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Podnikatelsky plan - otazky

¢ NiZe uvedené otazky slouZi pouze jako voditko k tomu, abyste neopomnéli zadny dllezity aspekt
svého podnikatelského planu. Ne vSechny otdzky musi byt zodpovézeny — zdlezi na charakteru
vaseho napadu.

» Otazky nemusite zpracovavat pisemné — slouZi pouze pro vasi potfebu. Podobné otazky vsak muze
klast porota, proto pokud si zodpovite otazky nize uvedené, neméla by vas zadna z otazek poroty
zaskocit.

VYROBEK/SLUZBA

. Jaky vyrobek nebo sluzbu nabizite?

. Jaka je jedinec¢nost vaseho vyrobku/sluzby?

. Jakou konkrétni potfebu zakaznikd vas vyrobek nebo sluzba fesi?
. Jakym zplisobem je dana potreba uspokojovana v soucasnosti?

. Jaké jsou nevyhody soucasnych feseni na trhu?

. Pro¢ by mél zéakaznik zacit vyuzivat vas vyrobek nebo sluzbu?

. Jaky je soucasny stav vyvoje vaseho vyrobku/sluzby?

. Jak budete chtit vyvijet vas vyrobek/sluzbu v budoucnu?
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. Jak vypada vyroba vaseho vyrobku/sluzby?
10. Jakou plénujete ochranu dusevniho vlastnictvi na dany vyrobek/sluzbu?

TYM

11. Kdo tvofti dnes vas tym?

12. Jaké ma vas tym zkusenosti s oborem, ze kterého pochazi vas vyrobek/sluzba?
13. Jsou jasné pravomoci a zodpovédnost mezi ¢leny vaseho tymu?

14. Jaké zkuSenosti, znalosti a dovednosti vaSemu tymu schazi?

15. Jak navrhujete tyto nedostatky resit?

ZAKAZNIK

16. Kdo je konkrétné vas zakaznik?

17. Kolik je na ¢eském, pfipadné na zahranicnich trzich vasich zdkaznik(?
18. Jak se bude vyvijet pocet vasich zdkaznikl do budoucna?

19. Kolik z téchto zdkaznik( chcete pfi startu a v budoucnu uspokojovat?
20. Jak se bude vyvijet chovani vaseho zakaznika do budoucna?
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KONKURENCNI FIRMY

21. Jaké spolecnosti jsou dnes vasimi konkurenty?

22. Jaké jsou silné a slabé stranky vasich konkurent(?

23. Jaky je jejich trzni podil a ocekavany vyvoj v daném vyrobku/sluzbé?
24. Jaka je soucasna velikost celkového prodeje vaseho vyrobku/sluzby?
25. Jaké jsou vase konkurenéni vyhody a jak si je udrzite?

KONKURENCNI VYROBKY/SLUZBY

26. Jaké konkurencni vyrobky/sluzby jsou dnes na trhu?

27. Jaka je jejich cena, kvalita, pfidana hodnota, historie?

28. Jaké jsou silné a slabé stranky téchto vyrobkd?

29. Jaké ma vas vyrobek/sluzba substituty na trhu?

30. Jaka je/bude cena, kvalita, pfidana hodnota vaseho vyrobku/sluzby?

DODAVATELE, ODBERATELE

31. Kdo jsou vasi dodavatelé (napf. pro vyrobu)?

32. Ktefi z nich jsou pro vas vyrobek/sluzbu kli¢ovy a v ¢em?

33. Jak si s témito klicovymi dodavateli zajistite spolupraci?

34. Kdo jsou vasi potencidlni odbératelé (napf. zprostfedkovatelé, velci zakaznici)?
35. Jsou nékteti z nich pro vas klicovi a v cem?

36. Jak si s témito klicovymi odbérateli zajistite spolupraci?

PRODEJ

37. Pfes koho budete vase vyrobky/sluzbu prodavat?

38. Jaké jsou prodejni cile vaseho vyrobku/sluzby v ¢ase?

39. Jaké budou celkové trzby z prodeje vaseho vyrobku/sluzby na pFisti rok (odhad)?
40. Jaka je sezénnost prodeje?

41. Budete své vyrobky/sluzby prodavat i do zahranici, kdy?

42. Jaky poprodejni servis svym zakazniklim nabizite?

43. Jak tento servis zajistite?
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PROPAGACE

44. Jakym konkrétnim zptisobem budete propagovat vas vyrobek/sluzbu pti startu?

45. Kolik penéz bude tfeba na tuto propagaci?

46. Co vsechno je tfeba udélat, nez zacnete vas vyrobek/sluzbu propagovat?

47. Jak budete sledovat reakce konkurent(, az zacnete propagovat a nasledné prodavat vas
vyrobek/sluzbu?

FIRMA

48. Jaké mate cile s firmou, kterd bude nabizet vase vyrobky/sluzby a v jakém ¢ase?
49. Jaka je vase strategie dosahnuti téchto cilG?

50. Kde vidite firmu za 3 roky?

51. Kolik jste ochotni dnes davat firmé casu, a do budoucna?

52. Jak dlouho jste ochotni pracovat ve firmé zadarmo?

53. Jaké jsou klicové body pro Uspésny start firmy?

54, Jak zajistite realizaci téchto bodl?

55. Jakad jsou rizika pro firmu do budoucna?

56. Jak dlouho ve firmé vydrzite, nebude-li se ji dafit?

INVESTOR

57. Kolik potfebujete penéz na Uspésny start a na co konkrétné je potrebujete?
58. Kolik do realizace napadu vlozZite vlastnich penéz?

59. Kdo kromé vas a investora bude do realizace napadu vkladat penize?

60. Jak si na zacatku predstavujete spolupraci s investorem?

61. Jak si predstavujete spoluprdci s investorem do budoucna?
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