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SCHOPNOST TVORIT
PODNIKATELSKY PLAN

Schopnost posoudit prostredi, rozpoznavat
prileZitosti a ohroZeni, zmobilizovat zdroje

a podnikat akce vedouci k uspé&snosti podnikani.
Schopnost popsat a analyzovat podnikatelskou
c¢innost a davat odhady o jeji budoucnosti.
Zahrnuje i schopnost finan¢niho odhadu - kolik
penéz bude potFeba pro zahajeni nebo rozsireni
podnikani.

Mds zaplacené dané, znas své ndklady, své zdakazniky, své
(D konkurenty, sviij produkt, své partnery, své zdroje, distribucni
kanaly, své prijmy, a pritom Elon Musk, ale obycejny clovék.

Nemam prehled nad vSim,
nad ¢im bych mél mit.

Sestavim si model Business
Canvas (podle A. Osterwaldera)

Pojmenuji si vSechny jeho ¢€asti -
partnerstvi, ¢innosti, zdroje,
hodnotu, vztahy, distribucni
kanaly, zakazniky, naklady, prijmy

Business Canvas

Podive] se, jak wpinit <« Zjisti vice —

Jak na to:

Popis subjekty potFfebné pro podnikani
(dodavatelé nebo jini partnefi).

Popis zakladni €innosti, pomoci kterych vyrabis
vyrobky nebo poskytujes sluzby.

Napis, co vSechno potrebujes k provadéni klicové
c¢innosti (fyzické zdroje, duSevni zdroje, lidské a
financni).

Popis, jaky problém zakaznika FeSiS a co zakaznik
ziska tim, Ze si koupi produkt nebo sluzbu.

Popis, jak komunikujes se zakazniky a jak s nimi
budujes dlouhodobé vztahy.

Popis, jakym zplisobem kontaktujes svého
zakaznika a jakym zptisobem mu dorucujes zboZi
nebo sluzby.

Popis, kteFi zakaznici si nejcastéji kupuji produkty
a co vSechno vis o svych zakaznicich.

Sepis hlavni naklady, které jsou spojené s tvou
podnikatelskou €innosti.

Popis, za co konkrétné zakaznici plati (za sluzbu,
pronajem, produkt, predplatné atd.)

Na tomto odkaze si muzZes
model stahnout ve Wordu.




(w/ Model Business Canvas
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Klicové Vztahy se
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Struktura nakladu
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(/!  SWOTANALYZA

SILNE STRANKY SLABE STRANKY

e V em jsem dobry?  Jakych ukoltli se bojim?

e Co ostatni povazZuji za mé e Co odkladam na pozdéji?
silné stranky? e Jaka omezeni si vytvarim?

e Vcem vynikam? e Jak mohu ovlivnit sva vnitrni

e Co umim jinak neZ ostatni? omezeni?

e Co mohu udélat pro to, e Co mohu udélat pro
abych byl/a lepsi? odstranéni svych zakladnich

e Kdo nebo co mi mize omezeni?

pomoci se zlepSit?

e Jsem tymovy hrac, umim
navazovat kontakty,
hledat souvislosti?

PRILEZITOSTI HROZBY
e Jaké mam konkrétni e Co je mou nejvétsi nocni
moznosti? murou, kdyZ se mé ptate, co je
e Kde vSude vidim své uspéch?
prileZitosti? » Kdo miZe ohrozit muj cil?
e Kcemu je mohu pouZit? e Co se se mnou déje, kdyzZ se
e Jak bych mohl zvysit své citim ohroZeny/ohroZzena?
Sance na trhu? e Co mi pomaha, kdyz chci

zahnat hrozbu, pochybnosti?
Je mozné promeénit hrozbu v

prileZitost? Pokud ano, jak to
mohu udélat?

Nezapomerite, Ze aby byla analyza ac€inna, musite premyslet o tom, jak co nejlépe vyuZit své silné
stranky, jak odstranit sva omezeni, slabé stranky, jak co nejlépe vyuZit pFileZitosti a jak eliminovat
hrozby.



