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Nézev projektu: Podpora rozvoje podnikatelskych znalosti a dovednosti zakl

Metodicka pomoc k vvyukovému programu ,,Podnikatelsky plan‘

Planovaci proces pii zaméru zalozeni firmy odpovida na otazky:

1. KDE JSME
2. KAM CHCEME JIT
3. JAK SE TAM DOSTANEME - to je planovani, piedpokladdme, Ze bude

dlouhodobé;jsi na vice jak jeden rok

K tomu je tieba zpracovat podnikatelsky zamér = dokument, ktery popisuje zakladni smysl
firmy, dlouhodoby cil a cestu k jeho dosazeni.

Podnikatelsky zdmér obsahuje:
cile podnikani, silné a slabé stranky (SWOT), financovani, marketing (marketingovy plan),
rizikové faktory, analyzu trhu a konkurence, strategii k dosazeni stanovenych cilt.




Ukol — prezentovat sviij podnikatelsky zamér.

1. Nazev projektu

a)

b)

Nazev firmy zaloZzené k podnikani

Nazev firmy by mél byt vystizny, nemel by byt zameénitelny s jinym ndzvem, nutno konzultovat
s Odborem zivnostenského rejstriku (zda takovy ndzev jiz neexistuje), nemel by byt vulgarni,
urazejici, dvojsmysiny, apod. mél by vystihovat podstatu nebo urcitost, ktera pritihne
zakaznika, nazev bude snadno zapamatovatelny, apod.

Miize se skladat ze jména, nebo miize jit o skladacku ze zacatecnich pismen vice slov, oznaceni
néceho, co je blizké, udava smer, apod.

Napr.: Zubni Laborator Hanka, ZUBLAB, Masaze U Kalicha, atd.

Nazev podnikatelské aktivity

Historie napadu, cile, charakteristika produktu nebo sluzby. napv. Zlepsit stav zubni hygieny,
zubit predevsim u déti. Zlepsit dosazitelnost zubni laboratore a jeji sluzby. Zlepsit stav
zadovych bolesti u stiedni vékové populace. Zajistit dostupnost a kvalitu masérskych sluzeb
Jjako nezbytné soucasti moderniho Zivota, apod.

2. Informace o predkladateli

a)

b)

Piijmeni a jméno / Nazev predkladatele
Jméno a prijmeni — fyzicka osoba
Nazev predkladatele — pravnicka osoba, sdruzeni apod.

Trvalé bydlisté / Sidlo podnikatele

Trvalé bydliste mize byt odlisné od sidla podnikatele
- misto / ulice

- dislo

- PSC

- posta (mésto, obec)

(¢
O pridéleni identifikacniho cisla se pisemné Zada na Ceském statistickem uradé, po obdrzeni
Zivnostenského listu

3. Pravni forma

)

b)

Pravnicka osoba
- S.r.0.
- as.
- k.
- V.0.S.
- druzstvo

Fyzicka osoba

Fyzicka osoba podnika na zdkladé zivnostenského nebo jiného oprdavneéni.

Zivnost je soustavnd cinnost provozovand samostatné, vlastnim jménem, na vlastni
odpovédnost, za ucelem dosazeni zisku a za podminek stanovenych zZivnostenskym zdakonem ¢.
455/1991 Sb., v platném znéni.

FO miuze provozovat ZzZivnost ohlasovaci — rFemeslnou, vdazanou, volnou, nebo Zivnost
koncesovanou.

- opravnéni Zivnostenské

- jiné opravnéni



Napr. dle zakona o nelékarskych povolanich, ale i diplom z vysokoskolského studia.
Absolvovani riznych kurzit apod., je pouze dopliujicim moznym kvalifikacnim
predpokladem, nelze povazovat za podminku pro podnikani.

Vyhody podnikani fyzické osoby

nizké vydaje na zalozeni spolecnosti

podnikat 1ze po ohlaSeni Zivnosti a zapsani do zivnostenského rejstiiku
volnost a samostatnost rozhodovani

neni finanéni vkladova povinnost

vydaje l1ze uplatnit pausalni ¢astkou pro zjisténi dilc¢iho zakladu dané
zisk po zdanéni nalezi podnikateli

atd.

Nevyhody podnikani fyzické osoby

riziko neomezeného ruceni majetkem podnikatele (Ize 7esit rozdélenim majetku mezi
rodinné prislusniky)

omezeny pristup k bankovnim uvérum, vyssi uroky

vysoké pozadavky na odborné znalosti

veskera administrativa lezi na podnikateli

riziko konkurenceschopnosti viici velkym firmam

Povinnosti podnikatele — Zivnostnika

stanoveny v § 31 zivnostenského zakona

viditelné oznaceni mista podnikani a provozni doba

oznaceni odpoveédné osoby

mit uzivaci pravo nebo doklad k uZivani prostor k podnikani

viastnit doklady prokazujici zpiisob nabyti materiali, produktii, zbozi...

vést pritkaznou evidenci majetku, podnikatelské c¢innosti — ucetnictvi

7idit se obchodnim obcanskym zdkonikem, zakonem na ochranu spotrebitele hygienickymi
a pozarnimi predpisy, atd.

4. Strucny popis firmy

Nazev firmy — kratky, vystizny, jasny, nezamenitelny

Sidlo firmy- sidlo firmy je jedno, pobocek miize byt vice, sidlo je néco jako generdlni
reditelstvi velkého podniku

Misto podnikani — adresa provozovny, laboratore, studia; v ramci firmy jich miize byt
vice, vice pobocek, vice kancelari, v riznych castech mésta, ve vice obcich atd.
Charakteristika odvétvi podnikani v makroekonomickém prostiedi — terciér - sluzby
Diivody podnikani — samostatnost, financni nezavislost, zaliba v oboru, = ekonomicke,
socialni, psychologicke, zdravotni ditvody.

5. Hlavni zamér podnikani

a) Charakteristika zaméteni projektu — masdze, zubni laborator, jiné zdravotnické zaméreni, atd.

Cil podnikani — zisk financnich prostredkii, pomoc pratelum od bolesti zad, vyuziti
zkuSenosti ze studia - zubni laborant, moznost samostatné rozhodovat o vyuziti pracovniho
usili, podminek trhu prace, apod.

Predmét podnikani — sluzba v oblasti zdravotnické, terciarni ekonomicky sektor



b)

Zajem podnikatele — zajistit financni nezavislost, dostatek financnich prostiedkii pro
budouct Zivot podnikatele a jeho nejblizsich

Finan¢ni moznosti podnikatele — pocatecni financni vklad pro prvotni ndklady, specifikace
prvotnich nakladu - xxx

Potieby spotiebitelll — analyza CSU o starnuti obyvatelstva — vys$§i potieba zubnich
nahrad, vétsi opotiebovanost télesné schranky cloveka (bolesti, prepracovanost, nizsi
moznosti aktivniho vyuziti zbytkového volného casu, apod.)

Situace na trhu (charakteristika oboru podnikani) — mald dosaZitelnost zubnich laboratori
v prihranicnich oblastech, v krajském mésté; rozvoj terciéru dle analytickych dokumentii a
prognozy vyvoje do roku 2020 a dale; starnuti obyvatelstva, prodluzovani produktivniho
véku, podpora drobného podnikani, moznost vyuziti operacnich programii EU pro
zacinajici podnikatele, danova zvyhodnéni, prinos v oblasti zaméstnanosti osob blizkych
atd.

Predmét podnikani a hlavni podnikatelské aktivity

Vyjasnéni si vlastniho ocekavani- ocekavame od viastniho podnikani spinéni cile, snu,
ekonomickou samostatnost, zisk financnich prostiedkii pro zabezpeceni viastniho Zivota a
Zivotnich nakladi, zajisténi nabidky na zakladeé poptavky na trhu

Definice ptedpokladané pozice firmy na trhu — jedna z mnoha podobnych (nutna vysoka
koncentrace na kvalitu prace a produktu k prosazenim na trhu), vyraznd firma, zamérenda
na jeden z produktii; zcela nové zaméreni firmy na trhu, které doposud na trhu chybélo
apod.

Stanoveni strategickych cilii pro dosazeni cile podnikani- tzni zacileni, novy produkt na
trhu, zisk dominantniho postaveni na trhu

Stanoveni planu — strategicky, podnikatelsky, manazersky plan —zajisténi prostor pro
podnikani, zajisténi financnich prostredkit pro vklad, zajistéeni Zivnosti (povoleni
k podnikani), zajisténi zapsani firmy do registrii (FU, Obchodni rejstiik, zdravotni
pojistovna, mésto, obec, magistrat + katastr), atd. Rekonstrukce prostor, zisk financi
(fondy, banky, uvér atd.), analyza trhu- spotrebitelé, zdjem, Cetnost, vyhodnoceni
segmentace trhu. Harmonogram i casovy.

Stanoveni potieb spotiebitell — analyza — demograficka, situacni, ekonomicka,
zdravotnicka, apod. — co potrebuji, na co financné dosdahnou, jak casto potrebuji, v jaké
kvalite.

Komunikace — letdaky, reklama, distribuce bonusovych podminek

Moznosti realizace podnikani — odpovédet na otazky — mam kde podnikat? Do jaké doby
chci zacit podnikat? Mam na to financné zacit podnikat? Chci podnikat sam nebo s
nekym? Staci jeden cil podnikani a jeden produkt? Mohu s nékym kombinovat zaméreni a
vic produkti? Segmentace trhu — pro koho urceno? Kolik osob zaméstnam? .....

Popis produktii, vystupt

Ptesny popis vystupu podnikani — sluzba verejnosti — zdravotni masaze, zubni laborator
Ptidana hodnota pro spotiebitele — rychlost, dostupnost, kvalita; zlepSeni soucasné situace
na trhu pro konecného spotrebitele diky produktu podnikini — v cem spociva? napr.
odstraneni dlouhodobych bolesti zad, nohou, kycelnich partii, v rychlém ziskani zubnich
nahrad dle presného otisku, moznost presného zhotoveni zubnich protéz v blizkosti
bydliste (napr. digitalni zpracovani je pouze v Praze), apod.



6. Odbornost predkladatele

a)

b)

d)

Kvalifika¢ni ptedpoklady — nejvyssi dosazené, vse by mélo smérovat do pozadované oblasti.
Celozivotnim vzdélavanim a absolvovanim doplitujicich kurzit a Skoleni si podnikatel udrzuje
a zvySuje zacilenou odbornost.

- vyulni list ucebni obor trilety, zakonceny zavérecnou zkouskou

- maturitni vysvédCeni — ctyrlety obor zakonceny maturitni zkouskou

- diplom- z vysokoskolského studia, bakalarsky nebo magistersky program

- celozivotni vzdélavani — absolvovaného bud na VS nebo v organizacich nabizejicich
celozivotni vzdélavani (seznam — www.aivd.cz )

- uspesné dosazeni dil¢i kvalifikace — pomoci akreditovanych programu, poskytuji stredni
Skoly (seznam na www.univ.cz )

- rekvalifikace poskytuji predevsim urady prace

- kurzy — maji vys$si pocet hodin ve vice dnech nez Skoleni

- Skoleni

- jiné

Odbornost

- profesionalni - kvalifikacni predpoklady pro vykon dané cinnosti
- ekonomicka (ucetni) — znalost ucetnictvi, danovych zakonu, dale zdakonik prdce, podminky
pro zaméstnavani ostatnich osob, atd.

Komunikac¢ni, marketingové a managerské dovednosti — znalosti v personalistice — umet ziskat
pracovniky (vybérové rizeni), motivace lidi, vedent lidi, rozhodovani atd.

Zivnostenské opravnéni

- zivnostensky list- lepsi vyzvednout si jej na ZR osobné
- zapsani do zZivnostenského rejstiiku

Podnikatelské dovednosti — nutné psychologické podklady pro podnikani (aby se clovek
nezhroutil), presné védet, co chci, jak toho dosahnout, na co mam financné a fyzicky. Zda
podnikat sam nebo s nékym, pokud bude mit podnikatel podrizené, vyplyvaji z toho dalsi
povinnosti, na nékteré zamestnance miuze delegovat néekteré cinnosti — napr. ucetni,
personalistka, skladnik, pomocny persondl, atd.

7. Harmonogram realizace projektu

a) Akce/mésic — rozplanovat, které akce je nutné co nejdrive provést, zda je nutné je provést, co

Jje k nim potreba

- Stavebni upravy — nemame-li viastni prostor, reSime napr. najmem. Pripadné stavebni
upravy = naklady na porizeni materialu, projektova dokumentace, financni zajisteni,
vybérove Fizeni na zhotovitele, zakon o verejnych zakazkach, podminky pro napr. uvér od
banky nebo viastnimi silami. Kolaudace — pozarni predpisy, atd. nutno dodrzet, zdpis do
katastru — je-li nemovitost nase apod.

- Nakup vybaveni — nutné vybaveni pro provozovani Zivnosti, financni prostredky — uver,
pujcka, viastni zdroje

- Reklama — nutno zvolit v jakém casovém useku ji zverejnit. Je vysoce diilezita. Zvolit
formu reklamy, jeji ndklady (napv. vytisteni barevného letdku, popripadé si jej vytvorit na
PC a tisk pouze na tiskarne — papir, toner, atd.), rozhlasovy spot, e-mailova nabidka.



b)

- Ostatni naklady — dalsi naklady — pracovni odevy, pracovni drobné pomiicky, cedule na
firmu, PC, software apod.

Popis harmonogramu realizace projektu

- dobry napad — popis produktu — kdy prisla myslenka na podnikani a v jakém oboru —
popsat, co napad konkrétné obsahoval a co z toho je redlné, co je vysledkem — navrh na
podnikani, co ocekavame od cile podnikadni, co nabizime, atd.

- analyza poptavky a trhu spotiebitele — brdt v uvahu vnitini a vnéjsi stranky situace na
trhu:

» udeélat si analyzu potieb spotiebitele a od toho odvozovat pripadnou poptivku — forma
dotazniku, osobnich dotazii, telefonické dotazovani, e-mailové apod. Vyhodnoceni,
segmentace trhu, tedy komu vysledek podnikani urcime.

- strategicka rozhodnuti — vyfeSeni mista podnikani, zakladatelského rozpoctu, chci
podnikat — za jakych podminek — komunikace s rodinou — diileZité je to posledni, bez
ohledu véku — rodina muze byt zaloznim zdrojem financni vypomoci do zacdtku, ale i
zdrojem pro mozné prostory pro podnikdni. V rodiné je mozné najit i pripadnou ucetni,
atd. dobré rady a zkuSenosti

- zpracovani podnikatelského planu, finan¢ni analyzy, SWOT analyzy toto je zdklad pro
podnikani jako takové. Nutno v kazdém pripadé zpracovat ihned po rozhodnuti, Ze
s podnikanim fakticky zacnu. Co je financni analyza, SWOT analyza — moznost pomiicek
na webu, v ekonomickych knihach a ucebnicich.

- Ufedni zahajeni podnikani (zapis do zivnostenského ¢i obchodniho rejstriku, prihlaseni se
k pojisténi, apod.) — PRIHLASENI K DANI, FINANCNI URAD, ZDRAVOTNI
POJISTOVNA, ATD.

- zpracovani zakladni strategie — mikroprostiedi, makroprostfedi, marketingovy mix —
odpovédét na to, co je mikroprostredi, co je makroprostiedi,i legislativa, misto podnikani,
platebni moznosti spotrebiteli, konkurence atd.)

- potieba technologii — porizeni hardware, software, pozor na licencni podminky, pro
zajisteni PO a BOZP — pozarni hasicsky pristroj, atd.

- zajisténi provozniho, persondlniho a ekonomického zazemi pro fungovani firmy — budu
mit zamestnance — pak vice vkoli a krokit — vyber zaméstnancii, oblast Fizeni zaméstnancii
— znalost zdkoniku prace. Od roku 2012 — nap¥. jiné podminky pro DPP, DPC, pracovni
pomer na dobu urcitou, atd.

- vlastni rozjezd podnikani — distribuce

- reklama a PR — zverejnéni napr. rozhovoru zakladatele podnikatele pro casopis Ahoj
Budéjovice, Samson, Ceskobudéjovicky denik, Budéjovické listy atd., dalsi formy reklamy.
Moznost i drobnych reklamnich predmétii prvnim zakaznikiim, slevové kupony apod.

- zmapovani rizik a rozlozZeni rizika — moznost zkrachovani firmy, malo klientui, platebni
neschopnost. Nebo naopak — moc klientii, nutnost zaméstnat dalstho spolecnika, atd.
Pozor na syndrom vyhoreni, nutnost rozloZeni pracovnich Cdinnosti, neopomenout
odpocinek, popr. oblast dalsiho vzdélavani a samostudia dalSich forem cinnosti v oblasti
podnikant

- rozlozeni rizika — pojisténi, vice druhii. Zajistit napv. doplikovou cinnost — prodej
masaznich emulzi, lepidel na zubni nahrady, apod.

- konkurence — vyhodnoceni - konkurence — jeji zaméreni, dosah od mého mista podnikani,
pocet klientu, spotrebitelit, okoli mista podnikani, dopravni dosaZitelnost apod.



8. Marketing projektu

a)

b)

c)

Rozsah trhu

- Velikost trhu, pro koho je produkt urCen — vék, pohlavi, zdravotni problémy, doba, ve
které bude produkt distribuovan spotrebiteli, cil

- Potencialni pocet spotiebiteld — vzit v potaz viiv rocnich obdobi, viiv spolecenského
prostredi, ekonomické krize, atd.

-V jaké se nachazi lokalité — sidlisté, venkov

- Jaké jsou tradice na trhu — keramické zubni nahrady, kovové zubni ndhrady, zbyte¢nost
masazi, zbyte€nost cviceni atd.

Analyza a progndza poptavky po produktu

- Analyza provedeni formou
= dotazniku
= telefonickych rozhovorii
= e-mailové dotazy
= statistiky jinych dodavateld
= statistiky konkurence
»  jiné— tzv. dira na trhu

- Vyhodnoceni — je predpoklad, Ze se nékdy zvysi zajem spotrebitelii, co jej miize
bezprostredné ohrozit.
= grafy
= statistické udaje
= piedpoklady

- Socialni oblast - trh prace — nezaméstnanost, vliv oboru podnikadni na spotiebu, krajové
zvyklosti — mentalita Jihocechil, apod.

- Legislativni oblast — zakony, predpisy, jejich aplikace, poradenstvi (darniové apod.)

- Ekonomicka oblast — ekonomické ukazatele — DPH, primé a neprimé dané, statni
podpora, programy EU — napr. OPPI

- Politicka oblast — stabilita statnich instituct, postoje statu k podnikani

- Technologicka oblast — trendy, vyvoj a jeho pouZitelnost v praxi, aplikace novych
technologii v podnikani, jejich cenova dostupnost, atd.

Charakteristika spotfebitelti, zakaznik, cilova skupina

- Kdo mohou byt spotiebitelé
= prizkum trhu — viz bod 2 (pomoci analyzy, dotazniky apod.)
» 7 hlediska nabidky — je trh nasycen ¢i nikoli
»  ztoho vyplyva potreba spotrebitele
= kdo mohou byt spotrebitelé — vek, pohlavi, cetnost poptivky po sluzbé nebo zbozi,
umistenti cilové skupiny — segmentace trhu
" vzit v potaz napr. i své fyzické a psychické moznosti (napr. masér — kolik osob je
fyzicky schopen namasirovat denné, apod.);
= Vzit v potaz casové a prostorové moznosti, klimatické podminky
»  vzit v potaz moznosti financnich dotaci — popr. spolupraci s néjakym zarizenim
= vzit v potaz financni moznosti spotiebitelit — podle toho komu je specialne sluzby
(,,vyrobek*) urcen — napt. pro stredni vekovou skupinu s bolestmi pohybového
apardtu — jsou zaméstnani?, maji trvaly prijem?
- PéCe o zékazniky (spotiebitele) — doplikovy prodej ¢i nabidka sluzby, prostredi,
poradenstvi — péce o zubni protézy, péce o télo, cviceni apod.



Marketingova koncepce — ziskat duveru zakazniki

= Lidé nemaji radi, pokud nécemu nerozumi a neradi slysi, Ze délaji véci Spatné — to
muize mit vliv na nabidku produktu, pozor! Chteji byt utvrzovani v tom, Ze jejich
pohled na svét je spravny a vybiraji produkty (vyrobky, sluzby), které do jejich nazoru
zapadaji. Tedy navodit napoveédu, jak néco délat jeste lépe.

v Dilezité je pro zakaznika (spotiebitele) jeho pocit z néceho. Chtéji byt stylovi.
Nesnaczit s zakaznika zménit!!! ale vcitit se.

®  Na zdkaznika piisobi KOMUNIKACE — diilezita vzdy.

d) citlivost poptavky na cenu a ceny na poptavku

Kvantifikovany odhad nakladd a zisku (marze) — s ohledem na pocet zdakaznikii (podie
oboru cinnosti podnikani), také vnimat viiv fyzické a casové ndrocnosti — podle toho
odhadovat pocet klienti, spotrebitelii, zakaznikii — krat cena za produkt, plus marze, cca
20 %

Pocatecni provozni naklady — to jsou ty, pred samotnym zacatkem podnikani

Predpoklad cash-flow (¢asovy harmonogram toku penéz) —kolik penéz budu potrebovat,
kdy s emi vrati zisk, po odecteni nakladii (energie, dané apod.)

Riziko - - kdyz nebude poptavka stdle stejné vysokd, je mozné uvazovat o snizeni ceny — do
Jjaké vyse? benefity pro zakazniky.

Nastaveni rozpoctu — ve velmi hrubych rysech — POKUSIT SE JEJ SESTAVIT

e) Rozbor konkurence

Stav a podil konkurence na trhu

= Stav konkurence

= Pfedpokladany trzni podil

» nedavat zbytecné Sanci konkurenci a sviij napad drzet pod poklickou do nejzazsi doby,
dokud nebude pripravena ,, podnikatelska piida “.

»  hledat radu zkusené ditvéryhodné osoby v pripadé potieby

»  stav konkurence — pocet stejné podnikajicich, v jaké lokalite, v jaké ,, pracovni dobé*,
za jakych financnich podminek (cena pro zdakaznika)

= jaké ma konkurence ceny, jsou v nich i ,,skryté naklady “?

»  jaké pouziva konkurence dodavatele

= webové stranky konkurence (mohou hodné napovédet), stejné tak obchodni a
Zivnostensky rejstrik — udaje o konkurenci

= spocitat pripadny trzni podil pro sebe — vejdu se jesté na trh?

Odlisnost pfistupu oproti hlavnim konkurentim

soucasna konkurence jiz na trhu byla, predpokiladame tedy, ze zna lépe nez my potencialni
okruh svych zakaznikii

z tohoto ditvodu je nutné dobre zacilit svého zakaznika (spotiebitele)

je také nutné znat konkurenci, napr. i tak, jak komunikuje se svymi zdakazniky, jaké ma
slabiny, apod. (napr. vyuzit i web své konkurence- zapsat si zjisténi, porovnat)

Faktory uvnitf spole¢nosti
1.Siln¢ stranky

2.Slabé stranky

Faktory vné spolecnosti

3.Hrozby
4. PrilezZitosti



SWOT analyza je-li provedena poctive, ukdze pozitivni i negativni faktory, rizika i
nebezpeci

1. postupovat systematicky, myslet logicky

2. rozlisovat dulezité a nediilezité

3. prizpiusobit napr. sluzbu, vyrobek rocnimu obdobi, apod.

Dalsi mozna rizika realizace projektu

finan¢ni, ekonomicka

technologicky pokrok, vyvojové tendence
komunikacni, legislativni

socialni (cilend skupina, apod.)

pojisténi proti riziku, plan rizik a opatteni

9. Zpisob a uvedeni nabidky na trh

a) Reklama, propagace
- Jak velké naklady predpokladate na propagaci, reklamu
- Formy a zptisob provedeni reklamy

- osobni komunikace a nabidka — telefon, e-mail, darkova poukazka
- ostatni

» firemni letdky, internetové stranky

= Jetdik, www stranky, inzerat v MHD, krdtka reklama v rozhlase, reklamni casopis, jind
mista, apod.

»  jednoduchost, srozumitelnost, konkrétnost (jednoduché véty- ucelem nent oslnéni, ale
pochopent, upoutat)

= Jogo, slogan, apod. (vtipné heslo)

b) Distribuce, zabezpeceni odbytu

reklama, letaky, inzeraty, rozhlasovy spot, bonusy, vstupni akce, apod.
nezapominat na cilovou skupinu (cileny marketing)

dilezité je se vzit do role potencialniho zakaznika

dobré je nabidku podpofit napt. osobnim piibéhem, prikladem apod.

10. Personalni zajiSténi

a)

b)

zameéstnanci — pocet

samostatny zivnostnik
Pocet vytvafenych pracovnich mist - zdlezi, zda podnikim sdm, nebo bude vice
zaméstnancii, pak nutno stanovit organizacni strukturu

Udaje o managementu a fizeni firmy-odviji se od organizacni struktury firmy, diilezité —
propocet mzdovych nakladii, urcit si priority, umét delegovat a prenést, vystupovat a jednat
nekompromisné, umeét se ovladat, vyuzivat vhodné komunikace

Kvalifikac¢ni a odborné pozadavky zaméstnanct — odpovidajici vzdélan, otizkou je délka
pozadované praxe v oboru

Zptisob naboru pracovni sily

inzerat, osobni dotazy a doporuceni, internetové stranky, viastni zkuSenost
pracovné pravni zaleZitosti — pracovni smlouvy, socidlni zdravotni pojisténi
osobni pohovor, telefonické dotazovani, vstupni test, Zivotopis



e) Organizacni struktura — liniovd, pyramidovad,
f) Externi poradci v dariové oblasti, pravni oblasti apod.

11. Prostorové zajiSténi projektu

- nutnost hygienického zazemi, Satny, cekdarny, dostatecny prostor pro vlastni cinnost, zazemi
pro administrativu, odpocinek, kuchyrnsky koutek, apod.
(obrdzek prostoru)

12. Ekonomicko - finanéni situace — textova ¢ast
a) Plan vynost a nakladii (pravnicka osoba), ptijmil a vydaja (fyzicka osoba)

- uvédomit si otdzku ruSeni za zdvazky, rozhodovaci pravomoci, viastnictvi majetku, zpisob
vedeni ucetnictvi véetné dani

- nutnost dalsich planit — marketingového, financniho, organizacniho apod.
- Jednorazové vydaje pti zalozeni firmy

- Provozni vydaje a piijmy

- Plan financnich tokt

b) Plan investic

- Rozsah investic a harmonogram pofizeni
- Prvni rok podnikéni
* majetek kratkodoby
» majetek dlouhodoby
= zdroje financovani majetku
- harmonogram nékupu investic v dal$ich letech

13. Rozpocet projektu — tabulkova ¢ast ekonomicko finan¢ni situace

- Rozpocet vstupnich vydaju (nakladii)— investi¢nich i neinvestiénich — v tabulce je
uveden piehled ptedpokladanych vstupnich vydaji pti zaloZeni firmy vcetné prehledu zdrojt
financovani téchto vydaja

- Rozpocet plianovanych mési¢nich prijmi a vydaji firmy a plinovany
hospodaisky vysledek (zisk, ztrata)
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