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Podnikatelsky zamér, podnikatelsky plan, nebo byznys plan. Vse jsou ozna-
¢eni pro jeden a ten stejny dokument. Jedna se o privodni dokument k jakému-
koli podnikani, projektu Ci startupu. Vypracovani podnikatelského zameéru Vam
pomuze se v celém projektu zorientovat, urcit klicové oblasti podnikani a také
Vas v pribehu jeho tvorby napadnou nejriiznéjsi otazky. Kvalitné vypracovany
podnikatelsky zamer je take klicovym dokumentem, pokud Vas projekt hleda
investora. Aby se z Vase napadu mohl stat akcelerujici start-up, byznys plan bude
prave ten dokument, ktery od Vas budou investori vyzadovat.

Vypracovat kvalitni podnikatelsky zameér neni zalezitost na par minut, a po-
kud nevite, jak udélat byznys plan, prfinasime pro Vas navod a popis jednotlivych
bodU, kterym je potfeba se v byznys planu vénovat. Abychom Vam praci jesté
vice usnadnili, davame Vam k dispozici vzor podnikatelského planu, ktery Vas
jeho tvorbou provede.
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1. Predstaveni Vaseho projektu/startupu

1.7 Elevator pitch

Hned prvni bod, kterému se budeme vénovat, Elevator pitch, nemusi pod-
nikatelsky zameér obsahovat, ale je dobré se na ne¢j zameérit jako prvni. Elevator
pitch je kratkeé predstaveni Vaseho projektu, které musi byt shrnuto v rozmezi 30
az 90 vterin. Jedna se o kratké predstaveni, které popisuje Vas projekt Ci start-up
a v tomto kratkéem case byste méli byt kazdému schopni vysvétlit, ¢im se Vas
projekt zabyva a jak funguje. Elevator pitch je tak zcela zasadnim prvkem Vaseho
projektu, aby byl uchopitelny pro startup investory, ale takeé proto, aby Vasi klienti
rychle a snadno pochopili, co jim Vas projekt prinese. Cilem Elevator pitch je to,
aby za jizdu vytahem i Vase babicka pochopila, co vlastné délate.

1.2 Zkraceny popis projektu/startupu

Zkraceny popis projektu je prvnim bodem, se kterym prijde Vas pripadny
investor do styku. Tento bod je klicovym prvkem, ktery musi podnikatelsky plan
obsahovat, aby bylo mozné ziskat investici pro Vas projekt Ci start-up. Zkraceny
popis projektu je dobré vypracovat az v ten moment, kdy mate hotovy cely byz-
nys plan a je dulezité v ném shrnout zejména nasledujici body:

- Jaky problém Vas projekt/startup resi?

- Jakym zplisobem problém fesSite?

- Jaka je konkurenéni vyhoda Vaseho projektu/startupu?

- Kdo tvori tym Vaseho projektu/startupu?

- Jak bude Vas projekt/startup vydélavat, tj. zpiisoby monetizace?

Pokud zodpovite téchto 5 otazek, téchto 5 klicovych bodd, spravné, tak by kazdy mél
zcela presné chapat, kdo za Vasim projektem stoji, jak cely projekt funguje a na cem vydélava.
V podstaté se jedna o jakysi psany a prodlouzeny Elevator Pitch.

Proc je zkraceny popis nejdUlezitéjsi ¢asti, kterou podnikatelsky zamér obsahuje? Pokud
Vas startup hleda investora, tak tyto radky mohou rozhodovat o dalsim vyvoji. Pokud nedoka-
zete popsat Vas projekt, i startup, kvalitné a srozumitelné na par radek, investor pravdépodob-
né prestane Cist. Nezalezi na tom, zda Vas podnikatelsky zamér prochazi Angel investor, nebo
zastupce Venture Capital fondu. Zkraceny popis Vaseho projektu bude prvnim kontaktem s
Vasim startupem, a pokud tyto radky nezapUsobi na prvni dojem, bude velice tézkeé jej napravit.

......

katelsky zameér obsahovat a pokud mozno, tak v té nejlepsi mozné podobé.

U 702 52 02 52
start¥Pstart kontakt@startupstart.cz www.startupstart.cz 4



2. Popis produktu, nebo sluzby,
kterym se Vas projekt zabyva.

2.1 Jaky problém Vas projekt resi?

Klicovym prvkem pro Uspéch kazdého projektu Ci startupu, je, aby resil néja-
ky probléem takovemu okruhu lidi, kteri jsou ochotni pro reSeni problému vyuzivat
Vasich sluzet a stat se tak Vasimi klienty. Aby byl Vas podnikatelsky zamér pro
investory i Vas tym pochopitelny a jasny, je potreba problém definovat co nej-
presnéji a klidne i s pouzitim prikladu, aby bylo mozné si problém predstavit co
nejlépe. Dale je potfeba definovat, jestli problém, kterym Vas startup projekt za-
byva, je mozné vyresit jednorazovym porizenim produktu Ci sluzby, které nabizite,
nebo jestli se jedna o pravidelné poskytovani sluzeb. Zpravidla Ize toto rozdélit na
vyrobu produktt a poskytovani sluzeb. Kazdy podnikatelsky zamér by mél tuto
informaci obsahovat, protoze znacné obsahuje Vas budou finan¢ni plan a takeé
marketingovy plan.

2.2 Co je Vasim produktem nebo sluzbou?

Hlavnim prvkem, ktery dava nadéji na Uspéch Vasemu projektu Ci startupu je
sluzba, nebo produkt, ktery zakaznikdm nabizite. Podnikatelsky zamér tak musi
zcela jisté popisovat popis Vaseho produktu, at uz se jedna o vyrobek nebo sluz-
bu. Kazdemu musi byt dobre srozumitelne, jaké ma Vas produkt zakladni vlast-
nosti a jak chcete s takovym produktem na trhu uspét. Jako tvUrci projektu vzdy
produkt znate nejlépe, ale pokud pravée vytvarite podnikatelsky zameér, zkuste se
na Vas produkt podivat pohledem Clovéka, ktery Vas produkt nezna. Pokud Vas
byznys plan bude zkoumat investor, ktery hleda investici tak, aby byla Uspésna,
urcité ho bude zajimat, jestli je Vas produkt zavisly na tretich stranach, pokud se
jedna o technologicky produkt, tak zcela urcité bude investora zajimat, na jakem
principu funguje a v ¢em je unikatni a obecné vzato je klicové, aby kazdy z popisu
produktu mel jasnou predstavu o tom, co mu Vas projekt Ci startup nabizi.

2.3 Pridana hodnota pro zakaznika?

Aby mél Vas start-up Sanci dlouhodobé fungovat, je potreba dodavat pri-
danou hodnotu pro zakaznika. Pokud tedy Vas projekt hleda investora, zamérte
se co nejvice na tuto ¢ast, protoze pridana hodnota Vasi sluzby, nebo produktu,
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je to, co investory nejvice zajima. Jesté predtim, nez pripravite samotny produkt
pro trzni prostredi, tak je potfeba, abyste umeéli co nejlépe definovat to, co od Vas
klient ocekava. Pokud jste teprve v zacatcich Vaseho podnikani a vytvarite podo-
bu, kterou bude Vas produkt mit, vzdy se ridte tim, co chtéji zakaznici a ne tim, co
jim chcete jako start-up nabizet. Dalsi podstatnou informaci o Vasi pridané hod-
noté by melo byt to, jak ji chcete v pribéhu fungovani udrzet a zlepSovat. Pokud
Vas start-up prinasi na trh néjaké nové reseni, mizete si byt jisti, Ze konkurence
se Vami bude velice rychle inspirovat a je na Vas, abyste tuto vyhodu neztratili. At
uz Vas projekt hleda investici, nebo pouze pro sebe vypracovavate podnikatelsky
zamer, vzdy dbejte na to, jak udrzet konkurencni vyhodu. Je to klicovy prvek, ktery
by mél Vas podnikatelsky plan obsahovat.

3. Jak velky je trh, na ktery cilite
a kdo je Vas cilovy zakaznik?

3.7 Definice oblasti trhu

Definovat trh, na kterém bude Vas projekt pUsobit, je zcela klicové pro ja-
kékoli dalsi predikce a planovani. Pokud ma Vas startup skvély produkt, ale pro
velmi maly cilovy trh, mize byt Vase prace zbytecna. Je velice dulezité, abyste
byli schopni definovat jednotliva specifika trhu, ktery by mél byt cilovou oblasti
pro Vas produkt:

- Kolik potencialnich zakaznik( Vas cilovy trh ma?
- Pro urceni této hodnoty je potreba vychazet z toho, na jaky region cilite.
Jedna se pouze o regionalni produkt, mezinarodni, nebo globalni? V pfipade,
ze Vas projekt Ci startup planuje do budoucna expanzi, urcité veénujte ¢as
I tomu, abyste zjistili, na jak velké trhy chcete pfipadné expandovat, a zdali
tam jiz podobny produkt/sluzba neni.

- Jaky objem trzeb cilovy trh generuje
- Objem trzeb na cilovém trhu maze byt slozité odhadnout. Jako dobry
zpusob, jak urcit objem trzeb na trhu, mohou byt data statistickych uradua.
Pokud na trh vstupujete jako novy subjekt, je zaroven dobré se zorientovat
v tom, jaké ma Vase konkurence na trhu postaveni a predevsim sledovat ty,
ktefi na trhu maji nejvétsi podil. Mtze Vam to pomoci upravit Vas podnika-
telsky zamer a zlepsit tak své predikce.

U 702 52 02 52
start¥Pstart kontakt@startupstart.cz www.startupstart.cz 6



- Jaké charakteristiky ma Vas cilovy trh?
- Aby mél Vas projekt Ci startup Sanci na to, aby na novém trhu dosahl na
zajimavy trzni podil, je potreba vedét, jak se dany trh chova. Zakaznici na ka-
zdem jednotlivém trhu maji néjakou charakteristiku, jak se chovaji, jak rychle
se trh diky tomu vyviji a na jaké segmenty je trh rozdélen. Pokud trh, na ktery
se hodlate vstoupit, je omezen né&jakymi bariérami (koncese, povoleni, certi-
fikace), tak je potfeba, aby Vas podnikatelsky zamér tyto bariéry zohlednil a
take urcil, jak rizikoveé pro cely projekt jsou.

3.2 Kdo je Vasim zakaznikem?

Dalsim klicovym prvkem k tomu, aby mel Vas startup, Ci projekt Sance na
uspéch, je definovani toho, kdo je Vasim cilovym zakaznikem a Vas podnikatel-
sky zameér by toto meél jasne vyjadrovat. Pokud je Vas produkt, ¢i sluzbu, mozné
vyuzivat zdarma (nej¢asteji u online aplikaci), tak ti, ktefi za Vas produkt neplati,
jsou pouze uzivatelé a nikoli zakaznici. Cilem kazdého projektu by tak mélo byt
promenit uzivatele v zakazniky.

K tomu, abyste mohli uspesne monetizovat Vas produkt je zapotrebi pocho-
pit, jaky problém Vasi zakaznici fesi a jestli produkt, ktery jim nabizite, jim mze
s danym problémem pomoci. Vzdy je dulezité, abyste presnée vedéli, na jakého
zakaznika cilite a mUzete je kategorizovat do skupin podle pohlavi, véku, lokality
kde se vyskytuji, atd. Na zaklade techto kritérii se Vam poté bude Iépe pripravovat
predevsim marketingovy plan, pro ktery jsou prave tyto informace klicové. Vétsi-
na startupt miva pocit, Ze jejich projekt mize pomoci kazdému a nejsou schopni
presné urcCit, kdo je jejich cilovy klient. Pokud jste schopni presné pojmenovat
vlastnosti Vaseho zakaznika, potom bude uspésnost Vasich prodejnich konverzi
podstatné vyssi.

4. Konkurence, konkurencni vyhoda
a konkurencni cenova strategie

4.7 Konkurence

Konkurence je nedilnou soucasti kazdeho trhu, a pokud ma Vas start-up Ci
projekt uspet, je klicové, aby se prave konkurenci Vas podnikatelsky zamer za-
byval. Konkurence je na trhu vSudypritomna a je potreba, abyste ji uméli identi-
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fikovat, definovat a inspirovat se jejimi silnymi strankami a vzit si pouceni z téch
slabych. Pri pripraveé Vaseho byznys planu se tak vénujte jak prime, tak neprimé
konkurenci, zjistéte, jake je jejich postaveni na trhu a predevsim jaké jsou jejich
klicové vlastnosti uspéchu. Pokud se Vam podarit spravné definovat tyto oblasti,
poté byste méli byt schopni objektivné porovnat Vase reseni daného problému

s tim, jak to provadi konkurence a zaroven odhadnout, jaké postaveni na trhu
zaujmete. Kazdy podnikatelsky zamér by mél obsahovat co nejpresnéjsi popis
konkurence a prubézné jej aktualizovat v pribéhu fungovani projektu. Znalost
konkurence se Vam bude takeé velice hodit v dobé, kdy budete pripravovat pro
Vas start-up marketingovy plan a budete se tak moct odlisit.

4.7 Vase konkurencni vyhoda

Princip podnikani a cely byznys je postaven na neustalém zlepSovani a po-
skytovani kvalitngjsich sluzeb potencialnim zakaznikim. Konkurenc¢ni vyhoda je
tedy tim, co ma Vas projekt Ci start-up odliSovat od ostatnich a pokud mozno, tak
v pozitivnim sméru. Kazdy kdo vstupuje jako novy hrac na trh ma na své strané
nevyhodu, protoze nejprve musi zakazniky ostatnich firem presvedcit o tom, ze
jejich produkt je lepsi. Naopak vyhodou byva, ze nové vznikajici start-upy reaguji
flexibilné na situaci na trhu a mohou tak svdj produkt [épe prizpUsobit pranim za-
kazniklim nez firmy, které jsou jiz na trhu etablované a kazdou zménu dUsledné
promysleji.

Co se tyCe konkurencni vyhody, tak je dulezité ji vnimat z pozice Vaseho
zakaznika a pokusit se definovat, jak vyznamny benefit to pro n€j znamena. Po-
kud je Vase odlisnost od konkurence prilis mala, nemusi to zakaznika motivovat
k tomu, aby zménil dodavatele daného produktu, nebo sluzeb. Kazdy trh se neu-
stale vyviji a kazdy trh ma néjaky svij cyklus. Pravidelné se stava, ze nove vznikly
start-up prinese do zabéhlého trhu zcela prelomové reseni a zmeéni tak chovani
zakaznik( v takovém trhu. Pokud takoveé feseni Vas start-up nenabizi, tak je po-
tfeba sdélit zakaznikim, v ¢em je Vase sluzba tedy lepsi nez vétSiny hracd na
trhu.

Konkurencni vyhoda je ale také vec, ktera je Casove omezena a ktera se v
prabéhu meéni. Stejné tak, jako se Vas projekt pokusil vzit to nejlepsi od konku-
rentd, tak ti, ktefi uz na trhu pasobi, budou sledovat Vase kroky a inspirovat se
Vasimi inovacemi. Dbejte tedy také na to, abyste uméli popsat, jakym zplsobem
konkurencni vyhodu udrzite a idealnég, jak ji bude Vas start-up zlepSovat.

V ramci popisu konkurence muzete zahrnout i SWOT analyzu, kterd popisu-
je jak silng, tak slabé stranky Vaseho podnikatelského zaméru, tak moznosti a
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hrozby, které budou Vas projekt ¢i start-up v pribéhu jeho fungovani provazet. U
SWOT analyzy je potreba byt co nejvice objektivni a neprehlizet negativni infor-
mace o Vasem projektu, protoze prave ty jsou nejlepsim mistem, kde se mizete
v budoucnu zlepSovat.

4.3 Konkurencni cenova strategie

Co se tyCe cenove strategie, tak té se budeme vénovat pozdeji v kapitolach
marketingovy plan a financni plan, ale je potreba ji zminit i ve vztahu ke konkuren-
ci. Je velice Castym jevem, ze na trhu funguji dominantné postaveni hraci a prijde
novy start-up, ktery pouze zmeéni cenovou politiku tak, ze vice vyhovuje zakazni-
kdm a odebere konkurenci pracné ziskané klienty. Pokud pripravujete podnika-
telsky zamer, urciteé se snazte zjistit, jaké cenové a platebni modely by zakaznici
uvitali u stavajicich subjektd trhu. Pokud naleznete nové reseni jak Vase sluzby
monetizovat novym zpusobem, muze to byt dobra cesta pro Vas start-up.

5. Strategie vstupu na trh a marketingovy plan

5.1 Vstup na trh

Uvedeni produktu na trh je zlomovym okamzikem vyvoje kazdého startupu
Ci projektu a prinese prvni odezvy na Vasi predchozi praci. Podnikatelsky zamer
musi obsahovat presné dané kroky prave k tomuto okamziku, kdy se z Vasi prace
poprveé stane realné nabizeny produkt. Aby vSe probéhlo podle Vasich predstav,
je klicove, abyste presne védeli, ktere body je nutné spinit pred tim, nez produkt
na trh uvedete a jaké kroky budou nasledovat po jeho uvedeni na trh. Propagace
produktu je v dnesni dobé klicova a marketingovy plan je jednim z nejdulezitéj-
sich bodd, které podnikatelsky zamér obsahuje. Pokud Vas projekt hleda investo-
ra, tak marketingovy plan je velice Casto detailné zkoumany, protoze Vas startup
muze mit sebelepsi produkt, ale bez spravné propagace na néj trh nemusi vibec
zareagovat.

5.2 Marketingovy plan

Marketingovy plan je kapitola sama pro sebe a je zcela bézné, ze kvalitni
podnikatelsky zameér je dopInén prave o marketingovy plan, ktery je kolikrat po-
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psan ve vetsim rozsahu, nez popis samotného podnikani. Pokud vypracovavate
zakladni podnikatelsky zameér a chcete vytvorit alespon obecny marketingovy
nabizite, a hlavné, jakym zplsobem jej k zakaznikovi dostanete. Marketingovy
plan je klicovy k tomu, abyste generovali prijem pro chod Vaseho start-upu a bez
vhodného marketingu nemusite prodat ani ten nejlepsi produkt. Ze vSech casti,
které by mél podnikatelsky zameér obsahovat, je marketingovy plan tou nejvice
emotivni Casti, ve které se musite snazit vytvorit vztah se zakaznikem a vyvolat
pozitivni emoce, aby si Vas produkt zapamatoval.bez spravné propagace na néj
trh nemusi vibec zareagovat.

6. Tym projektu

Samostatnou sekci, kterou musi podnikatelsky zameér obsahovat, tvori pre-
zentace tymu, ktery za danym projektem stoji. U jednotlivych ¢lenU je potreba
predstavit predevsim jejich zkuSenosti a kompetence, které budou v ramci pro-
jektu predstavovat. Investori Casto preferuji takové projekty Ci start-upy, které
maji kompletni slozeni klicovych osob pro fungovani firmy a ve kterém ma kazdy
jasne definovanou svou roli, kterou bude v projektu vykonavat. Z pohledu inves-
tora, ale i projektu samotného, je dulezité i to, aby v tymu nebyli lidé, jejichz prace
pro projekt nema vyznamny prinos, protoze ¢im vice lidi je do projektu zapojeno,
projekt i start-up zaroven v budoucnu potrebuje nabirat dalsi zameéstnance, kte-
ré je potreba také specifikovat, ale spiSe co se tyCe jejich ¢innosti, nez osobnich
smeérovani. Pro Uspech Vaseho projektu je tak klicové, aby tym byl zcela kom-
plexni a vyvazeny a toto je klicovym prvkem i pro investora, ktery zvazuje investici
pro Vas podnikatelsky zamer.

7. Business model

Business model je ¢asti podnikatelskeho zaméru, ktery popisuje proces,
jakym zpUsobem chcete dostat penize Vasich zakaznik( k Vasemu projektu a
jakym zpUsobem na projektu budete vydélavat. Business model by mél zachy-
covat komplexni pristup Vaseho projektu pro fungovani na trhu a popisovat Vas
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podnikatelsky zamér jako celek, ale pokud ma projekt vice kanall, kterymi bude
vydélavat, je dulezité je vSechny zminit a definovat. Pokud Vas podnikatelsky
zameér obsahuje vice monetizacnich kanaly, tak je vzdy potreba urcit, které pova-
zujete za klicove a ktere budou spise doplnkové. U Vaseho business modelu se
vzdy zabyvejte tim, jestli ocekavané platby od Vasich zakaznikd budou jednora-
zoVé, Ci pravidelné a opakujici se. Jednorazové platby byvaji nejcastéji spojeny s
urcitym zbozim, u kterého je potreba definovat marzi, kterou Vam takovy prodej
prinese. Naopak pravidelné platby jsou Castéjsi v pripadé sluzeb a aplikaci, kdy
si zakaznik kupuje urcité casové predplatné za vyuzivani sluzby. U téchto sluzeb
vzdy méjte pfipraveny odhad, kolik procent Vasich klientd se rozhodne tyto sluz-
by vyuzit a jak dlouho zUstanou Vasimi stalymi zakazniky.

8. Financni plan

Podnikani je predevsim o penézich a tak je financni plan ¢asto tou nejvice
diskutovanou casti podnikatelského zaméru, pokud Vas projekt hleda investora.
Fungovani Vaseho projektu Ci start-upu je vzdy spojeno s financemi, které posky-
tuji prostredky k tomu, aby se Vasemu podnikani mohlo dafrit. Financni plan tak
musi obsahovat predevsim informace o tom, jaké prostredky budete mit v pocat-
ku podnikani k dispozici, jaky bude jejich pavod a jak bude vyuzit k tomu, aby se
Vas byznys dale rozvijel. U jiz fungujiciho podnikani je zapotrebi definovat i prove-
dené investice a ty, které jsou ve Vasem projektu pravidelné provadény. Financni
plan je zaroven velice tézké definovat u projekty, které jsou na uplném zacatku,
protoze je tezké predikovat vyvoj Vaseho start-upu na dlouhou dobu dopredu a je
dulezité na néj efektivné v pribéhu casu reagovat.

8.1 Naklady, vynosy, cash-flow

Kostru financniho planu vzdy tvori dve strany — naklady a vynosy. Je zcela
obvyklé, ze v prvnich mésicich, nékdy i letech, fungovani projektu vychazeji jed-
notlivé mésice ztratove, je ale dllezité umét pojmenovat ty kroky, které pomohou
tento pomér obratit tak, aby vynosy projektu prevySovaly naklady. Mix nakladud a
vynosU Vaseho projektu poté vytvari predstavu o cash-flow Vaseho projektu, kte-
ré muze byt klicové zejména ve chvili, kdy jiz projekt nema rezervni ¢astky, které
by mohl vyuzit a je potreba tak veskeré naklady spojené s financovanim projektu
pokryt z generovanych vynosu. Nizké cash-flow muze velice ohrozit existenci
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Vaseho projektu, proto je potreba vzdy byt velice opatrny v pfipadé financniho
planovani a mit pokryté elementarni naklady spojené s provozem Vaseho start-
-upu. Pro tyto ucely je potreba mit pripravene odhady na jednotlivé mésice, které
vychazi z prfedpokladt prodejd Vaseho produktu a zaroven monitorovat nardstaji-
ci naklady.

8.2 Financni ukazatele

Predevsim pro investory jsou velice dilezité financni ukazatele projektuy,
které maji prinaset povédomi o tom, v jaké fazi se projekt nachazi a kdy nastava
break-even point, bod zlomu, kdy se z projektu ma stat ziskovy byznys. Kazdy
projekt je svym zplsobem specifickym a vedle finan¢nich ukazateld, které jsou
spolecné pro vSechny projekty, je potreba vzdy vybrat takové ukazatele, které nej-
lépe vystihnou segment Vaseho podnikani. Z povahy véci se tyto ukazatele daji
rozdélit podle typu Vaseho podnikani — B2B, B2C, C2C. Sledovat klicové financni
ukazatele je dulezité jak z pohledu Fizeni projektu, protoze Vam pomohou odhalit
silné a slabé stranky Vase podnikani, ale také jsou velice ddlezité pro pfipadné
dalsi investory, ktefi by zamysleli do Vaseho projektu vstoupit. Pokud pripravujete
podnikatelsky zamér, vzdy jiz na zacatku urcete, jaké hlavni financni ukazatele
budete sledovat a co Vam tato data prinesou.

9. Casovy harmonogram

Vedle vSech finan¢nich ukazatell, marketingovych plant a konkurenc¢nich
analyz je potreba, aby Vas podnikatelsky zamer definoval i Casovy harmonogram,
jak se bude projekt ¢i startup vyvijet. Casovy harmonogram zaroven dava tymu
Vaseho projektu motivaci k tomu, aby se dokoncovaly jednotlivé kroky, které po-
mohou projektu na cesté k definovanému cili. Casovy plén zarovern musi jit ruku
v ruce s financnim planem a predpokladanym cash-flow a dobou, kdy projekt
dosahne bodu zvratu. Pokud Vas projekt hleda investora, tak casovy plan velice
napovi, jestli jsou Vase oCekavani realisticka a proveditelna. U ¢asoveého harmo-
nogramu vzdy pamatujte na prodlevy, které mohou byt zptisobeny komunikaci s
externimi projekty a dodavateli, které Vam zaroven vezmou Cas venovat se tomu,
co jste jiz méli naplanovano.
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10. Zaver

Zavérem je potreba dodat par bodd, pokud sestavujete podnikatelsky zameér
poprvé. Veskera struktura Vaseho planu mdze byt samozrejmé upravena podle
Vasich potreb, ale podnikatelsky zameéer musi byt vzdy naprosto srozumitelny a
jasny. Pokud pripravujete podnikatelsky zameér za Ucelem hledani investora, bud-
te co nejvice objektivni a kriticti. Pokud investor zvazuje vstup do Vaseho projek-
tu, vzdy bude hledat slaba mista a problémy, misto toho, aby se zaméroval na

pozitivni aspekty.
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