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Podnikani na $koldch 2024 - obsahova naplh soutéze

Nazev soutéze: Podnikanina skolach 2024

Pofadatel: Moravskoslezsks technologicka akademie z.s.

Misto konani: Budova VIVA, kenferenéni sal, Technologicka 376/5,
Ostrava-Pustkovec

Datum konani: 24.10.2024

Cilova skupina: Zaci a studenti ve véku 17 - 22 let

e JMENOTYMU

Nazev tymu by mél byt atraktivni, popisny, criginalni a zapamatovatelny. Jméno tymu se
pouziva po dobu trvani soutéZe a je jasné vystaven u kazdého tymu. Je dobré prezentovat,
jakym zplsoberm byl vytvofen nazev tymu.

o SILNE STRANKY
Clenové tymu hodnoti a vysvatiuji své individualni role v tymu a uvedou alespori tii klicové silné
stranky kazdého jednotliveho &lena tymu. Jak si vytvofit multidisciplinarni tym napfic
odvétvimi, tak abych posilil propojenost mezi riznymi subjekty a zajistil tak principy fungovani
cirkularni ekonomiky?

e FAKTORY USPECHU TYMU

Clenové tymu zhodnoti a vysvétli dilezitost tymového rozhodovani (jaké ma kdo rozhodovaci
kompetence) a vhodné strategie pro fedeni obtiZnych a stresovych situaci.

Tym vytvofi tymovy plakat, pfedstavi tym (Jméno tymu + slogan) a vystavi v misté konani
soutéze. Prezentace obsahuje informace o tymu, o jeho €lenech a hodnoceni jednatlivych roli
v ramci tyrnu.

e PODNIKATELKY ZAMER - musi byt pfipraven jako samostatna pfiloha (dokument
word).

Popis zérméru by mél dat osobé, ktera nezna podnikatelsky népad, pfimé&feng jasnou
pfedstavu o zamysleném podnikatelském zaméru
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o CO7? Popis produktu/sluzby - inovativni pfistup podnikatelského napadu a trzni
potencial
Na koho je produkt/sluzba zaméfena? - definice potencialnich zakaznikl/klientd

e PRO JAKOQOU POTREBU? Jakou potfebu produkt/sluzba uspokojuje? - odlivodnéte
konkurenéni vyhodu podnikatelského zaméru uvedenim dvou argumentl v ramci
ekonomickych, socialnich a ekologickych aspektl

e JAKE JSOU CILE AHODNOTY PODNIKATELSKEHO ZAMERU? - vyhodnotte cile a
hodnoty podnikatelského ndpadu

e JAKA JSOU OBCHODNI RIZIKA? - vysvétlete tfi mozna obchodnirizika

e CILOVASKUPINA - co nejpresnéjsi definice, kdo jsou zakaznici/klienti resp. jaké
zakazniky/klienty se primarné snazite oslovit + velikost cilové skupiny.

Cilové skupinal: ......
Cilova skupina 2: .....
Cilové skupina 3: ...

e PROFILZAKAZNIKA/KLIENTA - uvedte alespof tfi kritéria pro segmentaci
zakaznika/klienta

e PROVOZNIPROCES

Soutézici pripravi popis podnikatelského procesu pro svlj produkt. Cilem je ilustrovat cely
Zivotnicyklus - procesni/provozni strukturu krok za krokemn od faze nakupu po fazi, kdy je
produkt/sluzba pfedstavena zakaznikim.

V této sekei soutézici musitaké zvazit otazky udrzitelného rozvoje.

- Popis procesu
- Popisudrzitelného rozvoje
- Kritické faze - identifikace/analyza kritickych fazi (Faze 1., Féaze 2...., Faze 3.....)

e MARKETINGOVE PLANOVANI

Soutézici pFipravi plan realizace svého marketingového planu a vysvétli jejich zvolenou
marketingovou strategii.
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Marketingové cile - definujte marketingové cile pro produkt/sluzbu popsancu v modulu
B pomoci kritéril SMART.

Marketingovy mix - popiste 4 P pro produkt/sluzbu popsanou v modulu B

e REKLAMNISTRATEGIE - zhodnotte dilezitost alespor tii reklamnich strategii pro
produkt/sluzba pocpsanou v moedulu B

e MARKETINGOVY HARMONOGRAM - pfipravte éasovy réamec pro marketingova
opatfeni pro popsany produkt/sluzbu v modulu B

e NAKLADY NA MARKETINGOVA OPATRENI - vyé&islete naklady na tfi marketingova
opatfeni

e  ODPOVEDNOSTI -definujte kdo je za co zodpovédny

e MARKETINGOVE OPERACE - uvedte jeden pfiklad marketingového opatfeni a
kratce vysvétlete dlvody tohoto opatreni

) . .
Soutézici vysvetluji své nazory na udrzitelny rozvoj a vyhody tykajici se udrzitelnesti. Je mozno
uvést i prakticke piiklady udrzitelnosti.

e OBLASTIUDRZITELNOSTI - analyzovat rdzné oblasti udrzitelného rozvoje

e KRITICKE HODNOCENI - poukézat na diivody nezbytnosti kratkodobych,
stfednédobych a dlouhodobych ¢ilt pro udrzitelny rozvej podnikani

o REALISTICKE PLANY UDRZITELNOSTI - navrhnéte a zhodnotte tfi praktické
pfiklady pro udrzitelny rozvo] na zaklad# podnikatelského napadu popsangho v
modulu B

e KONKRETNIi OPATRENI - vysvétlete divody pro jednu konkrétni akci

Modul G FINANCE

V této ¢asti soutézici pfedkladaji ekonomicke kalkulace pro posouzeni ziskovosti jejich
obchodnich operaci a zdroji financovani. Bude hodnocena i Uroven nakladovosti a jejich
realnost. Pro vypocéty mizete pouZit excelové tabulky.

e ODHAD CENY PRODUKTU/SLUZBY - realisticky vypoditejte cenuly) za
produkt/sluzbu popsancu v modulu B

o ODHAD PRODEJE NAZAKLADE CILOVE SKUPINY - predloste odhad trzeb na tii
provozni roky

o ZISKOVOST -viz.tabulka

e FINANCOVANI - pfiprava jednoduchého piehledu penéznich tokd, ktery zajisti
dostateéné kryti obchodnich operaci a kalkulace poé¢ateénich nakladl. Pro vypodéty
miZete take pouzit excelovou tabulku.
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Modul H: PREZENTACE FIRMY

e OBCHODNIKONCEPCE
e PREZENTACE

Prezentace obchodniho konceptu musiobsahovat hlavni body vsech modull podnikatelského
zaméru. Soutdzici si pripravi powerpointové snimky prezentace. Cas povoleny pro prezentaci
Jje maximalné &tyfi (4) minuty.

Pokud tym pfekroditento Easovy limit, bude prezentace zastavena. Po uplynuti &tyf minut
mohou divaci kldst otdzky.

Dulezité body prezentace:

o Duvéryhodnost a argumentace
Jsou prohlaseni a Cisla prezentovana soutézicimi vérchodna a realisticka? Existuje
dostatecné zdlUvodnéni pfedloZzenych tvrzeni? Je tym schopen odpovidat na otazky
porotcl a divaka?

e llustrace a plynulost
Jak dobfe definovana a nazorna je prezentace? Jaka je plynulost a celkova logika
prib&hu prezentace?

o Cosesoutézicl pfipraci na obchodnim konceptu naudili? Ktera pole to byla zvlasté
obtizné, jak se vypofadaly s obtiznymi situacemi a jak je zvladaly se stresem?

Prezentace: Casovy limit 4 minut

Kontaktni oscby:

Sylva Sladeékova, manazerka skolnich podnikatelskych center,
sladeckova@m-ta.cz, 605 292 246

Michaela Pawerova, konzultantka podnikani,
misa.pawerova@seznam.cz, 737 754 694
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