký dopad na životní prostředí? Uveďte negativní i pozitivní následky. V případě negativních napište také, jakým způsobem je budete kompenzovat/neutralizovat.

[bookmark: _Toc529559892]Vize do budoucna	Comment by Author: Co chcete na svém produktu zlepšit v budoucnu? Jakou nadstavbu své služby plánujete?


[bookmark: _Toc529559893]Realizace	Comment by Author: Jak danou hodnotu vytvoříte?
[bookmark: _Toc529559894]Výrobní plán	Comment by Author: V případě, že je předmětem vašeho podnikání výrobek, uveďte, jakým způsobem jej vyrobíte. Popište potřebné vstupy a postup jednotlivých kroků výrobní činnosti.
Potřebné vstupy:

Postup výroby:
1. 
[bookmark: _Toc529559895]Realizační tým	Comment by Author: Kdo jsou lidé, kteří zabezpečují výrobní proces, nebo prostřednictvím kterých zabezpečujete poskytování svých služeb? Uveďte i jejich relevantní zkušenosti/vzdělání. 

[bookmark: _Toc529559896]Zajištění potřebných vstupů a dodavatelů	Comment by Author: Víte, jak budete zajištovat vstupy do výrobního procesu? Kdo jsou / budou vaši dodavatelé? Proč jste zvolili právě je?





[bookmark: _Toc529559897]Zákazníci	Comment by Author: Pro koho je váš produkt určený?
[bookmark: _Toc529559898]Cílová skupina	Comment by Author: Kdo jsou vaši zákazníci?

[bookmark: _Toc529559899]První vlaštovky	Comment by Author: Která skupina lidí se jako první rozhodne využívat váš produkt/službu a proč?

[bookmark: _Toc529559900]Cesta k zákazníkovi	Comment by Author: Jak získáte či oslovíte první zákazníky?

[bookmark: _Toc529559901]Popis ideálního produktu dle zákazníka	Comment by Author: Popište výrobek (nebo službu), který by podle vašeho zákazníka nejlépe řešil danou mezeru na trhu. Neberte v úvahu výšku výrobních nákladů ani náročnost technologického postupu.



[bookmark: _Toc529559902]Konkurence	Comment by Author: Kdo již poskytuje obdobný produkt?
[bookmark: _Toc529559903]Popis konkurence, její analýza		Comment by Author: Přehled a stručný popis firem, které vám konkurují
[bookmark: _Toc529559904]Přímá/nepřímá konkurence	Comment by Author: Představte společnosti, které již figurují na stejném trhu a konkurují vám. U každé uveďte:
- jestli jde o přímou nebo nepřímou konkurenci,
- z jakého směru vám konkuruje.

[bookmark: _Toc529559905]Potenciální konkurence	Comment by Author: Představte společnosti, které se na daný trh chystají vstoupit nebo které mají obdobný předmět činnosti, jehož rozšířením se můžou stát vaší konkurencí. 

[bookmark: _Toc529539286][bookmark: _Toc529559906]Hrozby od konkurence	Comment by Author: Uveďte možné komplikace, které můžou vašemu podnikání způsobit konkurenční společnosti. Jak budete v takovém případě postupovat?

[bookmark: _Toc529539287][bookmark: _Toc529559907]Nejsilnější hráči v odvětví	Comment by Author: Které z vašich konkurenčních společností mají na trhu nejsilnější postavení? Stručně popište, jakým způsobem a za jakých podmínek upevnily svou pozici na trhu.

[bookmark: _Toc529559908]Analýza konkurence	Comment by Author: Nadbytečné šablony vymažte.
Konkurence 1 	Comment by Author: Název firmy, resp. produktu. 
Shrnutí: 	Comment by Author: Jedna věta charakterizující daný produkt/firmu (jakési shrnutí): např. „Je přímý a poměrně silný konkurent – hlavně díky své přítomnosti u velkého počtu klientů.“

Popis: 	Comment by Author: Popis daného produktu/firmy: vytáhnout klíčové prvky charakterizující daný produkt, co umí, co dělá, na co se zaměřuje, na jakém trhu působí atp. A na druhou stranu i co mu např. chybí. Zde nerozepisovat výhody a nevýhody s ohledem na zaměření a porovnání s námi.
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Regionální působnost a cílové trhy:	Comment by Author: V jakých zemích / částech světa působí. Jaké umí jazyky atp. (vše, co se vztahuje k regionálnímu zaměření).
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Silné stránky daného řešení:	Comment by Author: Výhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Silná stránka 1
Silná stránka 2 
Silná stránka 3 atp.
Slabé stránky daného řešení: 	Comment by Author: Nevýhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Slabá stránka 1
Slabá stránka 2 atp.
Klíčová konkurenční výhoda na trhu:	Comment by Author: Čím se snaží odlišit od konkurence či zaujmout klienty.

Zajímavé vlastnosti (inspirace pro nás):	Comment by Author: Seznam zajímavých funkcí, o kterých bychom měli uvažovat při vývoji. Nezapomenout na screenshoty, pokud možno.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
V čem si primárně konkurujeme:	Comment by Author: Co máme nejvíce společné, v čem si s nimi budeme konkurovat.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
Naše výhoda nad konkurencí:	Comment by Author: Co budeme umět lépe, čím se od nich chceme odlišit a předstihnout je.
Naše výhoda 1
Naše výhoda 2 atp.
Ceník: 	Comment by Author: Jakákoli informace o ceně.
Varianta 1
Varianta 2
Klienti, velikost a podíl na trhu: 	Comment by Author: Např. seznam klientů (alespoň několik top) nebo přibližný počet klientů; pokud je to možné zjistit s regionálním rozdělením, tak takto podrobněji. Zároveň odhadovaná velikost tržního podílu.
Klient 1
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 2
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 3
Velikost: 
Podíl na trhu:
Segment trhu – na jaké zákazníky cílí?	Comment by Author: Kdo jsou jejich primární zákazníci, jaké typy firem, jaké obory, jak velké firmy atp. Na koho se snaží cílit případnou reklamu.
Segment 1
Segment 2
Marketingová strategie:	Comment by Author: Popis marketingové strategie firmy, pokud je známa.

Plánují něco nového?	Comment by Author: Víme o nějakých plánech do budoucna? Nové funkce, produkty atp.

Finanční výsledky konkurentů:	Comment by Author: Jakékoli informace o finanční situaci firmy – obrat, zisk, jak si stojí atp. Pokud bude dohledatelné.

Konkurence 2	Comment by Author: Název firmy, resp. produktu. 
Shrnutí: 	Comment by Author: Jedna věta charakterizující daný produkt/firmu (jakési shrnutí): např. „Je přímý a poměrně silný konkurent – hlavně díky své přítomnosti u velkého počtu klientů.“

Popis: 	Comment by Author: Popis daného produktu/firmy: vytáhnout klíčové prvky charakterizující daný produkt, co umí, co dělá, na co se zaměřuje, na jakém trhu působí atp. A na druhou stranu i co mu např. chybí. Zde nerozepisovat výhody a nevýhody s ohledem na zaměření a porovnání s námi.
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Regionální působnost a cílové trhy:	Comment by Author: V jakých zemích / částech světa působí. Jaké umí jazyky atp. (vše, co se vztahuje k regionálnímu zaměření).
Bod 1
Bod 2
Bod 3 atp.
Silné stránky daného řešení:	Comment by Author: Výhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Silná stránka 1
Silná stránka 2 
Silná stránka 3 atp.
Slabé stránky daného řešení: 	Comment by Author: Nevýhody produktu s ohledem na jeho účel a zaměření a s ohledem na námi plánovanou funkčnost.
Slabá stránka 1
Slabá stránka 2 atp.
Klíčová konkurenční výhoda na trhu:	Comment by Author: Čím se snaží odlišit od konkurence či zaujmout klienty.

Zajímavé vlastnosti (inspirace pro nás):	Comment by Author: Seznam zajímavých funkcí, o kterých bychom měli uvažovat při vývoji. Nezapomenout na screenshoty, pokud možno.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
V čem si primárně konkurujeme:	Comment by Author: Co máme nejvíce společné, v čem si s nimi budeme konkurovat.
Vlastnost 1
Vlastnost 2 atp.
Naše výhoda nad konkurencí:	Comment by Author: Co budeme umět lépe, čím se od nich chceme odlišit a předstihnout je.
Naše výhoda 1
Naše výhoda 2 atp.
Ceník: 	Comment by Author: Jakákoli informace o ceně.
Varianta 1
Varianta 2
Klienti, velikost a podíl na trhu: 	Comment by Author: Např. seznam klientů (alespoň několik top) nebo přibližný počet klientů; pokud je to možné zjistit s regionálním rozdělením, tak takto podrobněji. Zároveň odhadovaná velikost tržního podílu.
Klient 1
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 2
Velikost: 
Podíl na trhu:
Klient 3
Velikost: 
Podíl na trhu:
Segment trhu – na jaké zákazníky cílí?	Comment by Author: Kdo jsou jejich primární zákazníci, jaké typy firem, jaké obory, jak velké firmy atp. Na koho se snaží cílit případnou reklamu.
Segment 1
Segment 2
Marketingová strategie:	Comment by Author: Popis marketingové strategie firmy, pokud je známa.

Plánují něco nového?	Comment by Author: Víme o nějakých plánech do budoucna? Nové funkce, produkty atp.

Finanční výsledky konkurentů:	Comment by Author: Jakékoli informace o finanční situaci firmy – obrat, zisk, jak si stojí atp. Pokud bude dohledatelné.

[bookmark: _Toc529539288][bookmark: _Toc529559909]Srovnání se s konkurencí		Comment by Author: Popište svoji společnost ve vztahu k výše uvedeným firmám. Jaké máte v konkrétních případech výhody a nevýhody?

[bookmark: _Toc529559910]Positioning společnosti		Comment by Author: V čem se bude lišit od vaší konkurence? Vyzdvihněte jedinečné vlastnosti vaší značky.
Jaký image bude mít vaše společnost? Jak chcete svoji firmu ukotvit v mysli zákazníka? Existuje 5 základních typů vymezení:
 Větší užitek za větší cenu: luxusní firmy, nadstandardní užitek a špičková kvalita.
 Větší užitek za stejnou cenu: konkurence luxusních firem, vysoká kvalita, běžné ceny.
 Stejný užitek za nižší cenu: firmy, které můžou určitým způsobem snížit své provozní náklady (například snížení provozních nákladů internetovými prodejci).
 Menší užitek za mnohem nižší cenu: low-costové společnosti, hlavní výhodou pro zákazníka je nízká cena produktu nebo služby, která má ovšem negativní vliv na její kvalitu.
 Větší užitek za nižší cenu: nejde o dlouhodobě udržitelnou strategii podniku, z důvodu své nerentabilnosti se nasazuje jen krátké období, jehož cílem je zviditelnit se nebo ochromit konkurenci.

[bookmark: _Toc529559911]Identifikace konkurenční výhody	 	Comment by Author: Co máte vy, a vaše konkurence ne? Může jít například o nový technologický postup, který sníží výrobní/provozní náklady, nebo o know-how (znalost pro určitou činnost), či o kontakt na dodavatele s nižšími cenami, než má vaše konkurence.


[bookmark: _Toc529559912]Marketingový plán	Comment by Author: Marketingový plán vám pomůže uspořádat kroky, které vás dovedou k dosáhnutí svých obchodních cílů. 
[bookmark: _Toc529559913]Analýza trhu	Comment by Author: Analýza trhu je klíčovým faktorem budoucího úspěchu nebo neúspěchu produktu na trhu. Je to zpětná vazba příležitostí, identifikuje spotřebitele a podává data o budoucích předvídatelných motivech, požadavcích a potřebách spotřebitelů.
[bookmark: _Toc529559914]BCG matice	Comment by Author: BCG matice (Boston Consulting Group Matrix) je nástroj, který znázorňuje pozici produktů na trhu, pomocí jejich rozčlenění do 4 sekcí:
 Hvězdy: růst trhu: vysoký; relativní podíl na trhu: vysoký
 Dojné krávy: růst trhu: nízký; relativní podíl na trhu: vysoký
 Otazníky: růst trhu: vysoký; relativní podíl na trhu: nízký
 Bídní psi: růst trhu: nízký; relativní podíl na trhu: nízký
[image: ]

[bookmark: _Toc529559915]Marketingová strategie	Comment by Author: Základem určení správné strategie je: 
 rozčlenění zákazníků do skupin podle jejich potřeb,
 zacílení na tu skupinu, potřeby, které může vaše podnikání uspokojit nejlépe,
 zformulování nabídky s důrazem na její odlišnost od konkurence a její umístnění tak, aby si jí cílová skupina lehce všimla.

[bookmark: _Toc529559916]Marketingová taktika	Comment by Author: Skrze marketingovou taktiku budete realizovat strategii, kterou jste si stanovili v předcházejícím bodu.

Podle vybrané cílové skupiny a možnosti, jak ji oslovit, může jít například o:
 reklama na internetu,
 aktivita na sociálních sítích,
 PR kampaň v časopisech,
 účast na veletrhu,
 letáková kampaň,
 atd.
[bookmark: _Toc529559917]Provázání vlastností produktu s hodnotou pro zákazníka	Comment by Author: Myslete na své zákazníky – zvyšováním hodnoty výrobku/služeb pro zákazníky si vybudujete loajální zákaznickou základnu. 

[bookmark: _Toc529559918]Cenová politika	Comment by Author: Máte rozmyšleno, za kolik budete svou službu či produkt prodávat, a proč? Jak jste k ceně dospěli? Jak se bude vyvíjet v čase – a bude platit pro všechny zákazníky a lokality stejně? Jaká je vaše cenová strategie, počítáte se zaváděcími cenami, se slevami nebo s bonusy? 

[bookmark: _Toc529559919]Komunikační mix	Comment by Author: Jakým sdělením nebo jakou výhodou přesvědčíte zákazníky, aby se rozhodli právě pro vaši službu/produkt?

Máte připravenou komunikační strategii a rozmyšlenou reklamní kampaň?

[bookmark: _Toc529559920]Distribuční mix	Comment by Author: Jakými kanály budete svou službu nebo produkt prodávat?



[bookmark: _Toc529559921]Finanční plán	Comment by Author: Doplňte údaje o základním kapitálu vaší firmy, jejích nákladech a rozpočtu na její rozjezd. Z jakých dalších zdrojů své podnikání financujete? Jaký je stav vaší pokladny a jaké očekáváte krátkodobé i dlouhodobé výdaje a příjmy? 

[bookmark: _Toc529559922]Zdroje financování		Comment by Author: Jaký je základní kapitál firmy?
[bookmark: _Toc529559923]Vlastní zdroje

[bookmark: _Toc529559924]Cizí zdroje	Comment by Author: Banka /investor/eurofondy, jiné dotace?

[bookmark: _Toc529559925]Přehled nákladů	
[bookmark: _Toc529559926]Vstupní náklady	Comment by Author: Jaký je rozpočet na zahájení podnikatelské činnosti, kolik stálo nebo bude stát vybavení firmy, počáteční skladové a výrobní zásoby?


[bookmark: _Toc529559927]Provozní náklady	Comment by Author: Nájem, elektřina, PHM, mobil, mzdy, materiál, skladovací zásoby…

Fixní náklady	Comment by Author: Uveďte náklady, které budou nedílnou součástí vašich měsíčních přehledů ve stejné výši – například nájem, zálohy za energie, mzdy…

Variabilní náklady 	Comment by Author: Uveďte náklady, které nebudou nedílnou součástí vašich měsíčních přehledů, nebo se bude zásadně měnit jejich výše – například poštovné vašich výrobků, odměny brigádníkům, …

[bookmark: _Toc529559928]Cenotvorba		Comment by Author: Zde konkrétně vyčíslete své předpokládané měsíční náklady a z nich odvozenou cenu svého produktu nebo služby, aby bylo dosaženo cílené návratnosti. Snažte se být co nejvíc realističtí.
[bookmark: _Toc529559929]Stanovení nákladů	Comment by Author: Vyčíslete náklady potřebné na výrobu jednoho výrobku  / poskytnutí služby.
Začněte stanovením přímých (přímý materiál, přímé mzdy atd.) a režijních nákladů (společné náklady na celý výrobní objem).
Jednotlivé položky se rozdělují do kalkulačních položek:
 přímý materiál
 přímé mzdy
 ostatní přímé náklady
 výrobní (provozní) režie vlastní náklady výroby
 správní režie
 zásobovací režie vlastní náklady výkonu
 odbytová režie úplné vlastní náklady výkonu
 zisk (ztráta) cena výkonu

[bookmark: _Toc529559930]Stanovení marže	Comment by Author: Marže vyjadřuje rozdíl mezi prodejní a nákupní cenou na zboží nebo službě. Uvádí se v procentech. 
m = ((p – n) / p) * 100 %
m: marže v procentech,
p: prodejní cena,
n: nákupní cena.

Marže musí pokrýt všechny náklady spojené s podnikáním včetně zisku. Podle regionu a lokality obchodu, blízké konkurence a dalších aspektů se může pohybovat v rozpětí 17–35 %.

[bookmark: _Toc529559931]Cenový model	Comment by Author: Model nastavení ceny vašeho produktu na daném trhu. Cena se nastavuje na základě poptávky a nabídky. Křivka poptávky představuje snahu zákazníků maximalizovat svůj užitek (na základě jejich rozpočtu).
Křivka nabídky je nastavena společnostmi, které chtějí maximalizovat svůj profit na základě výrobních nákladů a poptávky jejich produktů. 
Na maximalizování profitu je potřebné nastavit cenový model tak, aby příjmy ze všech vyprodukovaných výrobků/služeb co nejvíc převyšovaly celkové náklady.



[bookmark: _Toc529559932]Srovnání cen s konkurencí	Comment by Author: Porovnejte výslednou cenu s cenami konkurence. Odpovídá positioning vaší společnosti, který jste si nastavili v rámci marketingového plánování?

[bookmark: _Toc529559933]Realistický odhad finančního plánu		Comment by Author: Prostřednictvím finančního plánu provedete prognózy finančního rozvoje svojí firmy pro nadcházející měsíce – předpovídáte příjmy a výdaje.

[bookmark: _Toc529559934]Výkaz zisku a ztrát	Comment by Author: Výkaz zisku a ztrát je přehled toho, jak váš podnik získal profit (nebo jak vznikla ztráta) za určité časové období. Je to tabulka, která obsahuje seznam všech příjmů a všech výdajů – obvykle za tříměsíční období – a na nejnižší úrovni uvádí celkovou výši čistého zisku nebo ztráty.
Výkaz zisku a ztráty by měl obsahovat:
 vaše tržby
 náklady na výrobu zboží / poskytnutí služeb
 vaši hrubou marži (tržby – náklady)
Ve výkazu zisku a ztrát uveďte také 4. seznam provozních nákladů – tedy výdajů spojených s provozováním vašeho podniku, které nevznikly přímo prodejem produktu.
Ponížením hrubé marže o provozní náklady dostanete 5. hrubý zisk (EBITDA – Earnings before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization – zisk před odečtením úroků, daní, odpisů a amortizace).
Z hrubého příjmu následně odečtete úroky, daně, odpisy a amortizace a získáte 6. čistý zisk.
1. Tržby z prodeje: 
2. Výrobní náklady: 
3. Hrubá marže: 
4. Seznam provozních nákladů: 
5. Hrubý zisk: 
6. Čistý zisk: 
[bookmark: _Toc529559935]Cashflow	Comment by Author: Cashflow (nazývaný také „výkaz o peněžních tocích“) je vysvětlením toho, kolik peněz vaše podnikání přineslo, kolik peněz se vyplatilo a jaká byla vaše konečná hotovostní bilance, obvykle za měsíc.
Cashflow vám pomůže pochopit rozdíl mezi výkazem zisku a ztrát a vaší skutečné hotovostní pozice.
Cashflow se obecně dělí do 3 částí:
 Provozní aktivity: Peněžní toky v této části budou sledovat provozní cyklus společnosti za účetní období a budou zahrnovat věci, jako jsou tržby, nákup zboží, zaplacené mzdy a různé provozní náklady.
 Investiční aktivity: Mezi příklady investičních aktivit patří nákup nebo prodej aktiv, poskytování úvěrů a inkasních plateb a generování peněžních přílivů nebo odlivů z jiných investic.
 Finanční aktivity: Tento oddíl může zahrnovat činnosti, jako jsou příjem peněz od věřitelů nebo akcionářů, splácení úvěrů a vyplácení dividend a prodej akcií společnosti, jakož i další činnosti, které ovlivňují kapitálové a dlouhodobé závazky.

[bookmark: _Toc529559936]Rozvaha	Comment by Author: Rozvaha je momentální přehled vaší finanční pozice – jak se vám daří v konkrétním momentě? Jaký kapitál máte v bance, jak vysoké jsou vaše pohledávky, kolik vám dluží vaši zákazníci?
Rozvaha má standardní strukturu a skládá se z:
 Aktiva (pohledávky, peníze v bance, inventář atd.)
 Závazky (závazky, zůstatky na kreditní kartě, splátky úvěrů apod.)
 Vlastní kapitál (akcie investorů, nerozdělený zisk, výtěžek akcií atd.).
Platí:
Suma AKTIV = Suma ZÁVAZKŮ + Suma VLASTNÍHO KAPITÁLU

[bookmark: _Toc529559937]Optimistický odhad finančního plánu		Comment by Author: Proveďte optimistické prognózy finančního rozvoje svojí firmy pro nadcházející měsíce.
[bookmark: _Toc529559938]Výkaz zisku a ztrát
1. Tržby z prodeje: 
2. Výrobní náklady: 
3. Hrubá marže: 
4. Seznam provozních nákladů: 
5. Hrubý zisk: 
6. Čistý zisk: 
[bookmark: _Toc529559939]Cashflow

[bookmark: _Toc529559940]Rozvaha

[bookmark: _Toc529559941]Pesimistický odhad finančního plánu		Comment by Author: Proveďte pesimistické prognózy finančního rozvoje svojí firmy pro nadcházející měsíce.
[bookmark: _Toc529559942]Výkaz zisku a ztrát
1. Tržby z prodeje: 
2. Výrobní náklady: 
3. Hrubá marže: 
4. Seznam provozních nákladů: 
5. Hrubý zisk: 
6. Čistý zisk: 
[bookmark: _Toc529559943]Cashflow

[bookmark: _Toc529559944]Rozvaha



[bookmark: _Toc529559945]SWOT analýza podnikání	Comment by Author: V čem jsou silné stránky vašeho podnikatelského nápadu? Čím se odlišuje? V čem naopak ty slabé? Jaké příležitosti jsou před vámi a jaké hrozby vás mohou potkat? Tzv. SWOT analýza odhalí, jak dobře máte svůj plán promyšlený a zda nestavíte jen vzdušné zámky. 
Sepište v bodech nebo krátkých větách odpověď pro každou ze 4 kategorií.
[bookmark: _Toc529559946]Silné stránky podnikání	Comment by Author: Silné stránky pomáhají posilovat tržní pozici, neboli vám pomáhá identifikovat v jakých aspektech je vaše firma před konkurencí. Cílem firmy je maximalizace silných stránek - vytěžit co nejvíce z toho co už umíte. 

Patří sem např.:
 výborná lokalita firmy
 produkt, který je unikátní
 výborná image značky
 nízké náklady, nákladová výhoda
 patentované technologie, licence
 výborná technická vybavenost
 nastartovaná inovace produktů
 dobré zdroje financování
 dlouhodobé vztahy se zákazníky
 silné partnerství, atd.

[bookmark: _Toc529559947]Slabé stránky podnikání	Comment by Author: Obvykle jsou měřeny interním hodnotícím systémem, nebo srovnáním s konkurenci. Jde o slabé stránky firmy, které snižují její vnitřní hodnotu (dovednosti, aktiva, podnikové zdroje atd). Cílem firmy je minimalizace slabých stránek.

Patří sem např.:
 nedostatečná diferenciace produktu
 vysoké náklady
 nízká produktivita
 slabá reputace
 poškozená značka
 omezený přístup k distribučním kanálům, atd.

[bookmark: _Toc529559948]Příležitosti na trhu	Comment by Author: Jde o potenciální vnější příležitosti – šance pro rozvoj podniku a posílení pozice na trhu. Podnik se proto snaží o jejich správnou identifikaci a maximální využití. Tyto skutečnosti vám mohou přinést úspěch v podobě např. větší poptávky, lepšího uspokojení zákazníků, zvýšení povědomí.

Patří sem např.:
 nové trhy – expanze do zahraničí
 nové segmenty trhu
 spolupráce s novými dodavateli
 zajištění dlouhodobé věrnosti zákazníků
 spolupráce s partnery na vývoji
 příznivý demografický vývoj
 nové technologie
 dotační programy na technologie a vzdělávání, atd.

[bookmark: _Toc529559949]Hrozby	Comment by Author: Hrozby jsou faktory vnějšího prostředí a leží mimo kontrolu společnosti. Představují možná rizika, která ohrožují dosažení cílů společnosti nebo její samotnou existenci. Cílem analýzy je hrozby identifikovat, sledovat a případně eliminovat.

Patří sem např.:
 ztráta zákazníka,
 ztráta dodavatele,
 posílení konkurence,
 cenové války s konkurencí,
 fluktuace zaměstnanců,
 nárůst fixních nákladů,
 nedostatečná ochrana duševního vlastnictví,
 změna legislativy,
 nezaměstnanost,
 obecné ekonomické trendy, atd.



[bookmark: _Toc529559950]Časový harmonogram	Comment by Author: Jaký máte stanovaný časový plán následujících akcí? Jaké kroky podniknete a kdy? 
[bookmark: _Toc529559951]Přípravná fáze podnikání	Comment by Author:  do kdy chcete mít zajištění financování
 do kdy proběhne založení firmy a její vybavení
 nasmlouvaní dodavatelé, výroba
 nábor zaměstnanců, zaškolení
 zahájení obchodní činnosti 

[bookmark: _Toc529559952]Testování trhu	Comment by Author: Jaký máte stanovaný časový plán na otestování trhu? Jaké kroky podniknete a kdy? Jak verifikujete úspěšnost svého projektu? 

[bookmark: _Toc529559953]Růst podnikání	Comment by Author: Jak si představujete rozvoj svého projektu? Kdy ho očekávat?  

[bookmark: _Toc529559954]Expanze do zahraničí / na další trhy	Comment by Author: Chcete expandovat na další trhy? Kdy?

Prílohy
























Děkujeme za váš čas.
Rádi vám poskytneme více informací.
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