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Vas uspéch zavisi na vasi schopnosti vyjit vstfic potfebam a
touham zakazniku. V ramci podnikatelského planu vas
budou zajimat ne konkrétni, jednotlivé osoby, ale urcité
typy zakazniku. Ti budou tvofit vas cilovy trh.
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Vasim ukolem je popsat v podnikatelském planu, ze:

- tito zakaznici existuji,

- vite pfesné, kdo jsou a co chtégji,

- je jich dost, aby uzivili vas podnik,

- jsou pfipraveni na vasi nabidku vyrobki/sluzeb a skute¢né je koupi,
- je na trhu konkurence. Typy

N ) zakaznik(l
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Vysvétlete motivace vaseho zakaznika a jeho chovani

Jsou to zakaznikovi preference a motivace zalozené na tom, jak vnima
sam sebe, jak a kdy skute¢né nakupuje. Pri popisu motivaci zakaznika
berte v uvahu:

Co se nejvic dotyka zakaznikl pfi vybéru (cena, kvalita, prednosti)?
Jak dlouho se rozhoduje zakaznik, nez vyrobek/sluzbu koupi?

Kde obvykle nakupuje?

U jakych firem chce nakupovat (velké, malé, divéryhodné, regionalni)?
Jak ¢asto vyrobek/sluzbu kupuje?

Kdo je kli€ovou osobou, ktera rozhoduje o koupi?

Jak plati (hotové, kreditni kartou, platebnim pfikazem)?

p
Berte v uvahu také organizacni faktory, zvlasté pfi obchodovani s
jinymi firmami. Je typické, zvlasté u velkych firem, Ze maji
zpracovany svlj systém nakupu, ktery byste méli respektovat.
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Urcete velikost vaseho trhu

Je vas trh dostateCné velky na to, abyste zde
mohli podnikat a date, dohromady dostate¢ny
pocet zakaznik(, ktefi vas uzivi? A naopak. Neni
vas trh tak velky, Ze ho nedokazete dostate¢né
pokryt? Pokud je vas trh pfilis rozsahly,
pravdépodobné jste dostateéné nedefinovali jeho
specifické rysy k vasim moznostem (napf.
velikost regionu).

Vas podnikatelsky plan bude presvédcivéjsi se
spolehlivymi Cisly, které popiSou velikost
vaseho cilového trhu. Tento ukol splnite, pokud
budou tato ¢isla pochazet ze spolehlivych zdroju.




Klicova cast

Kli¢ovou ¢asti vaseho podnikatelskeho planu a tedy i celého
podnikani je porozumeéni vasim zakaznikim - kdo jsou, co chtéji,
jak nakupuiji. Tyto informace vam pomohou strukturovat produkt &i
sluzbu v zavislosti na vasem marketingu a zajistit si tak pfijmy.
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