2.P¥i posuzovani podminek na trhu je dobré se zamyslet nad nékolika zdsadnimi otdzkami,
tykajicich se trzniho prostredi:

Patii moje sluzba (produkt, sortiment) v oblasti, kde ji chci nabizet, k nedostatkovym, nebo se
konkurence vyskytuje?

Kdo bude kupovat mj vyrobek, sluzbu?

Pro¢ ji bude kupovat pravé u mne a ne u pfipadné konkurence?

Cim se chci prosadit a obstat na trhu préavé ja — kvalitou, cenou, moznosti vétsiho vybéru, reklamou..?
Jak dopravim své zboii k potencionalnimu zakaznikovi?

Jaké jsou mé moZnosti tykajici se pfipadného rozéifeni sortimentni nabidky, kombinace nékolika
druhl podnikéni, v pfipadé, Ze by se mi nedafilo na trhu uspét jen s jednim produktem?

Stacil bych na tuto situaci sam, nebo bych byl nucen pfijmout dal$iho pracovnika?

3.Celkovy obraz ndm pomuze dotvofit podnikatelsky zamér

Podnikatelsky zamér nam Fika, ceho chceme dosahnout, jakym postupem toho chceme dosdhnout,
co potrebujeme k tomu, abychom toho dosahli...

Doporufeny obsah podnikatelského zaméru
Obecné informace: misto podnikdni (adresa provozovny), pfedmét podnikdni (ndzev Zivnosti)

Osobnostni predpoklady: kvalifikaéni (dosavadni vzdélani, zkousky, certifikaty, semindfe),
zkusenostni (dosavadni praxe), osobnostni (komunikaéni schopnosti, prodejni dovednosti...)

Charakteristika poskytovanych sluZeb: popsat, ¢im se hodldme zabyvat, zdGraznit silné stranky ve
srovnani se stavajicimi dostupnymi sluzbami nebo vyrobky na trhu

Kalkulace vyrobka a sluzeb: naklady x triby
Vécné predpoklady: vycet majetku, ktery budeme potfebovat k podnikani

Slabé a silné stranky: urcit si vechny pozitiva, kterd hovofi ve prospéch naseho zédméru, pokud
existuji i negativa , uvést moZnost jejich minimalizace

Dodavatelé: charakteristika dodavateld, jejichZ vyrobky nebo sluzby budeme nakupovat, vyhody
naSich dodavatell

Trh: z popisu by mélo byt jasné, jestli bude o Vasi produkci zdjem, charakteristika odbytu, zékaznikd,
konkurence

Rozvoj firmy: vyhled do budoucna, Vase zaméry a cile

Finanéni plan: pfesny ciselny vyCet financovani naseho podnikan{



