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[bookmark: _Toc536652963]Shrnutí – stručný popis podnikatelského plánu	Comment by Author: Shrnutí slouží k tomu, aby ste  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: _Toc536652964]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: _Toc536652965]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 (bude mít) 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.),
 nadace.
Identifikační číslo: 	Comment by Author: IČO – pokud nemáte, řádek můžete vymazat.
[bookmark: _Toc536652966]Lidé ve firmě	Comment by Author: Zde můžete představit osoby, které stojí za projektem, nebo které na vašem projektu spolupracují jako zaměstnanci. Uveďte taky za jaké věci budou ve vaší firmě odpovědni.
Zaměstnanci / spolupracovníci: 




[bookmark: _Toc536652967]Popis vašeho produktu	Comment by Author: Jaký produkt přinášíte na trh? 
[bookmark: _Toc536652968]Popis podnikatelské příležitosti	Comment by Author: Popište mezeru na trhu, kterou chcete vyřešit svým produktem.

[bookmark: _Toc536652969]Popis výrobku nebo služby	Comment by Author: Jaký produkt nebo službu přinášíte na trh? 






[bookmark: _Toc536652970]Zákazníci	Comment by Author: Pro koho je váš produkt určený?
[bookmark: _Toc536652971]Cílová skupina	Comment by Author: Kdo jsou vaši zákazníci? Popište je.

[bookmark: _Toc536652972]První vlaštovky	Comment by Author: Která skupina lidí se jako první rozhodne využívat váš produkt/službu a proč?

[bookmark: _Toc536652973]Stávající zákazníci	Comment by Author: Máte již své zákazníky?




[bookmark: _Toc536652974]Konkurence	Comment by Author: Kdo již poskytuje obdobný produkt?
[bookmark: _Toc536652975]Popis konkurence	Comment by Author: Přehled a stručný popis firem, které vám konkurují

[bookmark: _Toc529539288][bookmark: _Toc536652976]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: _Toc536652977]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: _Toc536652978]Marketingový plán	Comment by Author: Marketingový plán vám pomůže uspořádat kroky, které vás dovedou k dosáhnutí svých obchodních cílů. 
[bookmark: _Toc536652979]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: _Toc536652980]Distribuční mix	Comment by Author: Jakými kanály budete svou službu nebo produkt prodávat?

[bookmark: _Toc529559900][bookmark: _Toc536652981]Cesta k zákazníkovi	Comment by Author: Jak získáte či oslovíte první zákazníky?

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: _Toc536652982]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: _Toc536652983]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: _Toc536652984]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: _Toc536652985]Cenový model	Comment by Author: Model nastavení ceny vašeho produktu na daném trhu. 
Cílem každé společnosti, je 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.








	













Děkujeme za váš čas.
Rádi vám poskytneme více informací.
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