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1. Manazérske zhrnutie (Executive summary)

Tato Cast’' ma sumarizovat ciel ,,business plan“ a poskytovat’ strucny prehlad, najma
vsak popisat pozadované financné zdroje aich zhodnotenie. Casto je najlepsie
pisat’ tuto Cast’ az po napisani celého business planu, aby sa zabezpecilo, ze bude
obsahovat’ vsetky relevantné/podstatné informacie (napriek tomu, ze ide o prvu
sekciu).

Co treba zahrnt:

e Strucny popis podnikatelskej ¢innosti a cielovych trhov

e Ako sa produkt/sluzba lisi od konkurencie a tiez akd potrebu uspokojuju

e Ako firma uspeje v budicom konkurenénom prostredi

e Popis manazérskeho timu, relevantnych skUsenosti a specifickych
znalosti/zrucnosti kazdého clena timu.

e Zhrnutie klicovych financnych projekcii na 3 - 5 rokov, vratane vykazov
ziskov a strat, cash flow a suvah.

e Prehlad a struktlra potrebného objemu kapitalu a jeho pouzitie.

2. Uvod/ Pozadie a histéria

Tato sekcia by mala informovat’ potencialnych investorov o minulosti/historii Vasej
spolocCnosti tak, aby boli schopni predpovedat’ jej budlci vyvoj. Ak je Vas biznis
este ,,novy“ a ma kratku histériu, zamerajte sa na popis manazérskeho timu a ich
relevantnych skisenosti a tiez popiste distribucné kanaly, ktorymi produkt alebo
sluzbu distribuujete na trhu.

Co treba zahr(t:
e Kedy bol biznis zalozeny/vznikol
e Popis zakladatelov spolocnosti (ich odborné, praktické skisenosti a ulohy
v spolocnosti)
Vyvoj a progres biznisu do dnes
e Struktira majetku spolocnosti a zdrojov kapitalu firmy, ktorymi je majetok
financovany



Externé zdroje financovania: pozicky/uvery spolocnosti v minulosti (od koho)
a investicie do spolo¢nosti (od koho) aj investicie vlastnikov do spolocnosti;
detailne popiste akékolvek majetkové opcie alebo zaruky ako aj ostatné
financné zavazky, vratane mien tych, ktorych sa to tyka a zakladnych Gdajov
(cena, datum splatnosti, atd’.) kazdého zavazku

Produkty/sluzby, ktoré spolocnost’ vyvinula/vytvorila alebo predavala na
trhu a obchodny uspech kazdého z nich

SGcasny stav produktov/sluzieb, ktoré vyzaduju dalSie schvalovanie alebo
vyvoj, ktorym este musia prejst.

Ak doterajsi vyvoj spoloCnosti nie je dostatocnym indikatorom buduiceho
potencialu, uved'te to prosim v tejto sekcii aj so zdovodnenim.

Cim viac histoéria spolocnosti dokaze preukazat schopnost menit zameranie,
adaptovat’ sa a tak pokracovat v raste ¢i uz v nestalom a vysoko konkurenc¢nom
prostredi, o to viac je pravdepodobné, Ze plan bude uznany.

3. Produkt/Sluzba

Témy, ktoré je potrebné spomenut’ v tejto sekcii:

Opis hlavnych produktov a sluzieb - laicky a podrobne vysvetlite, ¢o sa
predava a za akym ucelom (co a koho dany produkt uspokojuje)
Vyhody Vasho produktu/sluzby napr.:
Aké jedinecné Crty/vlastnosti produkt ma?
- Je lacnejsi ako podobné produkty/sluzby na trhu? Ak ano, do akej
miery?

- Je lepsej kvality?

- Aky uzitok/vyhody maju z neho zakaznici?

- Aké su jeho nevyhody?
SUcasny stav produktu/sluzby napr.:

- Je potrebny nejaky dalsi vyskum alebo vyvoj?

- Ma uz produkt/sluzba specifikovany/urceny svoj trh?

- Je to nie¢o medzi prvymi dvoma moznostami?
Aka je pravdepodobna zivotnost produktu/sluzby? Chystate sa v budlcnosti
predstavit nejaké nové?
SG na trhu nejaké nové konkurencné produkty/sluzby schopné konkurovat
Vasim? Ak ano, ako planujete zvitazit' v konkurencii?
Vyzaduje si Vas produkt/sluzba schvalenie regulacnych/statnych Gradov,
musi vyhovovat nejakym priemyselnym standardom?
Aka je ziskovost’ Vasich produktov alebo sluzieb?

4. Technolégia, dusevné vlastnictvo a vyskum a vyvoj

Toto je zvycajne klucova Cast, spolu s technoldgiou biznisu.



e Tato sekcia by mala vymedzit' (na technickej Urovni) o ¢om Vas biznis je.
Priemyselné a vedecké standardne pouzivané skratky a technické terminy
moZete pouzivat, vyhnite sa vsak expresivnemu Zargoénu a netvorte terminy,
ktoré ,,aranzuju“ technoldgiu. Plan budu citat’ bud’ investori - netechnici (ak
nebudl rozumiet, mozu sa rozhodn(t nepokracovat’ dalej) alebo technicky
zdatni investori, ktori budu chciet ohodnotit silu technoldgii. Detailné
technické podporné dokumenty by ste mali pridat ako prilohy. Sekcia by
mala jasne identifikovat'/popisovat’ jedinecné jadro/zaklad technoldgie a
mala by poskytnut stru¢né technické zhrnutie hlavnych prinosov/rozdielov
medzi navrhovanym a existujucim riesenim. (Pamatajte, ze investorska
zasada je, ze produkt, ktory ma byt uvedeny na trh ma byt ,,10x lepsi a 10x
lacnejsi“ ako existujlce riesenia.)

e Pravna ochrana (napr. patenty, autorské prava, atd.), ktora uz bola
vytvorena alebo bude potrebné ju zabezpecit. Bude nejaky dopad pravnej
ochrany na predajnost’ produktu? Rocné naklady na pravnu ochranu uved'te
takisto.

e V akej faze je uz pravna ochrana? - na zaciatku aplikovania, skisa sa alebo
uz je patent udeleny? AkU spatni vazbu Vam poskytli patentovi
komisari/kontrolori?

e Ako velmi zavisi produkt/sluzba od dalsich technologickych zmien alebo
rozvoja? Bud'te Cestni a velkorysi, Casto existuje niekolko sposobov ako riesit’
technické problémy.

e Aka je ,technologickd mapa“, t.j. bola naplanovana moznost rozvijat
produkt v druhej, tretej, ....generacii? Ak ano, je pravdepodobné, Ze bude
potrebné dalsie kolo financnej podpory?

e Sumarizujte program vyskumu a vyvoja, jasne identifikujte projekty, ich
predpokladané rozpocty (na rocnej Urovni), hlavné milniky, klicové rizika
a miesta Specifickych technickych tazkosti. Dobrym napadom by bolo pridat
tabulku aktivit a sumarizaciu tejto informacie.

e Charakterizujte technické ,,doklady“ - technické partnerstva s univerzitami,
inymi spoloc¢nostami, sponzorované rozvojové programy, atd’.

5. Manazment a zamestnanci
Tato sekcia by mala obsahovat'

e Zhrnutie o klu¢ovych manazéroch musi informovat:

- oich ulohach v ramci spolocnosti, predovsetkym dokazujlic, Ze mate
vyrovnany tim. Ak nie, budte cestni a spomente, kde su medzery
a kedy by mali byt napravené.

- vek, skUsenosti a kvalifikacia. Je dolezité uviest velkost
predchadzajlcich spolocnosti, v ktorych posobili a tiez Ulohy, ktorym
sa venovali.

- Zivotopisy mozete pridat’ ako prilohy, nedavajte ich vsak sem (len ako
prilohy)

e Opis vztahov medzi vlastnikmi a manazérmi, vratane dlhodobych cielov
klicovych ludi.



Mzdova  politika  a odmenovanie  (samostatne pre  manazment
a zamestnancov).

Vramci priloh pridajte Organizacn( StruktiUru - terajsiu, a ako by mala
vyzerat' v budlcnosti (3 - 5 rocny interval)

Mate nejakych ne-vykonnych riaditelov a aké su ich Ulohy?

Budete v buducnosti potrebovat’ d’alSich manazérov alebo zamestnancov? Ak
ano, ako ich budete vyhladavat' na pracovnom trhu?

Identifikujte akékolvek volné pracovné pozicie alebo iné slabé miesta
a uved'te zamery ako to napravite. Ak ste v minulosti urobili nejaké chyby,
vysvetlite ako ste ich napravili.

Ak je to vhodné, napiste prosim dalsie detaily o ostatnych manazéroch
a zamestnancoch, napr.:

Strucna analyza ich Uloh a zrucénosti
Mzdova politika

Odborova angazovanost’

Poziadavky do budlcnosti
Vzdelavacia a naborova politika.

6. Trhy a marketing

Tato sekcia by mala obsahovat

Trh

Vas vseobecny trh a perspektivy do budicnosti, vratane velkosti trhu
a predpokladaného rastu.
RozSiruje sa trh? Ak ano, preco? (pridajte nedavnu historiu trhu ak je
podstatna a detaily preco bude trh v budicnosti rast)
Sucasny/predpokladany podiel na trhu.
Aké je Vase specifické miesto na trhu? Vyplnili ste nejaki medzeru na trhu?
Prilozte akékolvek Sstatistiky, ktoré sa toho tykaju (¢o moze vyzadovat
poplatky za nezavisly trhovy prieskum).
Opiste Vasich zakaznikov:

- Kto su Vasi zakaznici?

- Kde si?

- Preco kupuju Vase produkty/sluzby?

- Kedy ich kupuj?

- Ako ich kupuju? (tender alebo objednavka?)

- Typické velkosti objednavok?

- Maju nejaké poziadavky?

- Co ovplyvnuje nakupné navyky/rozhodovanie Vasich zakaznikov?

7. Konkurencia

Toto je velmi doleZita sekcia. V sucCasnosti je konkurencia globalna, tak urobte
globalnu hlbkovu analyzu. Sest hodin na internete Vam moéze usetrit’ Sest’ rokov



marnej snahy. Investor strati okamZite zaujem o perspektivnu investiciu ak h{bkova
analyza objavi konkurenta, o ktorom sa nevedelo. Konkurenti nemusia ponukat
presne tu istu sluzbu ako Vy navrhujete poskytovat, ale konkurenti poskytujici
substitucny produkt voci Vasmu mozu rychlo nahlodat’ Vas trh a ak to nezohladnite,
rychlo znicia aj zaujmy investora vo Vasom podniku.

e QOpiste Vasu konkurenciu:
- Kto su Vasi konkurenti?
- Kde si?
- Ako su velki a aky je ich potencial na rast?
- Aky je ich podiel na trhu?
- Ich silné a slabé stranky.
- Ako chcete s nimi Uspesne sut’azit?
- Aka bude ich odpoved'/reakcia na Vas biznis a plany?

Byt cCestny a realisticky v otazke konkurencie je velmi dolezité a pridava to
doveryhodnost’ Vasmu planu.

8. Marketing

e Aké Uzemie sa chystate pokryt alebo je Vas biznis regionalny, narodny, atd’.?
e Aka je Vasa cenova politika? Aky cenovy vyvoj oCakavate v budicnosti? Vasa
cenova politika by mala ukazat, ze sa Vam podari presadit na trhu a ze
zvysite svoj trhovy podiel a budete ziskovy. Mate vypracovany model ROI
(Return on Investment) pre vasich zakaznikov? Ako vyhodnocujete ziskovost’
jednotlivych predajov/zakaznikov?
e Aké su Vase podporné nastroje predaja, popredajny servis a zaru¢né opravy?
e Aké je minimalne mnozstvo pre objednavku?
e Ako mate stanovené Uverové podmienky pre Vasich zakaznikov (aky
poskytujete odberatelsky Gver/lehoty splatnosti pohladavok)?
e Navrhy na reklamu a propagaciu. Napr.:
- Branding
- Public Relations
- Reklama
- Obchodné prezentacie
- Podpora predaja
- Podporna literatura
- Naklady na vyssie vymenované polozky, kedy sa budu realizovat’ a ich
prinos.
e Distriblcia produktov/sluzieb.
e SUcasné a potencialne objednavky.
e Schvalenie produktu/sluzby sucasnymi a potencialnymi zakaznikmi (popiste
do akej miery im produkt vyhovuje).

9. Vyrobny proces (ak sa da aplikovat’)



Mali by ste zahrn(t:
e Opis celého vyrobného procesu krok po kroku.
e Dostupné zariadenia (stroje, technoldgie a vyrobné budovy).
e Vyrobna kapacita (teraz, v budicnosti a iné kroky na jej rozsirenie)
e Vynosy a odpady, ako s monitorované a kontrolované a faktory, ktoré ich
ovplyvnuja.
e Bezpecnost surovinovych zdrojov a alternativy.
Dostupnost’ pozadovanej pracovnej sily.
Vyhody Vasej vyrobnej metody v porovnani s konkurenciou.
Metody kontroly kvality.
Naklady pri rozdielnych objemoch vyroby.
Ak ide o novy produkt, uvedte ako sa bude odvijat’ vyroba z prototypu.

10. Financ¢né informacie

Prilohy by mali zahrnat’ plne auditované Uctovné zavierky (ak je povinnost auditu);
starSie auditované (ctovné zavierky - vypovedajluce o trendoch; vystupy
manazérskeho Uctovnictva vypovedajlce o sucasnej pozicii spoloCnosti a detailné
prognozy (3 - 5 rokov). Akokolvek, business plan ma obsahovat aj zhriujlce
informacie. Typ tychto informacii by mal byt

e Obchod (¢lenenie trzieb podla teritérii, zakaznikov, produktov, ...)
Rentabilita (miera zisku) jednotlivych produktov, zakaznikov, teritorii, ...
Prevadzkovy zisky pred uhradenim urokov, dane z prijmu a odpisov (EBITDA)
Prevadzkovy zisky pred uhradenim Urokov a dane z prijmu (EBIT)

Cisty zisk pred zdanenim

Hotovost’ vseobecne/pouzita

Kapitalové vydavky

Suvaha

Vykaz ziskov a strat

Tok penazi (cash flow)

Pripojte tiez komentar vysvetlujuci dané dcisla. Mal by slvisiet’ s nacasovanim
investicie od pociatocného nakladu cez obchody, k ziskom az k hotovosti. Takisto
by mal vysvetlit silné stranky suvahy a venovat pozornost akymkolvek aktivam,
ktoré nie su zahrnuté v sivahe (napr. dusevné vlastnictvo) alebo zavazkom, ktoré
by mohli ovplyvnit hodnotenie (napr. zaruky v prospech tretich stran).

Takisto, pripojte odsek predpokladov/hypotéz ako ste prisli na dané disla.
V tejto sekcii stanovte Vase poziadavky na investicie a tieZz navrhnite ,cestu
von“/exit pre potencialneho rizikového investora kapitalu. Uistite sa, ze ste

nepodcenili Vase kapitalové poziadavky.

Opiste sUcasné systémy manazmentu informacii a akékolvek planované zmeny.



11. Rizikové faktory a ich mozna eliminacia

Zdoraznite rizika a vysvetlite ako ich Vy a Vas manazérsky tim planujete prekonat'.
Toto mozete urobit’ prostrednictvom analyzy citlivosti/senzitivity a tiez pripojenim
suhrnu vysledkov.

12. Zaverecné zhrnutie

13. Prilohy

Je nepravdepodobné, Ze vsetky nizSie spomenuté dokumenty sa Vam podari
zahrn(t, aj ked’ su to Casto bezné dokumenty:

Slovnik pouzitych vyrazov

Produktova literatura a technické specifikacie
Organizacné diagramy/tabulky/grafy
Zivotopisy klu¢ovych manazérov

Trhové prieskumy

Detaily o patentoch

Financné prognozy - vykazy ziskov a strat, cash flow a sivahy
Predpovede/progndzy

Posledné auditované Uuctovné zavierky
Posledné vystupy z manazérskeho Uctovnictva
Potvrdenia tretich stran, ak je to mozné.

Uzitoéné tipy

e Manazérske zhrnutie by nemalo presiahnut 4 - 6 stran.

e Business plan by nemal mat’ viac ako 25 - 30 stran (bez priloh).

e Jasne zdovodnite, na aky ucel sU potrebné peniaze investora a ako budu
pouzité.

e Definujte Vas biznis - v zavislosti od konkurentov, jeho reputaciu, rozsah
a jeho relativnu hodnotu.

e Pamatajte, Ze peniaze su investiciou, investor bude chciet’ vediet preco by
mal ziskat’ podiel vo Vasej firme a kedy a ako ho moze predat'.



