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Abstrakt

Témou diplomovej prace je vytvorenie realizovattho podnikatiského zameru
pre zriadenie internetového obchodu s vlasovymrtowa Konkrétne sa jedna o vlasy
pouzivané na predlZzovanie. Podnik bude zaloZenyndar spol@nosti s rdenim
obmedzenym. Teoretickacag® sa zaobera zakladanim spolosti a tvorbou

podnikatdéského planu.

Abstract

Topic of this tehsis is to create a practicablarnmss plan for foundation e-shop
with hair. Specifically, the hair used for extemsmo Company will be founded
as limited liability company. The theoretical pateals with setting up company

and creating business plan.

Kruéove slova
Podnikatésky plan, zaloZenie podniku, elektronicky obchodplsinog’ s rugenim

obmedzenym, vlasy na prigéenie.

Key words

Business plan, establishemnt of enterprise, eleictrdousiness, limited liability

company, hair extensions.
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Uvod

Podstatou diplomovej prace je vytvorenie podnikstého zameru, konkrétne sa jedna
o internetovy obchod zamerany na predaj vlasovéwarti — pravéludské vlasy
pouzivané na predlZzovanie a ztmganie vlastnych vlasov. Podnik bude zaloZeny ako

spolanog’ s ricenim obmedzenym.

Mnoho Zien nepoznd moznopredlZovania vlasov, nevedia o metdédach, ktoré
im dokazu zabezp#g krasne vlasy¢o neskuténe zvySuje sebavedomie. DIhSiu dobu
som sledovala ako sa trh s tymto tovarom vyvija. Mlavensku je stale dosvelka
medzera a len zopar predajcov ponika vlasy naizme@ viacerych typov, kvalit a
metdd na jednom mieste. Tento plan by som chceltosie zrealizovaa zabezp@t’ si

tak staly prijem.

Teoreticka ¢ag’ poskytuje zakladné poznatky, ktoré by malcimajuci
podnikaté alebo ¢lovek uvazujuci o podnikani pozhaVychadzala som z vlastnej
potreby ziskania vedomosti a zamerala som sa nalepnatiku, ktora ma osobne
zaujima a je pre tta dolezita v pripade, Ze uvaZzujem o zaloZeni $pokti. V prvej
¢asti som sa zamerala na vysvetlenie zakladnychgoama faktory, ktoré ovplywju
rozhodnutie sta sa podnikattom. V dalSich castiach sa zaoberam pripravou
podnikat&ského planu, pravnou formou podnikania spotsti s réenim obmedzenym
a internetovym podnikanim. id&e by som chcela svoj podnik zalbZia Slovensku,

charakterizovala som s.r.o0R i SR a rozpisala postup pri zakladani spudsti v SR.

Prakticka ¢cag’ sa zaobera samostatnym navrhom podnikkého planu -
zaloZenie internetového obchodu zameraného najgrealgychl'udskych vliasov. Tento
plan ma oveti svoju realno a zivotaschopnds prinies’ dékladnejSi pofad na trhové
moznosti, financovanie, zakazniko¥# vytvorenie pevného zdékladu pre Uspesné
podnikanie. Podnikatsky plan odraza vysledky analyz, ktoré vypovedagiave trhu.
Predaj pre konmého spotrebit@a bude prebielacez internet. E-obchodovanie sa stéle
rozvija acoraz viac l'udi takéto obchody vyladava. Vyhodou su nizSie néaklady

na prevadzku s porovnanim klasickych obchodov, gddohogs a pohodlie



nakupovania. Predaj kadernikom bude prehighrastrednictvom osobného kontaktu

a prezentéciou tovaru priamo v kadernictvach.

Podnikatésky zamer ma hy prinosom pre podnikdia, ktory ujasni vSetky
potrebné kroky, tykajuce sa podnikakého napadu a tiez bude predlozeny pri Zziadani
0 nendvratny finamy prispevok na podnikanie, ktory je poskytovamiradu préce.

,Cil ndS musi byt ufity, apak silny cit flide za nim. Jen citem a instinktem
se nedostaneme nikam. Praxe bez teorie neni mozna.”

Tomas Garrigue Masaryk
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Ciele prace, metddy a postup spracovania

Hlavny cid prace je vytvorenie obhajileého a zarove uskut@nite’ného
podnikatdského planu zameraného na internetovy predaj phavyidskych viasov
na predlZzovanie. Zamerom je tiez zigksotrebny kapital, ktory poskytuje Urad prace
vo forme prispevku na podnikanie precipajucich podnikat@®v. Plan ma odhal
faktory ovplywviujuce realiziciu projektu a zabeZpecelkovy poliad na trhové okolie
podniku, rizikd ovplyviujice podnik, potencialnych zakaznikov a potrebnos
financnych prostriedkov. Prostrednictvom analyz a prieskwistt’ situaciu na trhu.
Vystupom préace je tiez predstavilamam spdsoby a ponukhmoznosti ako urobi

svoje vlasy piiazlivo krasne, husté a dihé.

V praci st na skumanie réznych vazieb pouzité mesda: dedukcia, prieskum,
analyzy. Pouzitd je SLEPT analyza - zachytava vpikolia na podnik, analyza
konkurencie, SWOT analyza, porovhavacia metdéda uZip pri zostavovani

financného planu.

Postup spracovania zala niekd@ko hlavnych krokov. Na z#atku su zhromazdené
teoretické poznatky, ktorych znatog nutna pre spracovanie podnikateho planu.
Dalsimi krokmi je prevedenie analyzydsiSnej situécie, vytvorenie fingmého planu

podniku, navrhntirealizaciu wase. Na zaver sa vyhodnoti cely podnikskg plan.
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1 Teoretické vychodiska prace

Teoreticki¢ag’ som venovala otazkam spojenym s rozhodnutim sdgpodnikatiom
a samotnému zaloZeniu sp&osti s rdenim obmedzenym. Vysuetem tu pojmy
suvisiace s podnikanim atyig je doblezité vedid pred zd@iatkom podnikania.
Zaoberam sa tvorbou podnikBdkého planu a podnikanim na internete. Radom
na prakticku ¢ag’ — vytvorenie podnikatského planu, bolo vhodné zwlitému
teoretickejcasti tak, aby na seba nadvazovali a aby boli p&gnatteoretickejcasti
aplikované \asti praktickej. Ale nezabudam na slova, ktoré lash Jan Amos

Komensky: ,Tedria zostane ubohou teodriu, pbkiaprikr@&ime kcinu.”

1.1 Podnikanie a podnikate’
Mnoho 'udi si vysvelfuje pojem podnikanie rézne. Rozdiely sa mézu’ N&h'adom
na kultdru ¢i krajinu. Podnikanie je v dneSnej dobe hybnym mmio trhového
hospodarstva, no Zalo sa rozvijé spolu s vyvojom civilizacie. Definicii v literatér
mozZeme najgsmnoho. Obchodny zakonnik vymedzuje podnikanieotglodnikanim
sa rozumie sustavnAnnog’ prevadzani samostatne podniKate vo vlasthom mene
a na vlastnu zodpovednbsa &elom dosiahnutia zisku.
Podnikatel’'om pod’a tohto zakona je:

- 0soba zapisana v obchodnom registri,

- 0soba, ktora podnikéa na zaklade zivhostenského/npréa,

- o0soba, ktora podnikd na zaklade iného nez zivnekéo opravnenia péa

zvlastnych predpisov,
- o0soba, ktora prevadza lpmhospodarsku vyrobu aje zapisana do evidencie

pod’a zvlastneho predpisu.” (36)

Podnik je zakladnym¢lankom ekonomickefinnosti v procese uspokojovania potrieb
pomocou vyroby a predaja. Pozostava z hmotnychbrogi a nehmotnych zloziek
podnikania. Za podnik mdézeme povazOouwazdu organizml jednotku vyrabajicu

vyrobky alebo poskytujacu sluzbydené na preda,.
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1.1.1 Rozhodnutie sta’ sa podnikatd’om

Podnikanim sa kazdafoe z&ne zaobera mnoZstvoludi. Impulzov, pré&o sa vrhnu
do podnikania moéze Isyniekd’ko. Mnohokrat chcd zmetispdsob Zivota, nechadi
do prace, ktora im pripada stereotyp@dovek si dokaze uvedomiv akej oblasti je
dobry a musi vedieprehodnoti, ¢i je schopny vytvori si priestor na trhu a zapthino.
Musime si uvedondisvoje silné stranky v oblasti odboru, managemeéintuarketingu.
Impulz z&at’ podnika® méze vychadzaz rodinného prostredia, rodinnych tradicii ak tu
dostavame pocit, Ze podnikanie je spravny krok. iMesvedi€ zhodnot’ Uvahu

o podnikani, tak aby riziko omylu bolo nizke.

,Clovek, ktory sa rozhodujeii podnika’ alebo nie, by mal zvazotzannoho
d’alSich faktorov, ktoré budu ovplygva’ jeho podnikanie. Ide predovSetkym aipb
zakladatéov podniku, naroky na pg@tocny kapital, réenie za zavazky podniku,
danové zaazenie, nanogs’ na vedenie &ovnictva a povinnosti vo ¥ahu k auditu
a zverefovani informacii o podniku, fingnd a administrativnu natpnos’ spravy
podniku, delegaciu pravomoci riadenia podniku, igplogllastnika na zisku (strate)
podniku, dostupna’s vlastnych a cudzich zdrojov nutnych pre rozvoj mpkd
lokaliz&cie podniku a jeho prevadzky, exportné nostinatd. Ak nenachadza zdujemca
o podnikanie energiu zistco ho ,¢aka a neminie”, k& zaine podnikd, nemal by sa

do podnikania vébec ptd’." (10, s. 32)

Rozhodovaci proces &aa zhodnotenim svojej osobnosti, kedy je vhodné si
uvedomt, vcéom je naSa sila aaké mame prednosti. Na tomtoayios¢ svoje
podnikanie.Dalej musime zisti prileZitosti a zhodnatiich. Ide o najnarnejsiu ¢ag’
tohto procesu. Uvedomsi prilezitos si vyZaduje vEkU pozornos a vnimavos. Kazda
prilezitos” musi by zhodnotend. Zdrojom prileZitosti mézet’ lgokal'vek - zakaznik,
obchodny partner alebo technicky odbornici. Po ttydtrokoch nastavéas vytvort’
podnikaté&sky plan, ktory sluzi pre vlastné riadenie firmyieZ pre ziskavanie financii.
Do tohto kroku spada ziskanie potrebnych zdrojotnyeh na rozbeh podnikania.

Na zaklade spomenutého nastava proces riadeniho@agniku.
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1.1.2 Vyhody a nevyhody podnikania
Vyhod a nevyhod je niek&o. Kazdy by si mal v ramci zvaZzovaninzacat’ podnika
uvedomt’ prednosti a rizika, s ktorymi predpoklada stremutieto plusy a minusy je

nutné zhodnofia na ich zaklade sa rozhodriil vstupit do podnikania alebo nie.

Vyhody

Zaciatok podnikania znamena stssa sam sebe panom. M6Zeme sa slobodne
rozhodovd, riadit’ a tvort’ podnik podia vlastného mienenia.

Sloboda jednaniandm poskytne priestor pre sebarealiza¢muy beznom zamestnani
'udom ¢asto chyba. Pracu si m6zeme upteak, aby sme zOidi naSe schopnostio
najefektivnejSie.

Flexibilita ¢asu je zékladnou vyhodou. Svd@jas vyuzijeme pdé nasho uvazenia,
nemusime vykonava povely nadriadenych. My rozhodujeme, akym aktimita
venujeme svogas a sami si dfime ako dlho sa nimi budeme zaoler®l6Zeme si
vybra’ dovolenku kedy a na ako dlho nam to vyhovuje.

Samostatny vyber obchodnych parteréivkolegovje va’kou vyhodou, kedy si sami
moézeme ufit s kym budeme spolupracavaDo fungovania svojho podniku smieme
z&lenit’ rodinuci priatd’ov.

Finan¢éna nezavislog je dalSou vyhodouNa rozdiel od zamestnaniednota zarobku
nie je ohraniena a zavisi len na nas,l’ko Usilia do podnikania vloZime @®ho sa
odvija vySka nasho fingného ohodnotenia. Nie je nutné daka’ na termin vyplaty

a vySka odmeny za naSu pracu méze’ @mnoho rychlejSie. Podnikanie je jednou
z ciest ako pris k lepSej finafinej situacii, tiez nas obohati o nové skusenosti,

zuzitkujeme naSe vedomosti a ke, (17)

Nevyhody

Riziko neuspechuje hrozbou kaZzdého podnikés&ého zameru. Nie je zaené, Ze
kazdy podnikatésky zamer uspeje a prinesie podniKaté zisk. Na obavach z tohto
rizika zanika mnoho podnikdigkych planov. Je zname, Ze tych neuspesnych powjekt
je viac, ako tych uspesSnych. Stymto méze&’ lypojenadalSia nevyhoda - zle
vypracovany podnikatsky plan.
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Investicia v&kého mnozstva&asu je podstatnou nevyhodou, ktorl podnikanie pana
Podnikanie si na zatku vyziada vea hodin aUsilia vlozeného do vyvoja,
napredovania podniku a tym do naSej buducnostilobeé vedié si svojcas rozdel,
aby sme sa nestali otrokom svojasu a tieZ si rozdélicas na pracu a sukromny Zivot.
Podnikanie je beh na dlhé trate a na vysledky ndilia mézemeaaka® mesiaceli
roky. S podnikanim je spojeny stres, ktory vznikd maklade zaneprazdnenosti,
za’azenia informaciami, pracilsidmi, povinnosti, zodpovednosti a celkovom riadeni.
Zo za&iatku je nutné by pri vSetkomg¢o sa v podniku odohrava.

Byrokratickd nara’nos’ je straSiakom mnohych malych podnikate Administrativne
pochybenia ako napr. nespravne vyplnené formuldeboaneskoro odovzdané,
nezaregistrovanie zmeny zakona su trestané pokutibmié nam ukladaju arady.
S tymto neprospechom sa spajiové a odvodové razenie Vdaka tomuto

za’azeniu je problematické prijimanie novych zamestoa. (16)

1.2 PodnikateP’sky plan

~Podnikatd’sky plan je dokument, ktory ma podnikiatei pomahé ako v zdiatkoch

pri vytvarani potrebnych podmienok pre zahajenastvliej podnikatiskej cinnosti, tak
neskor pri riadeni uz rozvinutych podnikiEieych aktivit. V podnikatiskom plane
ziskavaju na p#atku va&sinou len vSeobecné anie z cela jasné predstavy
o0 zamy$anom podnikani realnou a konkrétnou podobou. Padidigky plan, v ktorom

su vytyené ciele, ktoré maju Bydosiahnuté je mozné neskor vytuzu kontrole

aspesnosti podnikania, t.j. porovnanie tébdolo, s realitou.” (6, s. 7)

Tento pisomny materidl spracovava podnikatkde uvadza vnuatorné ivonkajSie
faktory suvisiace s podnikom. Podnikasa pri jeho spracovavani moéze ragiinymi
osobami, odbornikmi ako naprétavnikmi, pravnikmi, marketingovymi poradcami
apod. Zavazna uprava podniksieeho planu nie je stanovena. VSetky uvedené
Struktary su orientmé. MdZe obsahovardzny p@et stran. Vékod zalezi od zaberu
navrhovaného podniku. Ak chce niekto navihmgrobu nového produktu bude plan
isto zlozitejSi, ako k& sa jedna napr. o predaj. Budem sa vetiozastaveniu

zakladatéského planu, ktory s&asto vyuziva pri nedostatku kapitalu a zaujmu ziska
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aver. Pri jeho spracovani je d6lezité, aby si pkalie uvedomil vSetky fakty suvisiace
so zaloZzenim a chodom firmy. Podnikatey plan by mal b spracovany komplexne,
aby obsiahol viacero dévodov zainteresovanostitopeeje mozne, Ze ho bud#ar
viacero 0sOb (investori, banky, zamestnanci, zékazn z rozlinych pohnutok.
Od za&iatku by mali by jasne definované ciele, z ktorych zistime, akékkrge

potrebné urobi

ESte pred zaatkom spracovania planu by mal podnikatehodnott’ mozné
prekazky pri jeho realizacii pomocou stnej Stadie. Zahrnuté by mali byadaje
tykajuce sa marketingu, financovania a produkaetuJpotrebné vyhodndatvedomosti
o trhovom potencidly jeho vyrobkovi sluzieb. Do planu musia By zahrnuté
informacie o konkurencii, trhovych trendoch, rastovpotencialy a distriinej marzi.
Tiez musime rozhodii o umiestneni firmy a V&osti priestorov, vyrobnych
operaciach, potrebnych surovinach na vyrobu, pofet zariadeniach, pracovnej
odbornosti a prdlade potrebnych polozZiek pre vyrobu. Potrebné j& maieSenu
otazku financovania, ktora povie investorom r&ko bude podnik rentabilny.
~Uskutocnitelnos’ podnikatéského zameru sa obvykle 2ige na zaklade finamych
informacii, pokryvajlce tri oblasti:cakavané prijmy a vydaje aspaa obdobie prvych
troch rokov, hotovostné toky v prvych troch rokowbiknciu za bezné obdobie, ako
i odhadované obdobie bilancie za prvé tri roky. @tiktakavanych prijmov a vydajov
za kazdy z prvych dvanastich mesiacov a potom Zalykanasledujuci rok sa robi
na zaklade trhovych informécii. VSetky vydajové qidy musia by Specifikované
a uvadzané na mesem zaklade za rok.“ (5, s. 112) Hotovostné tokpaik aka je
schopnog podniku platf. Mala by tu by uvedena p&iatotna hotovos, ocakavané
splatné pobadavky a ostatné prijmy avydaje. Bita@ Udaje hovoria o aktivach

a zavéazkoch a investiciach.
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1.2.1 Zakladné typy podnikatel’ského planu

o Zakladatd’sky - pripravuje sa pred #atim podnikania. Obsahuje analyzu
podnikatéa ajeho schopnosti pre danu podniksité@ ¢innog’, ekonomické
informacie a progndzy. Tento zamer by mat’ Isyistredeny na otazky: &m
budem podniké? Aké ciele chcem dosiahtfu Aké metddy a prostriedky
vyuzijem na dosiahnutie dia? Aky kapital mam k dispozicii?

o Strategicky— interny dokument podniku, ktory sa zameriava reecfirmy
a napomaha k ich dosiahnutiu. Sluzi ako monitorovestroj. Takyto plan sa
zostavuje vo v&ich firmach na obdobie 3 — 5 rokov a medzi tynkaady rok
zostavuje rony plan. Délezitymiag’ami su: analyza trhu, opis podnikigkého
prostredia, analyza konkurencie, analyza ekonorsitksendov v danej oblasti.

o Finanény plan — zostavuje sa nie len pre potrebu firmy, ale poérgbu
ziskania uverov od banky, investorov. Zaujima sadpvSetkym o finamu
oblag’. Investor na zaklade tohto planu ziska informa&ci®zhodne &i bude
projekt financovd. Banky sa zaujimaju hlavne o podmienky trhtak@vany

rast financii, vysku zisku, navratnosti investi(26)

1.2.2 Struktdra podnikate 'ského planu

» Zhrnutie
Tétocag’ je ve’mi dbleZita. Na samom &atku je potrebné podanformaciu, pre koho
je dany plan ufeny, o aké produkty pdjde, aké kompetencie mdjitdvé osobnosti
v podniku, kdko to bude sta aco ztoho mozno ziskKa Ide o zhrnutie celého
podnikatéského planu. Takyto Gavodny suhrn by mailtatd’la oboznami
o realizovanom plane a mal by ho zaugprilaka preita’ si zamer cely. Suhrn sa
zostavuje az po dokoani celého podnikatského planu a je nutné mu ventwee’ku
pozornos, pretoze mnoho investorov sa rozhoduje na zakta® ¢i ich zhrnutie
planu presvetl ku kompletnému pegtaniu. Treba tu stiime a jasne predstavcely
plan, ktory poskytne presvé&dy obraz o podnikatiskych ci€och a stratégii ich

dosiahnutia.
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» Tituln& strana
Titulna strana podava stmy vyklad o podnikateskom plane. Mala by obsahava
nazov a sidlo spotmosti, pravnu formu, stimy opisc¢innosti, personalne informacie —

mena podnikat®@v, kontakty ciastku potrebnd na financovanie a jej Struktaru.

» Analyza odvetvia
Zostavime analyzu odvetvia, v ktorom bude podnikob®. Je tu potrebné vedieakeée
je konkurerné prostredie, kto je naSa konkurencia, silné leéskiranky konkurencie
a ako nds mbéze ovplywhiPre investorov su dblezité informécie o tom, sakobude
vyvijat dany trh, aké nové produkty mdézu do odvetvia vistipvedieme, aky bude
prinos nasej ponuky pre zakaznikov, dovodg@igy mali k ndm zakaznici prichadza
na aké cibové skupiny zakaznikov sa chceme zamezalbraznime nasu konkurami
vyhodu a vysvetlime aké uspokojenie sa dostava zedkavi momentélne.
Zanalyzujeme vyvojovy trend daného odvetvia. Uveriggo nas na trh privadza prave
v tomtocase. Zmienime jednotlivé kroky potrebné na uskutoie ciéa.

.NajdbleZitejSie otazky Zdédiska odvetvia Aké boli celkové trzby odvetvia

za poslednych 5 rokov? Aky rast sa v odvetidkdiva? Kiko novych firiem zahdjilo
¢innog’ v odvetvi za posledné 3 roky? S akymi novymi ami vstipilo odvetvie
natrh v poslednom obdobi? Aka je najblizSia koekera? com budete lepSi nez
ona? Trzby vasSich jednotlivych hlavnych konkurentagtu, klesaju alebo zostavaju
na rovnakej arovni? Aké su silné aslabé strankgicha jednotlivych hlavnych
konkurentov? Aky je profil vaSich zakaznikov? Aka profil vasich zakaznikov [iSi

od klientov konkurencie?“ (5, s. 115)

» Popis produktu
PopiSseme vyrobok / sluzbu / rieSenie s akym vsamajna trh. Ako prvy zdéraznime
produkt zabezp®ijuci najv&Siu ¢ag’ obratu a potom spomeniemialSie produkty.
Citatelovi, pripade potencialnemu investoroviabka objasnime dolezité parametre
vyrobku. Nezachadzajme prili§ do detailov a pamégajzecitate’ mbze by i laik.
MéZeme tu vyuii porovnanie vykonovych parametrov a ceny naShon&kereného
produktu. Tieto parametre Kmi ovplyviiuju rozhodovanie zakaznika o kupe (Udaje

o produktoch konkurencie mézZzeme ziskaprospektov, vystav..). Produkt mozet by
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zamerany na konkrétne ciele ako: kvalita, seruiskéie, Siroky sortiment, dobré ceny,
novy technologicky postup, prednosti oproti konkwig rozvoj podniku a pod.
Vyhodou mozu by i certifikaty kvality k vyrobkom¢ei sluzbam, vysledky vyskumov,

odporania, spokojnaszakaznikov, vplyv na Zivotné prostredie.

> Externé prostredie
Okolie firmy nam ponuka prilezitosti, ale i hrozhyeto ho musime dobre pozna
neustale sledovaa vyuzt' to, ¢o nam ponuka k ndSmu posunu vpred. Z ndsho okolia

nas ovplyviuje najviac konkurencia.

» Analyza zakaznikov
Tato analyza nam poskytne fadd na okruh ciovych zakaznikov. Aby sme zistili,
komu bude nasS produkt daeny, musime zigti poziadavky a potreby buducich
zakaznikov. Potrebujeme vetigktoré produkty budd akym zakaznikom poskytované,
kde budu poskytovan€p prilaka zakaznika ku kupe a akasto zakaznik nakupuje.
Je potrebné odhadnippcocet ndkupov zakaznika v priebehu roka. Pribliznérmgcie
0 pate zakaznikov mézeme ziskaapr. zo Statistického uUradu, obchodnych kombr,

veltrhovych kataldgov.

» Analyza konkurencie
Potrebujeme preskumgomery konkurencie, &ho zistime vplyv na odbyt nasho
tovaru. Je dobré si zhrigilné a slabé stranky konkurencie, aké vyuZivakkoencia
postupy. Sledowaby sme mali odbytové cesty, objemy predaja, kwairvisu, imidz
a dodacie lehoty konkurencie. Je dobré napssavlastné silné a slabé stranky, ktoré
potom porovname s konkurenciou. Informacie o koekaii mdézeme ziska z tlate,
letakov, brozurok, zakupenim konkuéeeho vyrobku. Informéacie, ktoré ziskame si
treba oveti. Konkurergné podniky méZu niekedy urabibpatrenia ako znigicenu,

zosilnit reklamu, rozSiti o sebe klamlivé informéacie a pod.
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» Opis podniku
Podrobne popiSeme novy podnik ajeho ciele. V opsezameriame na vyrobky
sluzby, umiestnenie podniku, Rkes’ podniku, kancelarske zariadenie, pripravu
podnikatéa. ,Popis podniku Aké vyrobky alebo sluzby su ponukané? Popis biuo
alebo sluzieb, vratane patentov, autorskych prélchodnych znamok. Umiestnenie
podnikov. Je budova vasho podnikania nova? Alebwepuoje opravu? (v kladnom
pripade uvéte naklady). Budova patri vam alebo ju najimatke &alSie zrénosti
a personal budu potrebné k prevadzkovaniu vashoikwel Aké kancelarske zariadenie
budete potrebo¥® Budete zariadenie nakupdvaalebo najimé? Aka mate
podnikatésku pripravu? Aké mate manazérske skusenosti?dtévenformacie
o svojom vzdelani, veku, zvlastnych schopnostiactaugmoch. Pr& sa pugate
do podnikania? Pte dosiahnete v tomto podnikani Uspech? Aké prigrgrace ste uz
zausili?* (5, s. 115)

» Vyrobny plan
PopiSeme cely vyrobny proces, uvedieme pripadnybdalavatéov vratane dévodov
ich vyberu. Zachytime informécie o nékladoch a wizatvorenych zmluvach. Ak bude
vyroba zabezpmvana podnikat®m, popiSeme zavod a potrebné zariadenia. Pekia
nejedna o vyrobny podnik nazveme tda®’ obchodnym planom, v ktorom uvedieme
spravy o nakupovanom tovare, skladovych priestotoplpiSeme proces poskytovania

sluzieb.

» Marketing a predaj
Preukazujeme tu ako budeme produkty dostakaakaznikom, ako ich budeme
distribuova, propagové, oceiova’. Odhadujeme tu mnozstvo produkcie alebo sluzieb.
Efektivno$ marketingu povazuju ¥&8inou investori za najdélezitejSiu. Marketing
ovplyviiuje buduci uspech firmy. Je dobré odpoveda otazky:
O aké postavenie na trhu usiluieme? O aké podiebpraty usilujeme valSich

rokoch? Ktoré rastove ciele sledujeme? Nevyhnudrspjavna cenova politika.
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1.2.3 Marketingovy plan

.Marketing a marketingové planovanie tvori vyznami@a& ¢innosti kazdého nového
podniku, pretoZze zakladom podnikiztkého Uspechu je UspesSné uplatnenie vyrolikov
sluzieb na trhu. Toto nie je mozné dosiahmhez vyvinutia dostatme (Einnych
marketingovych aktivit. Tu plati dvojnasobne: ,Aglky bol vas tovar ten najlep&i bol
vyrobeny od déb Edisona, pokido nepredate a hlavnhe neobjavia sé paniaze
na vasom bankovomte alebo vo vaSej pokladni, ako by tovar ani nélgsl.s. 33)

Na pdaiatku tvorby marketingového planu je analyza pexitt. VonkajSie
prostredie — ekonomika, kultdra, technoldgie, pevaspekty, dopyt, suroviny,
konkurencia. Vnutorné prostredie — fidgae zdroje, dodavatelia, ciele azamery,
manazérsky tym. Nasledne po analyze prevadzame etiregivé rozhodnutia.
Na realizacii sa atastiuje prakticky cely podnik. Pri vytvarani marketinvgbo planu
je potrebné identifikowaoblasti:

o informécie o zakaznikoch — kto alko u nas nakupuje, kde sa nachadza,
aka reklama a propagacia j@nne vyuzivana,
zmeny Vv trhovych cenéch,
pristup trhu ku konkurujacim vyrobkom,

distribtné kanaly — aké su a ako funguju,

O O O o o

konkurencia — kto je to, kde sa nachadza a akéyhady / nevyhody, aku

pouzivaju marketingovu techniku,

(@)

silné a slabé stranky podniku,

(@)

aka je vyrobnéa kapacita jednotlivych vyrobkov,

(@)

aké su ciele na nasledujucich 5 rokov.
Hlavnymi argumentmi pre pripravu marketingového nplasu: minimalizacia
podnikatd&ského rizika, zvySuje obrat a zisk firmy, budemdiefi aké su nase uspechy,

zvySime prestiz a déveryhodmgsodniku.

Obsah marketingového planu

Vnutorné marketingové faktorymotivacia podnikafi@, podnikatéove marketingové
kompetencie (Usudok, skusenosti, znalosti, komuwmfa konkuregné vyhody,

marketingoveé zdroje ( aké mnozstvaipei je dostupnych na marketingova kaifjpa
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VonkajSie marketingové faktoryZakaznici (kto je nas zakaznik a aké ma nékupné
chovanie), trh/odvetvie ( trendy a V&os' trhu), konkurencia, makroprostredie

(socialne, ekonomické, technologicke, politickétderi).

» Finanény plan
Finartny plan jedalSou dblezitoucag’ou podnikatéského planu. Hovori o objeme
potrebnych investicii. Tatéags’ vyjadruje podstatu zameruciselnej podobe. Ukazuje
realnos planu z ekonomickéhoradiska. Finaény plan tvori: plan majetku a zdrojov
(zahajovacia suvaha), plan nékladov, plan vynogtdnovany vykaz ziskov a strat,
planova suvaha, plan p&znych tokov, vypéet bodu zvratu, hodnotenie efektivnosti,
plan financovania. Minimalne planovacie obdobiedfe obdobia vykazovania zisku,

splatenia Gveru alebo Zivotnosti investicie.

» Projektovy plan
Znamena pre podnikdi harmonogram aktivit savisiaci s realizaciou pkatd’ského

planu.

» Hodnotenie rizik
Riziko je vlastne negativna odchylka odleiePred z&atim kazdého podnikania hrozia
vzdy nejaké rizika, preto je dolezité uveddnsi ich a priprawi sa na ne vhodnou
stratégiou. Hodnotenie rizik v podnikéd&om plane sluzi pri vzniku rizikovej situacie
v podnikani, kedy pouZzijeme alternativnhu stratédiei.dblezité, aby podnikdteredel,
aké rizikda m6zu nasfaa v pripade ich vzniku irselil. Zanalyzujeme rizika a pomocou
nich dospejeme kv hodnym opatreniam na znizeragari Priklady rizikovych
faktorov: zmeny v chovani zakaznikov, technologickgkrok, zmena chovania

konkurencie at.

» Priloha
V casti prilohy mézeme doplhipodnikatésky zamer o vypis z obchodného registra,
Zivotopisy Kucovych osobnosti, vysledky prieskumov trhu, vykaigkav a stran,

vykresy vyrobkov at.
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1.2.4 Finanény plan

K vytvoreniu finagného planu je potrebné thaircité znalosti z oblasti podnikovych
financii. M6zZeme tiez vyuZi externi pomoc. Na zmtku podnikania musime
disponovd prostriedkami na financovanie prevadzkovych nakado doby, kym

neziskame prveé trzby.

Plan nakladov a vynosov, prijmy a vydaje

Naklady su pgaznym vyjadrenim zniZenia majetku podniku a vynsgwysledkom
podnikatdskej ¢innosti vyjadrené v peniazoch za dané obdobie. led®m rozdielu
nakladov a vynosov je vysledok hospodarenia a filazené vo vykaze ziskov a strat.
Pre efektivne riadenie je potrebné naklady sletigwad’a druhu, delu, cinnosti,
zavislosti na zmenach objemu (variabilné, fixnédpzé&elenie nakladov na variabilné
a fixné sa vyuZziva tiez k stanoveniu objemu vyroksdy sa trzby rovnaju celkovym
nakladom. Tento objem nazyvanB®d zvratu, pomocou ktorého zistime mnoZzstvo
produkcie kedy nebudeme v strate ani nebudeme naftvaisk. Efektivnog
podnikatéskeho planu preukdZzeménanénou analyzou Tu ukazu ukazovatele
rentability schopnas firmy tvorit' zisk a zhodnocovavloZeny kapitél, ukazovatele
likvidity ukazu schopnas splacd veas kratkodobé zavazky, ukazovatele aktivity —
intenzitu vyuzitia majetku, ukazovatele zadlZzenostinforméacie o dlhodobej stabilite
firmy.

Prijmy su peniaze ziskané z predaja alebo poskyitasuzieb. Vydaj je Ubytok
penaznych prostriedkov firmy. Je doblezité rozliSovaynos a prijem. Pri vedeni
podvojného Gtovnictva musime rafastym, Ze nie je brané do Uvaky boli trzby
v skutasnosti uhradené. &ovné paiatie vynosov sa dostava do rozporu s realnymi
prijmami. (11)

Podmienkou uUspeSného podnikania je tpdgproduktom, o ktory je zaujem
zo strany zakaznikov a prinesie zisk. Druhou podkua je disponoua financnymi
zdrojmi pre realizaciu planu. PoKianie je dostatok financii je potrebné spoga
s investorom. VEBni dblezité je zostavi realny rozpoéet vydajov a financovanie
prevadzky tzv. zakladatd’sky rozpotet. Ucelom zakladatiského rozpétu je

minimalizova’ neuspech podnikania uz naizaku.
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Je potrebné zamefaa na

o ,predpokladany objem predaja atrzieb z neho plighjcvynosov, nakladov

a zisku,

(@)

velkosti dlhodobého majetku nutného k zabegpéu predpokladaného objemu
predaja,
o velkosti a Struktary obeZzného majetku potrebného lezpdeniu plynulosti

vyroby,
0 objemu potrebnych zdrojov financovania,
0 ocakavanych prijmov a vydajov — beZnych tokov,
0 vynosnosti z podnikania, ktoréa sa realizaciou zamdesiahne.” (9, s. 138)

Finanéné vykazy

» Planovana suvaha
Zobrazuje ©akavany vyvoj aktiv a pasiv firmy. Odp@gel sa zostavi patiatocna
suvahu, stvahu za prvy polrok a’alSich obdobiach k 31.12 prislusného obdobia. (11)
“Suvaha poskytuje staticky pbtéd na majetok podniku (aktiva) a jeho financovanie
(pasiva), tj. k wiitému diu sa slvaha zostavuje. faAdom k tomu, Ze Ziadna firma
neméze vlastii viac majetku ako mé zdrojov, musi pfatilantna rovnogs medzi

aktivami a pasivami firmy.“ (9, s. 128)
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Tabulka ¢. 1: Savaha v skratenom rozsafadroj: 9, s. 128)

AKTIVA CELKOM

PASIVA CELKOM

Pohradavky za upisany vlastny kapital

Vlastny kapital

Stale aktiva

Zakladny kapital

Dlhodoby nehmotny majetok
Dlhodoby hmotny majetok
Dlhodoby finagny majetok

Kapitalové fondy
Fondy tvorené zo zisku
Vysledok hospodarenia minulych rokov

Vysledok hospodarenia bez. wbdobia

Obezné aktiva

Cudzie zdroje

Zasobhy
Dlhodobé pohadavky
Kratkodobé pohadavky

Finartny majetok

Rezervy
Dlhodobé zavazky
Kratkodobé zavazky

Bankové Gvery a vypomoci

Ostatné aktiva

Ostatné pasiva

» Plan paiaznych tokov

,Specifikuje predpokladané prijmy avydaje suvisias naSou¢innog’ou, priom

pociatocnd faza podnikania by mala tbyv zavislosti na kapitalovej nafoosti

podnikania spracovana podrobnejSie (aspoozsahu prvych Sésnesiacov). WalSich

obdobiach stia rosné Gdaje.Citajuci ziska informéacie¢i v jednotlivych obdobiach

budeme m@é dostatok finatnych prostriedkov na realizaciu naSich zamerov.”

(11, s. 30)

» Planovany vykaz ziskov a strat

Podobne ako pri sivahe je vhodné podrobne sprédooikaz ziskov a strat prvy raz

za prvy pol rok a alSich obdobiach jedenkratére. Tento vykaz zobrazuje tahy

medzi vynosmi a nakladmi atiez vysledok hospodarera jednotlivé obdobia.

Z vykazu sa dozvieme aky bude vysledok hospodarenednotlivych rokoch &i

budeme schopni hratnaplanované splatky. (11)
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1.2.5 Poziadavky na podnikatd#sky zamer

o

O O O O O O o o

o

,Byt struiny a preliiadny,

byt jednoduchy a nezachadzdo technickych a technologickych detailov,
demonstrovavyhody produktwi sluzby pre uzivat@a, resp. zakaznika,
orientova sa na buduicnds

byt ¢o najvierohodnejSi a realisticky,

neby priliS optimisticky z fiadiska trhového potencialu,

neby’ vSak ani prilis pesimisticky,

nezakryvd slabé miesta a rizika projektu,

upozorni’ na konkuretiné vyhody projektu, silné stranky firmy a kompeienc
manaZzérskeho tymu,

preukazé schopnaot firmy hradt’ Uroky a splatky,

preukazé, ako méze poskytovdiekapitalu formou Gasti, rizikového kapitalu
ziska' sp& vynaloZeny kapital s patriym zhodnotenim,

byt spracovany kvalitne i po formalnej stranke.” (43@9)

1.3 Spolaénost’ s ruéenim obmedzenym

Spola&nog’ s rwenim obmedzenym je najviac beZznou a historicky lajgou,

organiza&ne pravnou formou obchodnej sp@osti. Jedna sa kapitalovu spolénos’,

ktoru zakladdninimalne jedna fyzick& alebo jedna pravnicka osolddaximalny péet

spolanikov je 50. Tato spotmos’ sa sice zarkuje medzi kapitalové, no vyskytuju sa

v nej prvky osobnych spataosti ako naprciasta@né rwenie spolénikov, pravo

spolanikov rozhodové i mimo valnd hromadu. Spalnog’ s rikenym obmedzenim je

zaloZzend flom podpisania spalenskej zmluvy vSetkymi zakladditei. V pripade

jedného zakladafa sa jedna o zakladdigku listinu. VySka zakladného kapitalu je

uvedena v spot@nskej zmluve.

Obchodné meno

Meno spoldnosti si mdéZzeme stanavipod’a vlastného vyberu, ale je nutné sa

presvedit, ¢i uz nejaka ina firma nefiguruje pod volenym nazvompripade zhody

nazvu s existujucou firmou by nam obchodny sud e&shizapis do obchodného
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registra. Nazov musi obsahdvaznaenie ,spol@&nog’ s ricenim obmedzenym* alebo

skratku ,s.r.0.“¢i ,spol. sr.0.“. Na rozliSenie obchodného menavpigékych oséb

nesta&i rozdielna forma podnikania, teda nemézé hgpr. SKLO s.r.o a tiez SKLO a.s.

Predmet podnikania

V prvom rade je dobré spisasi vSetky predmetyinnosti, ktorymi sa bude naSa
spolanog’ zaoberé. So zoznamom predmet@nnosti je nutné s na zZivnostensky
urad a prekonzulto¥anas vyber s kompetentnou osobdgitspiiiame poziadavky na ich
vykonavanie. Nasledne treba pédicivo so Ziadoou o osvedenie o Zivhostenskom
opravneni. V3etci spoloici nemusia Spa’ poZziadavky Zivnostenského zéakona
pre dany druktinnosti, stdi len jeden, ktory povedie dariinnog’. Dal$i moze napr.

len financovad podnikanie alebo venovaa marketingu.

Sidlo spol@&nosti

Pri podavani Ziadosti o oswahie o0 Zivhostenskom opravneni a navrhu na zapis
do obchodného registra je potrebné predlodajomnd zmluvu alebo iny doklad
preukazujuci naSe pravo na vyuzivanie priestorade ke nutny suhlas vlastnika
so zriadenim sidla spaloosti v tychto priestoroch. V pripade, Ze vlastninye alebo
dom, méZe sa tato nehntnes’ sta’ sidlom nasho podnikania. TieZz je nutné predlozi

dokazujuci dokument.

Spolatenska zmluva

Nevyhnutnosou pri zakladani spotmosti je spisanie spalenskej zmluvy. Zmluva
musi poda 8110 obchodného zakonnika obsakiomapa: firmu a sidlo, wenie
spolanikov firmy alebo nazvu a sidla pravnickej osolgbal mena a bydlisko fyzickej
osoby, predmetinnosti, vysku zakladného kapitalu a vysku vkladideho spoknika
vratane spoOsobov adoby splatenia vkladu, menadisky prvych konatéov
spolanosti a spoésob akym jednaju menom spiodsti, mena a bydliskélenov prvej
dozornej rady, ak sa zdaje, ugenie spravcu vkladu. (36) V pripade zaklatisite]

listiny sa nélezZitosti neodliSuju. Obe musiatf@mu notarskeho zépisu.
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Z&kladny kapital

Spolanog’ v SR musi mé& minimalny zakladny kapital vo vySke 5000 Eur,cpm
kazdy spolonik musi vlozZf minimalne 750 Eur. Spatoik sa moéze podiet

na zakladom kapitale len jednym vkladom, ktory mig delited’na na celé tisice.
Kazdy spolénik mdze vioA ¢iastku v inej hodnote. Pred podanim névrhu na zapis
spolanosti musi by splatena najmenej zakonomcema cas’ paiaznych vkladov

a vSetky nep@zné vklady (hodnota neeznych vkladov musi yuréena znaleckym
posudkom). Celé emisné azio must Isplatené eSte pred podanim navrhu na zapis
spolanosti do obchodného registra a na kazdjiapay vklad musi ki splatenych
30%. Zakladny kapital nie je nedotknirg, je majetkom spotmosti, ktora za tieto
peniaze nakupuje zariadenie do kancelarii, nakujowjar, plati beznédly. Co sa tyka

nepa&aznych vkladov, hodnota zakladného kapitalu nekpesédpisovani.

Valna hromada

Valna hromada je najvySsSim organom spotsti, ktory schviuje jednania
uskut@nené v mene spalnosti pred jej vznikom a tieZz schige riadne, mimoriadne,
konsolidované &tovné zavierky, rozdelenie zisku a vyrovnavaniétstprehlasovanie
obmien v spoldenskej zmluve. Tento organ tieZz rozhoduje 0 vymanodv
a odma&ovani konatbov, vylikeni spolénika, rozhoduje o zmene vysky zakladného
kapitdlu a afalSich zakonom poverenych otazok. Pdésobnosti valmemady su

uvedené v 8§ 125 obchodného zakonnika.

Konatelia

Konatd — fyzicka osoba je Statutarny organ spolusti, ktory zaiguje obchodné
vedenie tzn. organizuje a riadi spiog’ a jej podnikattskéginnosti. Statutarny organ
mbze by tvoreny viacerymi konateni, ktori maju prava vykonavavsetky pravne
ukony v mene spotmosti v medziach jeho pravnej subjektivity. Korfaje opravneny
vykonava pravne ukony v mene spdélwosti mimo tych, ktoré su zverené valnej
hromade (pripadne dozornej rade). Speilska zmluva mbéze prava kona®bmedzi.

Konatdlom mdze by tiez zamestnanec.
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1.3.1 Vyhody a nevyhody s.r.o

Vyhody

0 Spolanog’ ruci do vysky svojho majetku.

0 MobzZe zaloA len jeden zakladaite

o Jednoduché vedenie sp&tosti pri jednom majitéovi.

0 Nizky zakladny kapital.

o Nema povinnasoverovania &tovnej zavierky auditorom, ak nedosahuje limity
stanovené v zakone @tavnictve.

0 Spola@nik nergi celym svojim majetkom.

o KedZe zakladné imanie nie je nutné vklade &et, st&i vyhlasenie spravcu
v kladu, ¢o znamena, Ze nie je potrebné redlne splatenieadidého imania
spolanosti.

0 Spol@&nog’ nezanika smiou spol@nika.

o Nemusi by vytvorena dozorna rada.

0 Spol. sr.o. pésobi déveryhodnejSie ako podnikaaigivnos.

o V pripade s.r.o plati zdkaz dvojitétho zdanenigpripade, Ze ma spaioik
prijem zo zdaneného zisku sp&tosti, tento prijem nezdaje.

o Ak je predmetom podnikania remeseld#@nos” nemusime ma odborné
vzdelanie v danom obore, &tazvolit zodpovedného zastupcu, ktory nim
disponuije.

Nevyhody

o Mobze ma& max. 50 spolénikov.

o Fyzicka osoba mo6ze Byedinym spoldnikom najviac v troch spol s r.o.

o Pravnicka osoba s jedinym spéahdkom nembze ki jedinym zakladafiom
alebo jedinym spolmikom v inej spoldnosti s rdenim obmedzenym.

0 Spol@nik neméze vystupizo spol@nosti jednostrannym tkonom.

o Povinnos vies’ podvojné dtovnictvo.
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1.3.2 Zzakladna charakteristika s.r.o. vCR av SR

Tabulka €. 2 Zakladna charakteristika s.r.aOR a v SR (Zdroj: 34)

CR SR
Minimalny po ¢et 1FO alebo 1 PO 1FO alebo 1 PO
zakladatd’ov
Maximalny pocet 50 50
spolaénikov
Minimalna vySka 200 000 K 5 000 Eur
zéakladného kapitalu
Najnizsi mozny vklad 20 000 K 750 Eur
spolatnika
Najvyssi mozny vklad neobmedzeny neobmedzeny

Rozsah splatenia vkladu

pri vzniku

30% z kazdého vkladu,
celkom min. 100 000 K

30% z kazdého vkladu,

celkom min. 2 500 Eur

Doba splatenia vkladu

Najviac do 5 rokov

od vzniku

Najviac do 5 rokov

od vzniku

Poéet hlasov ku vkladu

Na kazdych 1000&1 hlas
(spolatenska zmluva méze

uvied’ inak).

Patet hlasov spoknika sa
> urcuje pomerom hodnoty
jeho vkladu k vyske ZK,

ak spol. zmluva neur

inak.

Ruéenie spold&nika za

zavazky spol.

Spolane a nerozdielne
do vysky nesplatenych
vkladov vSetkych

spolanikov poda stavu

zapisu v OR.

Spolanik rwei za zavazky
spolanosti do vysky
svojho nesplateného

vkladu zapisaného v OR.

Predmet éinnosti

Podnikanie, mozné zalazi

i za inym &elom.

Podnikanie, mozné zalazi

i za inym &elom.

Organy spolanosti

Valnd hromada, Statutarny
organ — konatfie dozorna

rada — nepovinnal’alSie

Valnd hromada, Statutarny
organ — konatfie dozorna

rada — nepovinnalalSie
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pod’a spol@enskej pod’a spol@enskej

zmluvy. zmluvy.

Zakladatelsky dokument | Spolatenska zmluva alebd Spolaienskéa zmluva alebg
zakladatéska listina vo zakladatéska listina vo

forme notarskeho zapisu. | forme notarskeho zapisu.

Povinnog’ a vySka rezerv | Vytvara sa rezervny fond | Vytvara sa rezervny fond

zo zisku, vySka pdi zo zisku, vySka pdi
spolatenskej zmluvy — spolatenskej zmluvy —
najmenej 10% zisku najmenej 5% istého zisku,

najviac 10% ZK

1.3.3 Zahajenie podnikania a zalozZenie s.r.o v SR

Podnikanie formou spodoosti s réenym obmedzenym je imi popularne. Priblizne
75% vSetkych pravnickych oséb, ktoré podnikanup tédrmu vyuzivaju. Zéatie
podnikatdskej ¢innosti si vyZzaduje @ity proces nasledovnych ukonov. Tento proces

moze by niekedy jednoduchou zalezitwal, inokedy zlozity pravny problém.

» Vypis z registra trestov
Vypis nie je nutné doklada prislusny urad si ho vyZiada vo vlastnej rézpotecnik
(vlastnik) mbéze ma zapis v registri trestov, no konatelia musiatnisty vypis

Z registra trestov. Ak by mal Bkonaté cudzinec, doklada vypis z registra trestov.

» Vyber obchodného mena
Nazov spolonosti — obchodné meno si mdézZzeme vybrpod’'a uvazenia, ale
potrebujeme si ovetici toto meno nepouZziva iny subjekt. Pre toto overemne je nutne
chodt’ na krajsky sud. MéZzeme ho J@da na strdnkach obchodného registra
www.orsr.sk Pokid meno niekto pouziva, musime zvaleé. Na konci ndzvu je nutné
uvies’ dodatok pravnej formy ,s.r.0". Je nutné rozlisovar’ké a malé pismena, pretoze

je nutné pouzivameno aké mame zapisané v obchodnom registri.
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» Sidlo spol@nosti
Sidlo a adresa prevadzky sa nemusia zhatlo®adlom modze b tiez virtualna
kancelaria vo v&som meste napr. v Bratislave a prevadzku mézemg \nraeste,
odkid’ budeme svoje podnikanie ridgdiExistuju firmy, ktoré virtualne sidla davaju
na prengjom, kde je mozné vyuzivach adresu ako adresu naSej spolsti
S mozZnosou preposielania posty na nami zvolenu adresu. iZéabrani umiestneniu
registr&ného sidla vo virtualnej kancelarii. (Virtualna katéaria je vhodna pre
slovenské i zahratmé firmy, ktoré rozbiehaju vlastné podnikanie, ktarepotrebuje
vyuziva® vlastni kancelariu a predsa budu sidi reprezentativnych priestoroch
za prijatény poplatok — vyhodnejSie ako prenajtmariestor. Firmy poskytuju

v pripade potreby i zasadacie miestnosti.)

» Spisanie spol&enskej zmluvy
Nalezitosti spoléenskej zmluvy su uvedené v obchodnom zakonnikudaipoju ju
spolanici pred notarom — nutné ¢itet’ s notarskym poplatkom. Potrebné je vytvori
kopie zmlav. 1 zmluva pre kazdého spwoiitka, 1 do archivu spatoosti,

1 do Zivnostenského registra, 2 pre obchodny sud.

» Vyhlasenie spravcu vkladu a splatenie zakladnéhgikalu
Minimalne zakladné imanie je 5000 Eur. Vyska vklapolanikov mbze by rozdielna
a vyjadrena kladnym celygislom. Spoldénici tutociastku zloZia spravcovi, ktory musi
napisé prehlasenie otom, v akej vySke vklady prebralra8pa vkladu méze by
rovnaka osoba ako spdlik. Peniaze sa nemusia vkléd#o banky. V pripade, Ze sa
do banky vklada minimalna hodnota zakladného khapij@ potrebné davapozor
na prelom mesiaca. Banka nam moze stitpuplatky a na vypise nebude pozadovana
minimalna suma, potom bude nutné dafopeniaze a cely proces sa bude musie
zopakova.
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» Podpisovy vzor
Je nutné vyhotovipodpisovy vzor konatfa overeny notarom (mozné vytizimatriku).
Tento dokument znaziwje spésob podpisovania a treba ho podpéspa v dvoch

vyhotoveniach.

» Registrcia na Zivnostenskom uUrade

Je potrebné poziatdazivnostensky Urad o vydanie osvedia o Zivhostenskom
opravneni. Urad bude vyzadavaokrem vyplneného ttava notarsky overenu
spolaienskd zmluvu / zakladdisku listinu, doklad o prave vyuZitvariestory ako sidlo
spolanosti, kolky po 5 Eur na kazdu K Zivnos a 15 Eur na kazdu remeselnu alebo
viazan( zivno& Zivnostenské opravnenie by malotbyydané do 5 pracovnych dni.
Dve fotokdpie treba daovert notarovi. Ak mame viac predmetov podnikania je
vyhodnejSie vyZiadasi o vypis zo Zivnostenského registra v dvoch wgheniach

a poplatky budud pre nas nizZSie ako pri overovapik&azdého zivnostenského listu.

» Podanie navrhu na zapis do obchodného registra
Tlacivo pre névrh zapisu spaioosti do obchodného registra je k dispozicii
na obchodnom sude, pripadne je dostupné Kk stiahnod www.justice.gov.sk

Vyplnené tl&ivo konatelia podpiSu u notara, ktory overi podpiSyidny poplatok

za zapis je 331,50 Eur. V podéte obchodného registra na obchodnom sude musime
odovzda@ nasledovnédokumenty formular s overenymi podpismi, 2x sp&émské
zmluva / zakladatska listina, 2x kopia zivhostenského listu, 2x agdnie spravcu
vkladu, 2x listina preukazujuca opravnenie k zrradesidla v danej nehnuteosti,

2x podpisovy vzor konafev, ak je jediny spoknik 2x vyhlasenie, Ze nie je jedinym
spolanikom vo viac ako dvoch s.r.o., kolky za 331,50 .E§pis z obchodného

registra obdrzi kazdy spaioik.

» Otvorenie podnikatBského @tu

Po zapisani do obchodného registra si otvoriteévibanke.
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» Registracia na ddovom Urade
Nasledovnym krokom je registrdcia nandaom Urade na platbu dane z prijmu,
pripadne na daz pridanej hodnoty. Zaregistravaa je nutné do 30 dni. Odraeveého
uradu nam bude pridelenéiaé identifikané ¢islo DIC. Na zaklade tohtsisla nas
bude vedi¢ daiovy (rad identifikovd Urad bude od nas vyzadovaislo
podnikatéského @tu. Registraciu na davom uarade mdzZze za nas vykéna
Zivnostensky Urad, v pripade, Ze si tito moZnoslime pri Ziadosti o Zivhostenske

opravnenie.

» Registracia v socialnej pai®vni
Socialne poistenie je dobroimé v prvom roku podnikania. Zaregistrujeme seba ako
samostatne zarobkoveéinnu osobu, pripadne pracovnikov ako platcov pélstn

na nemocenské, déchodkové a Urazové zabenpe

» Reqgistracia v zdravotnej patsvni
V zdravotnej poiovni zaregistrujeme seba ako samostatne zarobkwal osobu,

pripadne pracovnikov ako platca zdravotného pdesten

DalSie povinnosti podnikatda
o Povinnosti v@i obecnému / mestskému Uradu v pripade platenimpay, vai
colnému Uradu v pripade exportu a importu.
Povinnos vytvara socialny fond ak mame aspgedného zamestnanca.

0

o Plat odvody do socialnej paisvne za zamestnancov.

o Pouzivd na evidenciu trzieb certifikovanu elektronicku faaknicu s tldiarmou.
0

Povinnos vies’ podvojné dtovnictvo.

1.4 Podnikanie na internete
Internet navstevuje kazdy iebrovské mnozstvbudi, za réznym &elom. Pre Uspesné
podnikanie na internete je potrebné pracoweobetové ¢as. Ponuka nam ke

mMNoZzstvo Moznosti.
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1.4.1 E-marketigovy mix

Marketingovy mix nam poskytuje pomoc pri planovardrketingovych aktivit smerom
k trhu. Spravna kombinacia 4P — product, price,c@lapromotion nam poméze
uspokojt’ svojich zakaznikov. Zakaznikom musime namid8alitu produktu, imidz
produktu, dostupnd@sproduktu zakaznikom, cena a servis. Marketingoiwymbze by

spresneny pre pomery internetu.

Produkt

Produkty na internete mdézeme rozdela hmotné a nehmotné. Hmotné produkty nam
cez internet nemézu Bylodavané, ale iba ponukané a nakupované. Nehrj@inézné
cez internet nakupovgredavé, ale i dodavé U produktoch na internete su délezité
doplnkové sluzby ako napr. zaruky, rychle dodam#étna doba, dostatok informacii
o produkte. Vyznamnd je tiez kvalita a zka Pri vysokej konkurencii je vyznam
znaky nenahradittny. Znaka nas odliSuje od konkurencie a zvySuje Sance maku
Inovativnos, kreativita na internete a nové napady su nevylo®iu pre zvysenie

konkurencieschopnosti produktu.

Cena

Cena znamena hodnotu pre zakaznika. Na internet&kaanik mozna'svelmi rychlo
porovn@ nasSe ceny s konkurenciou amdze si wybtéd najvyhodnejSiu. Cena
nainternete je viac elasticka aje ju mozné ketlydk zmenf. Internetové ceny
su nizSie ako v klasickych obchodoch z dévoduiaiZzgakladov.

Podnikat& si mbze zvoli svoju cenovu stratégiu: méze zvolinal’ zo za&iatku nizke
ceny, no nie je istéi ju dokaze dlho udria Stratégiu nizkej ceny je vhodné pauzi
v pripadoch, ké& sa zakaznici rozhoduju §&inou podla ceny. TaktieZz moze vyuZi
stratégiu pridanej hodnoty, kedy poskytuje sluzbgréduktu naviacgim vyrovna
vySSiu cenu. Stratégia dynamickej tvorby ceny -yaandiferencuju pdé konkrétnych
trhov a podmienok aké na trhu su. Cena sa tiez mig®’ pod’a konkurencie, kedy
cenu v danej chvili znizime a potom znova zvySidlk.poskytujeme r6zne vyrobky

mé&zeme zvoti stratégiu r6znych cenovych variant.
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Distribucia

Cez internet mo6zeme distribuavarodukty v elektronickej podobe ako napr. noviny,
informacie, knihy, hudba, televizia a pod. Vyhodeyednoduchas prepravy a rychle
dodanie, uspora nakladov a mozhaestupu na trh. Nevyhodou je potreba prevédza
produkty do elektronickej podoby,domu su potrebné tité technolégie. Negativom
je, Zze vo véa pripadoch sa za takto nakupené produkty cezneitereplati, a preto
platba sa k nam dostane neskér, ako my odoSlengikizdNeexistuje tu Ziadny osobny
kontakt. Internet je jednym zo spdsobov ako saaddstovaru. Hmotny tovar je cez
internet nakdpeny pripadne zaplateny no d&emie prebieha inym spdsobom
napr. dobierkou. Ide o integraciu distriimych ciest, su tu vyuzivané tradé cesty

a tiez internet.

Propagéacia

Za propagaciu mbézeme povazéwamu internetovu stranku. Internet mézeme \yuZzi
na reklamu formou banerov, e-mailova propagacia, ZRavanie reklamy na internet
je v podstate jednoduché arychle. Mozné je vieitéxtovej reklamy, ktora funguje

na vyiadav&och. UZivaté zadava konkrétne slova, preto jel'mé dblezité aké

kl'dcové slova zadame.

1.4.2 Internetovy obchod
Internetovy obchod nie je zlozité zaltzno aby holudia nasli a radi navstevovali je
potrebna vysoka starostlitbs neustale vylepSovanie. Dolezité je fitad sa istych
zasad: DOkladne popiSeme produkty a prilozime fafftey pravdivo uvadzajme
informacie o dostupnosti tovaru, zvengime pozitivne odpokiania, ktoré vyvolavaju
déveru v zakaznikovi. NevyZadujme mnoho inform&gii registracii, umoznime
zékaznikovi zruSenie objednavky a vratenie tovamnadzajme dodacie podmienky,
obchodné podmienky a kompletné kontaktné informédiame.

Podnikanie na internete zaznamenava stale vyS§iulgnitu i napriek tomu, Ze
uz nejakd dobu funguje a nie je to¢ mové, ma stale Vky potencial. Vziiadom

narozvoj internetu sa obchodovanie presuva efflina online formu.
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Neodmysliténou s@as’ou ,kamennych“ obchodov sa stava prezentacia rexnete.
No tym klasické obchody svoj&aro” urtite nestracaju.

Vyhody online podnikania

NiZ8ie ndkladyna prevadzku obchodu, @ho sa odvija i niZSia cena pre zakaznika.
Globalnog’ zabezpé&uje moznos ponuknd produkty do celého sveta a tiez mozhos
poskytni# zakaznikom nakupovadkia’kol'vek.

Priestorova afasova neobmedzentds Nakupovd a predavé mézeme kedykitvek

a neobmedzuju nas otvaracie hodiny. TaktieZ moézmmnéka’ Siroky sortiment tovaru,
mnohokrat Sirsi, ako by nam umoznil kamenny obchod.

Preh’ad o navstevnikoch obchoduVieme informacie z akého mesta navstevnik
priSiel, ¢o hadal, kd’ko ¢asu stravil v obchode, Rko stranok si pozrel & vobec ni€o
kupil. Ziska tieZz informacie o vernych a novych aakikoch. Predavajuci sa dokaze

dosta’ do povedomia cielenej skupiny zakaznikov. (22)

Nevyhody online podnikania

Nemoznos vyskusS@ tovar je vdkou nevyhodou z pdladu zakaznika ale
i predavajuceho, pretoze mu to odradza kupujucMhoho Tudi nenakupuje cez
internet isté druhy tovaru, pretoze ma potreburteidiet’, chytit’, vyskuséa.

Blizka konkurenciaZakaznik méze \eni rychlo prejs ku konkurencii a vigmi 'ahko
s konkurenciou porovnavaVzhadom na globéalndgsinternetu je konkurencia a.
UdrZanie si zdkaznika alebo prilakanie novych eigeginoduché. Mnohym sfavelmi
mala a prejdd kinému obchodnikovi. Napr. neskodpowieme na ich otazky,
neobdrzia tovar v stanovenom termine, nedo&tatdrové zakaznickych sluzieb.
Anonymita kupujucich méze by niekedy problém pre obchodnika. NajduTsdia,
ktory umyselne Skodia. Napr. objednaju tovar naxis¢é@lcu adresu alebo na cudziu
adresu, nepreberaju zasielky’at

1.4.3 Uspech v internetovom podnikani
Zakladom uspechu je motivacia a chcenie dosialsvoj ci¢’. Mnoho l'udi zamietne

mysSlienku podniké z obavy prekadzok, omylov, rizika, no bez toho pkdnie nie je
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mozné. Pokik ¢lovek nie je ochotnyelit prekdzkam, nikdy UspesSného podnikania
nedosiahnedalsim plusom k Uspechu je vynitmos’.

Kroky k uspechu v podnikani cez internet

» Profesionalita — dobré meno
Vybudovanie a udrzanie si dobrého mena jmiesyznamné pre trvaly Uspech. Svojou
profesionalitou vytvorme dojem na zakaznika, pasikye mu informacie jasne
a prefifadne, vyuZivajme svoje logo. V pripadne e-shopup@rebné vytvori
profesiondlny dizajn webovej stranky a zabeéipgej jednoduchas na orientéciu.
Dobré meno buduju tiefudia pracujuci vo firme, preto vyberajme tych sprgh.
Nezabudnime ani na svoj osobny rast vdanom obdwvorme zngku. Znaka
dodavaludom déveru a zvysi saou hodnota nasho podnikania. Zka si zakaznik

zapamata a bude sa k nam vra@maka robi nase podnikanie viac profesionalnym.

» Efektivny podnikatel’sky plan
Ak chceme vytvoti Uspesny podnik je potrebné tnaodnikatésky plan. Mnoho
podnikatéov funguje bez podnikatského planu, maju dojem, Ze vedim je ich
cielom anie je nutné davado to na papier, no je dobré tnaiziu do budulcna
a podnikatéskucinnog’ vylepSovd. Pod’a Statistik 90% novych podnikov ukorspoju
¢innog” do 5 rokov, dévodom je nepritommopodnikatéského planu. Je to ako

nepozné cestu a cestovébez mapy. (28)

» Prekonat’ konkurenciu
Spoznajme svoju konkurenciu a porovnajme s@us Prinesme zakaznikom lepsi
inovativny produkt, ponuknime svojim zakaznikom inghody ako ponuka
konkurencia. Ponuknime zékaznikom tm maju radi,co ocenia - bonusy, akcie,

prekvapenia. Predstavme im &genoveé, prinesme zmenu. (28)

» Starostlivost’ o zakaznika
Podnikanie je zaloZzené na zékaznikoch a spokokaizzéci prindSaju dlhodoby Uspech,
preto je pre nas dblezité vedie ich potrebach atakavaniach. Na zaklade ich potrieb

budeme schopni ponukdepSie produkty. Potreby zakaznikov zistime naladhk
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spatnej vazby, preto musime zabeérpekomunikaciu s nimi a poskytddim to, ¢o
hradaju. Otazky zakaznikov netreba prehliagetrebné je Usilie a snaha zodpoveda

pomda im a vybaw ich poziadavky¢o najskor.

1.4.4 Ako dosiahnut’ lepSie vysledky

Socialne siete -zoskupuju informéacie a prepajajiudi medzi sebou. Tieto média
poskytuju vyhody ako ziskanie okamzitej spatnepyéaz nizkonakladové marketingové
prieskumy, komunikacia so spotrelfitd — zakaznicky servis. Umdidju prepojenie

na webovu stranku, vytvorenigtav, zasielanie aktualit. (30)

SEO - znamena optimalizovanie nasho webu prelsglv&e tak, aby povazovali nasu
stranku za podstatnu pre zadaiiékvé slova a bude zobrazena v poprednych miestach
vo vyhradava&och. PrinaSa vysSiu navsteviiostranok,co umo#uje zvysenie pé&tu
objednavok, nizke néklady, zviditeenie sa, funguje dlhodobo. T SEO prinesie

acinok, mézeme zistipomocou Google Analytics. (29)

Linkbuilding — vytvaranie odkazov. Snazime sa tu vytvasdkazy smerujice na nasu
webovu stranku. Mnoho webov t&Zi o prvenstvo vo vyladav&och, no jednym
z faktorov, ktory vyliadav&e uprednosiuj0 je mnozstvo a kvalita spatnych
odkazov.(13)

PPC reklama — pay per click. Takato reklama dostane nas wepopaedné miesta

vo vyhradavdi. Inzerenti platia za kazdeé kliknutie na reklama, zaklade uvedenych

kracovych slov. PPC kampiasi mézeme ovladasami alebo to necliama agentaru.

39



2 Analyza problému

Cag’ analyza problému sa zaoberéa situaciou trhovéhstredia, ktord zohrava déleZiti
Glohu pri posudzovani podnikdtkého planu. Pred &atim samostatného navrhu
podnikat&skéeho planu je potrebné analyzoyaostredie firmy, v ktorom sa nachadza.
Z tychto analyz plyna dolezité informéacie pre noxakladany podnik ako zistenie

moznych prilezitostdi hrozieb.

2.1 Charakteristika trhu

Firma sa rozhodla realizotavoje podnikanie v pomerne Specifickom obore. Ssgm
zdkaznikov sa stéle rozrasta Vattom na trendy, ktoré sa v dneSnej dobe v Uprave
vlasov prevadzaju. Tato mysSlienka sa zrodila zosehkosti a zisteni nedostatku
I poziadaviek zakaznikov jednej zo spoi@ok, ktora pracuje v oblasti kadernickych
prac. V tomto obore mbézeme rozdetielovych zakaznikov na dve skupiny. Prvou su
kadernici, ktory predlZuja vlasy vo svojich saldhocKazdy z nich ma svojich
zakaznikov a wita ¢ag’ z nich su izaujemcovia o predlZzovanie vlasov. Howw
kategoriou su jednotlivci, moderné Zeny, ktorédrpia na krasu a krasne, dihé, husté,
vlasy. Je dblezité zistiko’kym damam v priemere mease kadernici predlZzuju viasy.
Pokid’ sa jedna o druhd skupinu, je mozné poveda kazda Zena je potencialnym
zakaznikom. Pd@ internetovych zoznamov som ziskala ¢gio kadernictiev
na Slovensku 1070. Tieto zoznamy nie su presnéerkéddiev je viac, len nie su

registrované na internete. Priblizne Stvrtina hrsa zober4 predlZzovanim viasov.

2.2 SLEPT analyza
SLEPT analyza je nastroj identifikujaci a skimajégterné faktory oblasti: socialnej,
legislativnej, ekonomickej, politickej, technolok.

2.2.1 Socialne faktory
Socialne faktory zataju predovSetkym StruktGru obyvéséva, vzdelanas vek

a zamestnanie. Znalkbsocialneho prostredia umafe podniku zamerasa na ufité
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vekové kategorie a vtomto pripade je dolezitéhlaae, kde su hlavnym zaujmom
zeny. Statisticky Urad Slovenskej republiky uvadza konci roka 2010 et

obyvatdov SR 5 435 273 z toho zien 2 793 033. Pre damdufije zaujimava skupina
obyvatdov Zenského pohlavia vo veku 15 — 54 rokov. V toméku sa nachadza

1 613 204 zZien. VSetky Zeny su moznymi zakaznikmi.

Graf 1: Vekové zloZenie obyvdtstva SR(Zdroj: 25)
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Graf 2: Vekové rozdelenie Zien 15 — 54 rok@droj: 32)
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2.2.2 Legislativne a Politické

Za najrozhodujucejSie faktory povazuje firmalké mnozstvo zakonnych noriem
a opatreni, ktoré je nutnéisp’ a dodrziave Podmienky pre podnikdisku ¢innos’
sa stavaju neustale zlozZitejSimi. Je’'me naraéné sledové vSetky tieto nariadenia
a vedi# sa orientové vo vSetkych zékonoch. Stat podniksieé prostredie nerobi
atraktivnym a zvyhodnenie podmienok v jednej oblagnevyhodni podmienky
v druhej. Podnik musi sledoaobchodné pravo, davé zakony, pravnu uUpravu
pracovnych podmienok. Je potrebné védigpodmienkach dovozu tovaru a pripadnych
colnych poplatkoch. Dane, odvody a tiez nakladpyr@kraciu su dasvysoké. Vysoka
byrokracia a dané administrativne postupy je tiek@Zkou zamestnavania viacerych
os6b. Sdasné pravidla tak brania firmam rozSirévea. D6vodom sa napr. privysoke
mzdové néaklady, hospodarske ¢pry, kedy konkurencia neumidje rozSirovanie
podniku do buducnosti. Slovenska republika ma gmwiolvy odvodovy a devy
systéem. Je komplikovany, administrativne a fiman narény. Podnikatelia maja
zvySené administrativne naklady. RoztrieSteny systgberu dani zniZuje UspeSitios
vyberu dani a odvodov. Zamestnavatausi komunikovés troma réznymi institaciami
— Daiovym aradom, Socialnou pdisviiou a Zdravotnou pofsviiou. Pokid su
zamestnanci poistencami réznych zdravotnychtpeis, je potrebné komunikova
s kazdou. Mézeme dufa Ze predasné vdby v marci 2012 prinesi novych
zakonodarcov, ktori sa budlu zaohetauto problematikou a prijmu opatrenia, ktoré

zavedu tento systém prijditejSi a jednoduchsi.

2.2.3 Ekonomické faktory

Momentalne pdsobi na slovenskd ekonomiku svetovaakicka kriza, ktora prepukla
v roku 2008. Vplyv krizy je pocovany vo vSetkych svetovych ekonomikach a bolo
zaznamenané spravanie charakteristické pre obdetésie. Vzhadom na umiestnenie
SR v Eurépskej unii ma podnik rozSirené moznoskiomavania svojej podnikdigke;
¢innosti i na zahranych trhoch. Podnik tuto moznbeste nevyuzil a pésobi zdtien

na tuzemskom trhu. Ekonomické faktory charaktetizigkonomické prostredie,
v ktorom sa firma nachadza. VykoniioStatu je merana zakladnymi ukazovate

hruby doméci produkt, inflacia, nezamestnanobilancia zahradného obchodu.
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Zohradiuje sa tiez vyvoj kurzu cudzich mien, vySka priemegr mzdy a pod.
Na zé&klade sledovania trendov vyvoja tychto ukaiiea je firme umoznené

odhadnti chovanie jej cibovych zakaznikov a ich celkova kupnu silu.

HDP na Slovensku staplo v roku 2011 o 3,3% a spomtdk rast z 4,2% -ného
rastu z roku 2010. Statistici uvadzaji ako hlavadyof rastu HDP¢isty export, kde
dominoval vyvoz automobilov, elektrotechniky, palavmaziv a hutnictva. Pokles

spotreby domacnosti sa odradza v znizovani priemerngy a rast nezamestnanosti.(23)

Graf 3: Miera rastu HDP SR v %Zdroj: 15)
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Z pozicie firmy je mozZné konStatayaze vyvoj nie je vEmi priaznivy, pretoZe
obyvatdstvu sa zniZuje Urowe co moéze ovplyvri zaujem zakaznikov o produkty

podniku. Toto moZze tiez dondtkonkurenciu odisz trhu

Inflacia znamena rast cenovej hladiny. Narast hladiny wradR11 spdsobilo
hlavne zvySovanie cien byvania, energii, potra¥moku 2010 bola inflacia Weni
nizka, o spodsobuje nizSiu kupyschopriasbyvatéov. Podniky mali vyhodu, Ze mali
moznos znizova mzdy svojim zamestnancom. Tato situacia sa v &Kl zlepsSila,

¢o ma lepsi vplyv na podnik, tym Ze je oby\Wateo viac kupyschopné.
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Graf 4: Inflacia na Slovensku 2001 - 201(Zdroj: 18)
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Nezamestnano# na Slovensku je momentalne pomerne vysoka. V &Kl

oproti roku 2010 z grafu vyplyva, Ze sa miera nezstmanosti znizila. Vysoky pet

I'udi bez prace a vaia sporoblivog znizia objem nakupov obyvditdva, o na podnik
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vplyva negativne. Je tu hrozba nizSich trzieb lazis

Graf 5: Vyvoj nezamestnanosti v rokoch 2001 — 2011 fedyberového zi¥vania
pracovnych si(Zdroj: 21)
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Vyvoj devizového kurzu je va’'mi dblezitym ukazovatem, ktory ovplyvni
aspesSnasbuducej firmy. Dévodom je nakup tovaru z Anglickehladom na dovoz je
pre nas vyhodna apriciacia Eura. Momentélne jeasitu pre podnik nevyhodna

vzh'adom na pokles Eura.

Graf 6: Graf vyvoja 1IEUR/ GPB za posledny rok (8.3.20118-22012)Zdroj: 14)
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2.2.4 Technologické faktory

Siroka spolénog’ si zvykla na vysoké tempo technického rozvojatqje potrené tiez,
aby kancelarska technika nebola zastarana, al@dsobena danym technoldgiam.
Podnik potrebuje vyuzi¥a rychly a spdahlivy internet, poitat, kopirovacie Ci
multifunkéné zariadenie. Je dbélezité vytvaranie obrazkovtegfafii produktov, na&o

je nutné vlastni kvalitny fotoaparat, ktory dokaze foti detaily. Cim s fotografie
krajSie, putavejSie, dobre rozpozrae oslovuje to stale novych navstevnikov webovej

stranky.
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Co sa tyka spracovania produktov je déleZite sletlomaroj a trend akym sa tovar

ubera a vznik novych metod predlZovania viasov.

2.3 Porterova analyza

Porterova analyza popisuje vonkajSie podmienky na.tAnalyzuje konkurenciu
na danom trhu, rivalitu vramci odvetvia, hrozbutuwpsl novych konkurentov,
vyjednavaciu silu zakaznikov, hrozbu zo strany stiliev a vyjednavaciu silu
dodavatéov.

2.3.1 Analyza konkurencie

Mieneny internetovy obchod bude pégblmna slovenskom trhu, preto sa v analyze
budem zaobetralen tymto trhom. Na tomto trhu existuje ni€éko firiem, ktoré sa
zaoberaju predajom vlasového tovaru. Rodprieskumu som zaznamenala 30
internetovych predajcov. V tomto §e su zahrnuti predajcovia poskytujuci na predaj
pravéludské vlasy ré6znych typovych Struktlira metdd praddhia. NaSa firma sa bude
zaoberé predajom indickych, ruskych a azijskych vlasov vedené v metddach
micro ring, keratin I-tip, U -tip, tape in, clip ,irité na pase atiez k@ vlasy.

Z celkového p&tu 30 predajcov, 11 je zameranych len na predajicliviasov, ktoré su
uréené na domace predlZzovanie. Tento predaj je zanagjaprevazne kokaeému

spotrebit&ovi.

V nasledujucich riadkoch zniigjem konkurenciu, ktord povaZzujeme za négr. Pre

udrzanie ufitej anonymity neuvadzam konkrétne nazvy subjektov.

Konkurent ¢. 1

Jedna sa o firmu p6sobiacu na trhu 9 rokov, ktgracovava vlasy a zabezjpge
dodavku do 17-tich krajin a zameriava sa nie lekat®rnicke salény, ale i na divadla,
filmy, televiziu, kadernicke Skoly, vyrobcov ki@k a na onkologickych pacientov.

Firma na internete okrem iného ponuka Eurdpskekérusndické, azijské vlasy
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v spracovani: parochne, clip in vlasy, micro rifgratin, Sité na pase a vlastnu
Specidlnu metddu. Tovar je spracovavany i na zakgmd'a poziadaviek odberdi
Cenam vlasov je mozné konkurdvalnternetova stranka je pre uziviedos
nepretfadna. Firma pouziva vlastné obaly so svojim obcfimdmenom. Dodanie

tovaru je do dvoch dni.

Konkurent ¢&. 2

Firma sa venuje predaju vlasov 8 rokov a postuprskusenog&ami ziskali dodavatev

z celého sveta. Specializuji sa na panenské vlksygé neboli nikdy chemicky
upravované ale tiez i farbené. Konkrétne ruskéaaitske v podobné vaych vlasov,
metoda keratin, | —tip vo vysokej kvalite. Poskytigervis Upravy zak@eni viasov.
Tiez ponukaju doplnkovy tovar. Vidieistu profesionalitu firmy a dobré ohlasy

zakaznikov. Kvalita je vysoka, cena poroviiate ale je mozné jej konkurata

Konkurent ¢&. 3

Firma na stranke neuvadza o sebe informaaiehn vyplyva zn&na neprofesionalita.
Vzhradom na ponuku produktov a Jdatelnog internetovym vybladdv&om ju
povaZzujem za konkurenciu. V ponuke tovaru sa nadjadstredoeurdpske vlasy, ruské
vlasy, organické vlasy na metody clip in, keragpdsky, vdné vlasy. TieZ ponuka
prisluSenstvo k vlasom. Cetiydskych vlasov su primeranég, stale konkurenciesuo
Co sa tyka internetovej stranky, st to produkty n@opisanég¢asto bez obrazkowo
uzivatéa odradza. Firma vykonava i Skolenia na predlZaval@sov r6znych metdd.

Konkurent ¢. 4

Této firma sa dasrozrastla vziiadom na sledovanie dlh&s. V internetovom obchode
je stale viac produktov mimo vlasov itovar na @pranechtov, vlasova kozmetika,
predlZovanie mihalnic. Z vlasov ponukaju stredopské, vychodoeuropske, europsky
typ. Z metod: clip in, copy, keratin, micro ringagky, Sité na pase. Nevyhodou je, Ze
kvalitné vlasy ponukaju len vo Voej forme, nespracované na zZiadnu metodu.

Stranka jec¢asto aktualizovana, tiez majulaefaniusikov na socialnej sieti Facebook,
kde pravidelne piSu statusy a venujilsdiom. Firma ma salén a predajv hlavhom
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meste o je ista vyhoda. Usporiadava Skolenia na predizievaelasov. Dodanie do 24
hodin.

Konkurent ¢. 5

Na strAnke nenachadzam Ziadne udaje o firme, tasmeého sledovania viem, Ze firma
pbésobi na trhu uz niekRko rokov. V ponuke je mozné néjsovar ako: ruskeé vlasy,
indické, panenské vlasy — K¢, metody: tape in, keratin, clip in, copy - syiake,
micro ring, vlasy talianskej ztky so.cap. Firma sa zaobera tiez predajom vlasovej
kozmetiky, tovarom na Upravu nechtov a mihalniced@ajca ma produkty malo
popisané¢akala by som viac zmienok o kvalite a Zivotnosticid rings, keratin a tape
vlasy predavaju pravdepodobne v nizkej kvalite, usudzujem hlavne pba ceny

a chabého popisu ,pravi@idské vliasy”. Zné&ka So.cap ma uZz &ité meno na trhu no
reakcia zo strany spotrelite je miestami negativnao sa tyka kvality. Tieto vlasy si
vyZzaduju vysoku starostlivés Na internetovej stranke prevadzkuju chat, kde endz
zékaznik moéze zadaveotazky, no stale su offline. Ziadne reakcie od azékkov

som nezaznamenala.

Konkurent ¢. 6

Firma sa zé&la zaobema predajom viasov v roku 2008. Doteraz ma 1537
registrovanych uzivalev. Ponuka vlasy zrey so.cap (pobh reakcii spotrebitev,
kvalita nie je vysoka, vlasy sa lamu) aruské pakénviasy. Tieto vlasy spracovava
pod’a poZiadaviek na metddu keratin. Cenam tovarov @né v danej kvalite
konkurova. Objednavky funguja len telefonickyio je pre mnohych zakaznikov
nevyhovujlce. Kniha navstev krai nespina svoj &el. Za posledného vyse roka ma len

4 reakcie. Dodanie tovaru trva 14 dni. Mam zo styatojem nizkej profesionality.

Konkurent ¢&. 7

Firma sa zaobera spracovanim a predajom ruskychsowla maloobchodne
i vel'’koobchodne. Tovar spracovava na metodty: keraticroning a poskytuje i vimé
vlasy. Jedné sa internetovi stranku na SlovensKirma ma sidlo \CR. Nie je mozné

objednéava priamo cez obchod vloZzenim do koSika. Dodaniai2 d
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Zvysné obchody ponukaju &&inou len metodu clip in a predbiehaju sa medzosdén
v cene. Zopar obchodov ponuka itrvalé metddy pgmdinia, no vé&inou sa jedna
o ve’'mi nizku kvalitu. Mnoho z nich je zameranych len keme&nych spotrebitéov.
Domnievam sa, Ze natomto trhu je stale priester ymtup naSej firmy aje mozné

I manipulova s cenou.

2.3.2 Rivalita v ramci odvetvia

Rivalita je vySSia v ramci predaja clip-in vlasoRri predaji inych metdéd a kvalit
nepovazujem rivalitu za vysoku Vddom na pomerne maly ¢t konkurentov
pdsobiacich v odvetvi. Je mozné poutdde pre mnohych’udi je neuverittna

existencia moznosti predlzavalasy a vlasy dokonca predd@veormou internetového
obchodu. Inych zas pritiahne zaujimatosdvetvia a fakt pritomnosti nizkej

konkurencie.

2.3.3 Hrozba vstupu novych konkurentov

Vzhradom Kk situacii v akej sa &isny trh s vlasovym tovarom nachadza, kedy je
o tento druh tovaru stale §& zaujem, vyskytuje sa tudid hrozba vstupu novych
konkurentov. Na zgtie ¢innosti v tejto oblasti je potrebna ista fidaa investicia
anar@gné je ziska strategického a kvalithneho dodavatea dostatné mnoZzstvo
zakaznikov. | k& samostatny vstup na trh by pre potencialnych koerkov nemusel
byt prili§ zlozity. ZloZity je proces pochopenia kitaalviasov. Nikto to ¢loveku
nepovie, musi to zistiskiseno®u. Na trhu je viacero predajcov, ktori ani nevedia

presne predavaju.

2.3.4 Vyjednavacia sila zakaznikov

Firma sa bude orientovana konénych spotrebitéov i na kadernictva. Kadernictva
budu viac cenené ako zakaznik, z dévodu pravid&hkiejp vaSich odberov. Z pdiadu
jednotlivcov je vyjednavacia sila mala,dee strata jednotlivca neprindsSa takeé riziko.
Stalym odberat®m budl ponukanélavy a akciové ponuky, aby sme si udrzali ich

priazer a odbyt. Odberatelia potom maju pocit, Ze sa fion@ch stara, a tak nigu
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s cenou netlda. Vyjednavacia sila by bola silnejSia, v pripadératy svojich
odberatéov a firma by bola zavisla na malom¢e zdkaznikov.

2.3.5 Hrozba substitutov

Tlak zo strany substititov je v podstate maly, ledtom na povahu tovaru. Vlasy su
Vv podstate jedinsnym tovarom aje ho mozné nahmadiyntetickymi vlasmi, ktoré
spinaju rovnaku funkciu. Tento substitlt je vo vyhodejsu nizkou cenou, no kvalita
je nizka tiez. O umelé vlasy Kkgy zaujem nie je, pretozBudské vlasy su omnoho
prirodzenejSie a je mozné ich zigkaa vyhodné ceny v nizSej kvalite. NajnovSie sa
objavili vlasy organické. Nejedna sa o pravé viaale umelo vytvorené vlakno
podobné vlasom. Tento tovar je lacnejSi, predagcawadzaju rovnakda manipulaciu
ako s vlasmi — farbenie, kulmovanie, Zehlenie, ¥&@mie. Je otdzne ako sa spotrebitelia
k tomuto substititu postavia. V pripade zaujmu zmny spotrebittov budeme

uvazova o zaradeni do ponuky.

2.3.6 Vyjednavacia sila dodavat&ov

Vyber spravnych dodavdmv je vémi dbélezité. Firma bude ndadvoch hlavnych
dodavatéov z Anglicka a z irska. Z Anglicka budi dodavandické a azijské vlasy
v metdédach clip in, keratin, micro ring, tape in.irgka budi nakupované vlasy
v najvyssej kvalite Ruské keratin, '@ vlasy, Sité vlasy. Ak bude naSa firma
s dodavatémi spokojnd, uzatvorime zmluvyo prindSa vyhody napr. mnoZstevné
zl'avy. Ked’Zze sa bude jedrda dvoch hlavnych dodavdtey, ich vyjednavacia sila bude
znane véka. Dodavatk urcuje minimalne mnozstvo odberu a pri vysSej objedteav

poskytuje Zavy z ceny tovaru.

2.4 SWOT analyza
Této analyza ukazuje silné, slabé stranky budUgeltmiku a popisuje tiez prilezitosti
a hrozby, s ktorymi je mozné sa stretnu
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Silné stranky

Kvalita produktov

NizSie ceny oproti konkurencii

Sirka sortimentu

Profesionalny pristup k vedeniu podniku
Internetovy predaj

Ziska® konkurertné vyhody

Slabé stranky

ZalozZenie uplne novej firmy — &ianie od Uplného Zetku
Verejnosti neznamy podnik

MenSia vyjednavacia sila oproti fungujucim podnikom

Malé skusenosti s podnikanim

Hrozby

Boj zo strany konkurencie

Vstup novych konkurentov

ZvySovanie nakladov na dafenie tovaru

Zmeny V legislative

Nepriaznivy vyvoj kurzu — kurzoveé straty

Zmeny v potrebach zakaznikov

Nepriaznivo sa vyvijajuca ekonomicka situacia olgetva
Obtiaznos ziskania klientov

Zlyhanie dodavata

PrileZitosti

Existencia zdkaznikov, kt. o nas nevedia

Prilezitos presadi sa na trhu a ziskavoj podiel

Nadviazanie kontaktov s novymi partnermi (dodakmaie odberatémi)

Nevd’ky patet podnikov posobiacich v tomto obore
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2.5 Zaver vyplyvajuci z analyz

Z analyz vyplyva, Ze naSa firma ma mozhoplatnt’ sa na slovenskom trhu, Kee
predajcov tohto druhu je pomerné malo. HorSie to peedaji clip in vlasov, no predaj
tejto metddy nebude naSou prioritou medzi kKoeni spotrebitémi. Na trhu je stale
volny priestor pre vstup naSej firmy stym, Ze je dibje profesionalny pristup

k vedeniu podniku. P@enie si m6zZzeme vziaod Uspesnych e-shopov pohybujlcich sa
v tomto obore, ale tieZ sa snaZyhn’ chybam, ktoré sa vyskytuja hlavne v prevedeni
stranky, poskytovania informacii pristupe k zakaznikovi.

Ludské vlasy su v podstate jeding druh tovaru a za substitut by sme mohli
povazovd umelé vlasy, no tie nie st Ziadané, z dévodu,ezenpznéludskeé vilasy
ziska za pomerne nizke ceny.

Ohrozenie zo strany vstupu novej konkurencie sa utéite vyskytuje,
no urobime vSetko preto, aby sme si vytvorili dobw&no a ponukli zakaznikom dany
tovar za prijatend a primeranud cenu¢im si vytvorime stalu klientelu vernych
zakaznikov.

Vyhodu je, Ze mddne trendy sa neustale vyvijajoza&iruji, damy rady

investuju do krasy, a preto mézeme ¢&jpa’ s budicim rozvojom nasej firmy.
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3 Vlastné navrhy rieSenia

V tejto casti predstavim konkrétny podnikédky plan, ktory by som chcela
v skut@nosti zrealizov& Tymto podnikanim by som si chcela zab&ipstaly prijem
atiez zar¢it znalosti ziskané vysokoskolskym Studiom. MysSliepkedaja vlasov sa
venujem uz dlh&tas. Pdas tejto doby som sledovala vyvoj trhu s tymto drartovaru
a sledovala konkurenciu. Viadavala som moznych dodaJate a testovala vzorky
ich tovarov. Za tentgas som ziskala mnoZzstvo vedomosti o vlasoch, &cljttypoch

i metédach. Dafam, Ze pomaly nast&ea, informacie vyuZi

.S pocitom davy prechddzam od neklidného moracpria tedrii na pevnu pbédu faktov
a vysledkov.” Winston Churchil.
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3.1 Podnikatel’sky zamer — exekutivny suhrn

Podnikatésky plan je vytvoreny pre zaloZenisternetového obchodu zameraného
na predaj vlasowhodnych na predlZovanie a zkiaganie vlastnych vlasov. Firma bude
zaloZzend ako spaioog’ s ruenim obmedzenym s dvomi spéhdkmi. V prvych
rokoch neuvaZzujeme stasa platcom DPH. Jedna zo spwiitok prevadzkuje

kadernictvo a sama vlasy predlzuje.

Na zéklade predloZzeného podnikateeho zameru chceme ziskaenavratny finainy
prispevok, ktory poskytuje Urad prace, socialnyekiva rodiny. VySka prispevku je
3000 Eur. Prispevok ziska uchadtizazamestnanie evidovany minimalne tri mesiace
na Urade prace (v tomto pripade Michaela Karlubdkos tym, Ze spini dané
podmienky: podanie pisomnej Ziadosti o prispevolsaimostatne zarobkowiinnog’,
absolvovanie pripravy samostatnej zarobkawenosti zabezp®vanej Uradom prace,
predloZzenie podnikatského planu, uzatvorenie dohody s uradom praceskypuuti
prispevku, zah&jipodnikanie a vykonavatuto ¢innog’ po dobu minimalne 2 roky (pri
nedodrzani doby s&g’ prispevku vracia).Zakladné imanie v p#aznej i nepéaznej
forme je 12100 Eurvratane prispevku. Plan vyZzaduje naklady na enadkancelarie,
sluziaca tiez ako sklad a prevazgas’ objemu peéazi bude vloZzena do tovaru

na sklade.

Tovar je uteny pre kadernikov, ktori vlasy predlzuja, alea gpn€ného spotrebita,
¢o mdze by kazda zena od 15 rokov. S vlasmi na firedie prinesieme damam krasu
a sebavedomie. Vlasy budu poskytované v troch tygimclicke, azijske, ruské), piatich
réznych spracovaniach (clip in, micro ring, keratitip a U-tip, tape in) aldkach

od 40cm do 60 cm. Tovar zaobstarame od irskehglackjch dodavatiov.
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3.2 Zakladné udaje o spol@nosti Mellorhair s.r.o.

Spolanog” Mellorhair s. r. o. bude fungovas dvoma spoknikmi Melania
Karlubikova, mé& s podnikanim viac¢reé skusenosti, prevadzkuje kadernicky salon,
sama vlasy predlZzuje a s vlasmi ma &ma skusenosti. Druhym spdlikom bude
Michaela Karlubikova, ktora je absolventkou vysokkply ekonomického zamerania
a bude mé¢ vyuzit poznatky, ktoré ptas Studia ziskala. Obe zaklad&te sa budu
aktivne zgdashova’ na vedeni spotmosti, tak aby ziskala vyznamné miesto na trhu.

Obchodné meno: Mellorhair, s. r. 0.
Sidlo spol@énosti:  Sv. Gorazda 621, Menok
web: www.mellorhair.sk

kontakt: mellorhair@mellorhair.sk

Vizia spolainosti Mellorhair s.r.o0.

Viziou spol@nosti je std sa uprednosbvanym vé&koobchodnym i maloobchodnym
dodavatéom vlasového tovaru do salénov na profesionalnélpoganie. Stabilnymi
vztahmi s odberateni zabezpét trvaly rozvoj firmy a ziské si dobré meno i medzi

koncovymi spotrebifigmi.

Ciel spolanosti Mellorhair s.r.o.

Cielom je preniknél na trh, zabezg&’ si stalu klientelu, vytvoti si vlastni znéku
a std sa vyltadavanym predajcom vlasov na predlZovanie. Zakyalitou vyrobkov,
Sirkou sortimentu, rychldsu dodania a pristupom k zakaznikom. Udrgadlhodobu

poziciu a zhodnocovavlastny kapital.
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3.3 Marketingovy mix

Marketingovy mix popisuje produkt, cenu, miest@mgagaciu.

3.3.1 Produkt

Firma sa bude zaobdrgredovSetkym predajom vlasov. Jedna sa o skatbudské

vlasy, ktoré sa v dneSnej modernej dobe vyuZivalprediZzovanie a zhtisvanie

vlasov. Dopinkovym tovarom bude naradie a mater@dtrebny na predlZovanie,
Specidlne kefy na vlasy avlasova kozmetika. Nai tpa niekdko typov vlasov,

rozddujeme ich potla pbévodu z akej krajiny pochadzaju. V naSej ponikell

zahrnutévlasy ruské, indické a azijskélieto vlasy budu predavané akol'mé — bez

zakortenia a tiez spracované na jednotlivé metddy preditia. Konkrétne péjde

0 spracovanig&eratin — U-tip, I-tip, Micro ring, Clip in, Tapen.

Vol'né vlasy- tieto vlasy su wené pre kadernikov, ktori si vedia a chcd samastatn
spracové zakorgenie — keratin, micro ring.

Obrazok ¢. 1: UkaZzka vdinych vlasov (Zdroj: vlastné spracovanie)

i
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Clip-in — vlasy na sponkach. Tieto vlasy najviac vyuzivepaicove zakazuky, jedna
sa o tzv. doméace prignie. Vlasy si dokdzu pripdjisamé za par minat. Tiez ich

vyuzivaju kadernici dod@sov.

Obrazok ¢. 2: UkaZzka vlasov metody clip in (Zdroj: vlastné spreanie)

Tape hair— vlasy na Speciélne lepiacej paske. Dva praméasov sa pripoja oproti

sebe, medzi ktorymi je pramelastnych viasov.

Obrazok ¢. 3: UkaZzka vlasov metddy tape in (Zdroj: vlastné spvaaie)
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Keratin — U-tipp pramene priblizne o hmotnosti 1g su zalem® Kkeratinovym
nechtikom v tvare U, ktoré sa tepelnymi kii@$i pripewiuju k vlastnym viasom.
tepelnda metdda, I-tiptoto spracovanie je mozné vytiziri viacerych metdédach ako

micro ring, eurolock, bellargo.

Obrazok ¢. 4: UkaZzka vlasov so zakoenim v tvare ,U" (Zdroj: vlastné spracovanie)

Loop mikro rings — mikrokrazky. Prame vlastnych vlasov sa previe pomocou

slucky cez kruzok a ten sa zati&lies'ami.
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Obrazok ¢. 6: UkaZzka vlasov loop micro ring (Zdroj: vlastné spreanie)

Vlasy Sité na pase- valné vlasy nfou Sité na dlhom pase su vhodné na metodu
weaving, mozné pripeviii pomocou micro ringov, mézné prerébna clip in
i odstrihn@ a pramene prispdsatmna U-tip, I-tip.

Obrazok ¢. 7: UkaZka vlasov Sitych na pase (Zdroj: vlastné spragie)

Ponukané vlasy budu @uarbené, ktoré prechadzaju zlozitym procesom faebalebo
virgin, ozn&ované tiez ako panenské vlasy — nespracované,beei@r vytriedené.

Firma bude ponukar6zne dostupné kvality.
Ruské vlasybudu v najvysSej kvalite so Zivotnimsl priblizne 5 rokov, predavané ako:

volné vlasy, U-tip, I-tip, Sité na paseiZRy vlasov 35 — 55cm. Moznosyberu z 15
farebnych odtigov.
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Indické vlasy budu ponukané v strednej kvalite so Zivotiwas do jedného roka,
predavané v metddach: clip in, $ité na pase, miogy tape in, U-tip, I-tip. [¥ky: 40 -
65cm., 15 farieb.

Azijské vlasy budli ponlkané v nizSej kvalite so Zivottms do 4 — 8 mesiacov,
predavané v metodach: clip in, micro ring,. : 85em., 15 farieb. Tieto vlasy su

vhodné pou#ii na Skolenia.

V skutainosti nebude mozné masSetok tovar naskladnenyo by muselo by
kazd4d metoda v kaZdejiztke a farbe. Farebnych odi®s je vyrabanych wJké
mnozstvo, preto zo Zmtku bud( skladom tie zakladn€asom zistime aky tovar
s akymi parametrami je najziadanejSi aljgotbho prispésobime zasoby. Tovar, ktory
nebude skladom, si bude ntG@akaznik objednas kratkou dodacou dobou priblizne 5
dni.

PredlZovanie vlasov sa vykonava roznymi metddamajjednoduchSou a cenovo
najvyhodnejSou metédou vhodnou na domace predli®vign metdéda clip-in. Ide
o vlasy pripevnené na sponkach a zak#&anbi ich dokaze aplikovasama za Mami
kratku dobu priblizne 5 -10 minat. Tieto gesky sU ndjastejSie nakupované cez
internet, preto by mali bbyv internetovom obchode spdélmwsti. V tomto pripade budu
podstatnou ciovou skupinou jednotlivci, ale i kadernictva preu¥ivanie do tesov.
Dalsi sortiment je vhodny predovdetkym do kaderecth saléonov na profesionalne
predZenie. Kazdy zakaznik méa rozne poziadavky a odiigméky na kvalitu. Zamerom
je, aby si r6zne natai klienti nasli u nas svoj produkt. Ruské vlasynsjpodobnejSie
nasim eurépskym, a preto su pomerne drahé. Inditkgy su dostupné za Rrai
prijate’né ceny, kéZe si na trhi’ahko dostupné v porovnani s europskymi. Azijské
vlasy su tiez dostatkovym tovarom v porovnani ®pskymi. Ponukou réznych typov

a kvalit chce spolmog’ zastresi Siroké spektrum zakaznikov.
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3.3.2 Cena

Pridelenie cien je rozhodujacim aspektom, ktory lpwipi UspeSnas podniku. Ceny
tovarov budu vytvorené na zéklade nilkgch faktorov. Tymito faktormi su: naklady
na prevadzku, stanovena marza, konkéménceny, ochota zakaznikov ptatCena,
za ktor bude tovar predavany je zavisla na naklagmdniku, ktory sa bude snézi
0 maximalizéciu zisku. M&y vyznam maju konkurémé ceny, medzi ktorymi su
v niektorych pripadocitasto znané rozdiely. Cena samozrejme zavisi od kvality,
druhu a dostupnosti tovaru.

Vytvorila som analyzu konkurénych cien a zofadnila som ich v stanovenych

cenach. Nechceme viesenovu vojnu, ktord by bola na Ukor zisku.

TabulPka €. 3: Cennik

Ruské vlasy DZka v cm Cena v Eur / pramd / g
Keratin I-tip 50 - 55 cm 2,1

Keratin U-tip 50 - 55 cm 2,1

Bez spoja 35-50cm 1,7-1,99

Sité na pase 1009 50 cm 180 Eur

Indické vlasy Dizka v cm Cena v Eur / pramd
Loop micro ring 40 - 60 cm 0,55-0,75

Tape 40 - 60 cm 0,55-0,75

Clip in, sada na celu hlavu 40 - 60 cm 64 - 100

Uvedeny cennik obsahuje cengemé pre konmého spotrebit@. Kadernictvam bude

poskytnuta 10%Ilava.

3.3.3 Distribu ¢na politika

Zasobovanie obchodu ruskych vlasov bude priamouwdpskeho vyrobcu, ktory ma

sidlo v irsku. Indické a azijské vlasy bude dodawgrobca zCiny, ktory ma zriadend

prevadzku vo VEkej Britanii odkid’ zasiela tovar.
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Tovar bude expedovany pre nasich zédkaznikov z ridghaého skladu v sidle
spolanosti, prostrednictvom kuriérskej sluzby TNT. Vybodkuriérskej sluzby je
rychle a priame dotienie na danu adresu a tieZl''me presné a podrobné sledovanie
zasielok na internetovej stranke TNT. V pripadejmausi zakaznik bude méaa’
posla’ balik Slovenskou poStou alebo prabtavar i osobne v sklade, ktory sa bude
nachadzav objekte kadernickeho salonu jednej zo sflmk.

3.3.4 Propagécia, podpora predaja

KedZe ide o novo zakladanu firmu a meno spotisti nie je zname, propagéacia je
vel'mi délezitad. Je nutné vytversi dobré meno a dostaa do povedomia zakaznikov.
Propagéacia bude prebighaniekd’kymi etapami. Snahou bude podstinteklamu
maximalnemu mnozstvu potencialnych zakaznikov.ldbm na financie sa budeme
snazi vyuziva' efektivnu reklamu, na ktoru nie je nutné vynalosisoké néklady.

Znanu cag’ propagacie tvori prevedenie samotné&hshopu Zakladom bude
stranka bez registracie s jednoduchdalekou orientaciou. Dokladne vytvorime obraz
o tovare, aby zakaznik dostal vSetky informaciegrétpotrebuje. Nebudld chyba
fotografie a pridant hodnotu budeme vytyéalitualnyclankami zo sveta predlZovania
vlasov.Casom zozbierame od zakaznikov referencie a zvarejith.

Samotny e-shop bude zaregistrovany v internetowathlogoch (zoznam.sk, azet.sk,
heureka.sk) a sustrédisa bude na fulltextové vihdavae hlavne Google, kde je
registracia bezplatna. Podstatoptimalizdcie webuye spravne vkladaniel&ovych
slov — nazvy stranok v e-hope, meta popisy, papiaru, komentare, recenziganky.
VyuZijeme tiez najtinnejSiu platena reklamdPay Per Click MéZeme si denne
regulova, aky objem pgazi do tejto reklamy vioZime a cenu zaplatime Zienitie
spotrebitéa.

Zaregistrujeme sa na strankeimibazar.sk ktora je spotrebiteni vel'mi
vyhladavana. Za poplatok 21 Eur m&satu mézeme predavéovar a tieZ propagova
vlastny e-shop.

Vyuziv®® budeme vyuziva sociadlne siete Facebook a Google +,
prostrednictvom ktorych budeme uvadlramvinky a podavainformacie. Tento nastroj
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je vyborny pre ziskanie spatnej vazby. Taktiez melesyhlasova sifaze, ktoré by
mali napomot zviditelnit’ nasu stranku.

Zalozime blog prostrednictvom, ktorého budeme poskytovaaSe
skusenosti s tovarom, ktory predavame, skusenoggedmetlivymi metodami
predlZovania a mnohafalSich informacii. Aby sa z&kaznik vzdy na blog tivra
zabezpé&ime pravidelné prispievanie. VyuZijeme tiez umiesie reklamy na vlastnom
automobile, Wasopisoch wenych kadernikom a v kadernickom salone jednej

Z0o spol@nicok firmy.

Samostatné bude zameranie na kadernictva. Propagéde prebiehiahlavne
prostrednictvonosobného kontaktu- osobna navsteva ako to bezne v kadernictvach
prebieha. Kadernici budd mbcvidiet produkt, ¢o je cez internet mozné len
prostrednictvom fotografie. TieZ vyuZijeme letakigrazarky.

Do bududcnosti by sme sa chcelicagtnt’ predajnych vystavwto je vybornym

miestom na prezentéaciu tovar. Zvyknu sa kon8ratislave, Prahe, Tréime.

3.4 Finanény plan

Finartny plan zobrazuje pesimisticky, realisticky a opsiticky variant planovanych
vynosov a nakladov na obdobie 5 rokov. Prvy rokz@brazeny mesae, druhy
po kvartaloch a zvySné ¢oe.

3.4.1 Podiatoéné naklady

ZaloZenie spoltnosti 330 EUR
ZaloZenie e-shopu 1000 EUR
Ekonomicky software Pohoda Profi 270 EUR
Pcatiatotny nakup tovaru 3500 EUR
Vybavenie kancelarie 1000 EUR
Naklady celkom 6100 EUR
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Na zaloZenie spotmosti a vypracovanie vSetkych potrebnych dokumemtoverime
spolanog’ Company Consulting s.r.o. Tato moztige pohodinejSia, lacnejSia a bez
firmy bude sluz ekonomicky systém Pohoda Profi.

Nebytové priestory budeme rharenajaté v novovybudovanom polyfuniom dome
v centre obce. Cena prenamu spolu s energi&mi 130 Eur. Kanceléria bude
vybavena kancelarskym nabytkom — pracovny stollickyy skrinky, notebook,
multifunkéné zariadenie a Specialne veSiaky, na ktorych bio@r uskladneny.
Vzhradom na malé rozmery tovaru, nebude nutny prenajaigich priestorov ako

sklad a zasoby budd umiestnené priamo v kancelarii.

3.4.2 Struktara majetku a zdrojov financovania

TaburPka €. 4 Patiatocna suvaha k 1.1. 2013

AKTIVA Eur PASIVA Eur
Stale aktiva 5 10pVlastny kapital 12 100
Zriad'ovacie naklady 33Zakladny kapital 12 10P
E-shop + Software 1264
Automobil 2 500
Vybavenie kancelarie 1 000
Obezny majetok 7 0q@Cudzie zdroje 0
Tovar 3 500
Finartnhy majetok 3 500
Celkom 12 100Celkom 12 100

Do podnikania bol Melaniou Karlubikovou vloZzenyrsfaautomobil typu Ford Focus
spolu s pg#aznymi prostriedkami 1000 Eur a Michaela Karlubikovozila p@&azné
prostriedky vo vySke 3000 Eur. Htame s nenavratnym fin&mym prispevkom 3000

Eur. Bol nakapeny tovar pre giatocné naskladenie v hodnote 3500 Eur.
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3.4.3 Trzby
Trzby vznikaju v dvoch smeroch. Jedny plynd s pegbhm predaja kadernikom.
Z dotaznikového prieskumu som zistila, ze kadeprédZi v priemere piatim Zenam
vlasy za mesiac. V letnych mesiacoch je zaujemedlpovanie vliasov vyssi. Bitame
s tym, Ze tieto damy chodia na prepéjanie pramwepripadne ddpanie. TieZ sme
zistili, Zze kadernictva vo ¥8ine pripadoch pouzivaju najradSej najkvalitnejsiské,
eurépske vlasy. Preto prave trzby z ruskych vidsedu plynd& najméa od kadernikov.
Kadernik potrebuje na jednu hlavu paugriblizne 120 prameov.

Druhou cestou odkiaprichadzaju trzby je internetovy obchod. Yatlom na to,
Ze sa jednd o Specificky druh tovaru a bezné metadiynotenia zlyhavaju bol pouzity
odhad. V tomto pripade je potencialnou zaka&ami kazda Zena vo veku od 15 rokov
do 55 rokov. Vzhadom na nizSiu cenu indickych vlasov predpokladaaee bude
o tento druh vlasov zaujem zo strany kimgh spotrebitBov objednavajucich priamo
cez internetovy obchod. Frekvenciu ndkupu je mo#tédnoti’ pod’a opotrebenia
vlasového tovaru. Pri indickych vlasoch je to 1xp roka, pri ruskych viasoch 1x
za 2 roky. Vlasy je potrebné dapt’, pripadne obmiet’ pramene vlasov. Problémom
je, Ze zékazwka po tejto dobe nemusi chéima’ znova preifené vlasy. Pravidelné
nakupy odhadujeme pri spotrebnom tovare ako Sampday predzené vlasy,
kondicionéry, kefy na vlasy. Pre vyl trzieb pditame s marzod5%. Vzhl'adom
na stale rozSirovanie sa trendu predlZzovania atphasia vlasov, predpokladame

zvySujlce sa trzby &alSich rokoch.
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3.4.4 Naklady a vynosy - pesimisticky variant
V prvom roku firma pravdepodobne dosiahne straty w dalSich rokoch

predpokladame posurcervenychiisiel k zisku. Péitame s marZzou na arovni 45%.

Taburka ¢. 5: Vynosy a naklady, VH v prvom roku 2013 (v EURgspmisticky variant

Mesiac (EUR) [1. |2. [3. |4 |s. |6. [7. [8. Jo. J10. [11. |12.
Trzby

Predaj tovaru | 0 0| 240 400/ 480| 4802 100|2 100|2 180| 2 260| 2 260| 2 420
Naklady

Nakup tovaru 200 100/ 100/ 100 100| 100|1080|1 409|1 200|1 300| 1 300| 1 300
Najom, Energie 130 130/ 130/ 130 130| 130| 130| 130| 130[ 130 130 130
Reklama 300 300 200 200] 200| 500] 200[ 200/ 400| 200 400| 250
Pohonné hmoty 150 150/ 150/ 250| 250] 250| 250| 250| 250[ 250 250| 250
Telefon, Internet 45 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45
Ostatné naklady 45 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45
Naklady celkom 870/ 770/ 670/ 770 770/1070/1 750/ 2 0792 070| 1 970| 2 170| 2 020
VH pred zdanenim| -870| -770| -430| -370| -290| -590| 350/ 21| 110/ 290 90| 400

Trzby 14 920
Naklady 16 979
VH pred zdanenim| -2 059
Dai z prijmov 19% (
VH po zdaneni -2 059

Polozka ostatné zakm povinné zmluvné poistenie na automobil (170 Enine),
poplatky za web-hosting a doménu (70 Euine), kancelarske potreby (300 Eur
rocne). Predpokladom je dosiahnutie straty v prvomuro8tratu spdésobuju najma

peniaze vloZzené do tovaru na sklade.

Trzby z predaja prichddzaju z dvoch stran. Prvou su &angpotrebitelia nakupujuci
priamo cez internetovy obchod a druhym zdrojom adeknici, ktorych si ziskame
svojimi navStevami u nich a prezentaciou nashortovd prvom roku v pesimistickom
polade pdgitame s tym, Ze po pol roku si ziskame dvoch sialydberatBov medzi
kadernikmi a kazdy z nich prigil mes&ne priemerne piatim Zenam viasyg tvori
celkovy nakup jedného kadernika za mesiac v hodrigi@ Eur. Tato suma je
vynasobena Siestimi mesiacmi &fmm kadernikov, teda dvomi. ZvySok trZieb
prinieslo 71 zakaznikov nakupujucich cez interngtolrchod v priemernej cene 80 Eur.

Nakupy su podrobnejSie zobrazené v nasledovnydkaah.
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Mesiac | Januar Februar Marec April M4j Jun
Vypodet| 0 0 3x80 5x 80 6 x 80 7 x80
Trzba | O 0 240 400 480 560
Mesiac | Jul August September Oktéber November Decemab
7x80+ 7x80 + 8 x80 + 9x80+ 9x80+ 10x 80 +
Vypocet| 2 x 770 2x770 2x770 2x770 2x770 2x770
Trzba | 2100 2100 2180 2260 2260 2340

Tabulka €. 6: Vynosy a naklady, VH v rokoch 2014 — 2017 (v EURgsimisticky

variant

Obdobie |1. Q2014 2. Q 2014/ 3. Q 2014] 4.Q 2014] 2015 | 2016 2017

Trzby

Triby zatovar | 6220 66200 9330 11640 60000 69000 79 300

Naklady

Nakup tovaru 340D 35000 52000 6683 33333 38333 44056

Najom, Energie 420 420 420 420 1680 1740 1 800

Reklama 60( 800 500 700] 2600 3000 3000

Pohonné hmoty 450 450 450 450 1800 1800 1800

Tel., Internet 135% 135 135 135 540 580 580

Ostatné naklady 135 135 135 135 540 600 600

Naklady celkom 5140 5440 6840 8523 40493 46053 51836

VH pred zdanenim 1 080 1180 2 490 3117 19507 22947 27464
Rok 2014 2015 2016 2017

Trzby spolu 33810 60000 69000 79 300

Naklady spolu 25943 40493] 46053 51836

VH pred zdanenim|  7867| 19507 22947 27 464

Dai 19% 1495 3706 4360 5218

Uspora dane 391 0 0 0

VH po zdaneni 5081 15801] 18587 22246

V roku 2014 vznikla Uspora dane vyuZzitim odjostraty z roku 2013. V druhom roku

podnikania uvazujeme, Ze budeme tn@ostupne podchytené 4 kadeékyi, ktoré

predlZzuju vlasy a budi od nas tovar pravidelne ed@bPriemerny mesay odber je

v hodnote 770 Eur. Cez internetovy obchod u nasumialspolu 105 zakaznikov.

Priemerny n&kup bude v hodnote 80 Eur.

v nasledovnych riadkoch.

Nakupy sdrgbmejSie zobrazené

Stvrerok [1.Q 2.0 3.Q 4.Q

20 x 80 + 25 x 80 + 30 x 80 + 30 x 80 +
Vypoget |2x3x770 2x3x770 3x3x770 4x3x770
Trzba 6220 6620 9330 11640
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Trzby vroku 2015 prinaSa 5 kadernictiev, ktoré d§azmesiac nakupuju tovar

v priemernej hodnote 770 Eur. Zvy3ok trzieb plymiekon&nych spotrebitbov v paite
170 s priemernym nakupom 80 Eur.ddISich rokoch p&tame s medzinym

narastom trzieb vo vyskel5%.

3.4.5 Naklady a vynosy - realisticky variant

Taburka €. 7: Vynosy a naklady, VH v prvom roku 2013 (v EURalisticky variant

Mesiac (EUR)  |1. 2. [3. Ja |s. Je. [7. |s. Jo. J10. [11. [12.
Trzby

Predajtovaru | 0 80| 240[1250]1 250]1 3302 100] 2 180| 2 260| 2 260| 2 340| 2 340
Naklady

Nakup tovaru 100 100| 200 700| 700| 754[1 2401 200|1 200]1 200| 1 200] 1 200
Najomné, Energie 130 130| 130 130| 130 130] 130 130| 130| 130 130] 130
Reklama 300 300/ 200 200[ 200/ 300/ 200] 200 200[ 200 250/ 250
Pohonné hmoty 150 150| 150| 250] 250 250] 150 250/ 250] 250 250] 150
Telefon, Internet 45 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45
Ostatné naklady 45 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45
Naklady celkom 770/ 770| 770|1370/1 370/ 1524|1810/ 1 870| 1 870 1 870/ 1 920| 1 820
VH pred zdanenim  -770| -690| -530| -120| -120| -194| 290| 310/ 390| 390| 420| 520
Trzby 17 630

Naklady 17 734

VH pred zdanenim -104

Dan z prijmov 19% 0

VH po zdaneni -104

Trzbyv prvom roku v realistickom variante prindSajlkaisé dve kaderdky. Prvi sme

ziskali v aprili afalsiu v juli. Kazda naklpi mesae tovar za 770 EuDaldiu ¢ag’

trzieb prinaSaju zakaznici nakupujuci cez intermétpredaju. Kong&nych zakaznikov
je spolu 76. Ich priemerny nakup je v hodnote 8C. ENdkupy su podrobnejSie

zobrazené v nasledovnych riadkoch.

Mesiac | Januar Februar Marec April Maj Jan
Vypodet| 0 1x80 3x80 6x80+770 6x80+77Q 7 x 8070
Trzba | O 80 240 480 480 560
Mesiac | Jul August September | Oktober November Decemeb
7x80 + 8x80+ 9x80+ 9x80+ 10 x 80 + 10 x 80 +
Vypocet| 2 x 770 2x770 2x770 2x770 2x770 2x770
Trzba | 2100 2180 2260 2260 2340 2340
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Taburka ¢. 8 Vynosy a naklady, VH 2014 — 2017 (v EUR), reddisy variant

V roku 2014 vznikla aspora dane vyuZzitim otfpostraty z roku 2013.

Obdobie |1.0 2014/ 2. © 2014/ 3. Q 2014] 4.0 2014] 2015 | 2016 2017

Trzby

Triby zatovar | 893p 11640 12040 147500 70000 80500 93000

Naklady

Nakup tovaru 5300 6411] 70000 7600 38889 44722 51667

Najom, Energie 420 420 420 420 1680 1740 1 800

Reklama 60( 800 500 700l 2600 30000 3000

Pohonné hmoty 450 450 450 450 1800 1800 1800

Tel., Internet 135 135 135 135 540 580 580

Ostatné naklady 135 135 135 135 540 600 600

Naklady celkom 70400 8351 8640 9440 46049 52442 59447

VH pred zdanenim| 1890 3289 3400, 5310/ 23951 28058 33553
Rok 2014 2015 2016 2017

Trzby spolu 47360, 70000, 80500 93000

Néaklady spolu 33471 46049 52442 59 447

VH pred zdanenim 13889 23951 28058 33553

Dait 19% 2639 455069 5331,02 6375,07

Uspora dane 2D 0 0 0

VH po zdaneni 11230 19400 22727 27178

V realistickom variante v druhom roku @itame s postupnym ziskanim piatich stalych
odberatéov z radov kadernikov. Priemerny mé&sa nakup kadernika je 770 Eur
s predpokladom, Ze pril ¢i zhusti vliasy piatim svojim zakaznikom. Cez obctsdd
objedna tovar 130 zdkaznikov s priemernym koSik@nkE@. Nakupy su podrobnejSie

zobrazené v nasledovnych riadkoch.

Stvrtrok |1.Q 2.Q 3.0 4.Q
Vypocet | 25x80+3x3x77p30x80+4x3x77035x80+4x3x77040x80+5x3x770
Trzba 8 930 11 640 12 040 14 750

V realistickom variante v roku 2015 ratame so #@sstalymi odberatémi spomedzi

kadernikov s priemernym mesgm nakupom 770 EurDaldie trzby prina3ajl
zakaznici nakupujlci cez internetovl prédaKoneny paiet tychto zakaznikov je 182
s priemernym nakupom 80 Eur. ®&lSich rokoch p&itame s narastom trzieb

Vo vySkel5%.
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3.4.6 Naklady a vynosy - optimisticky variant

TaburPka ¢. 9: Vynosy a naklady, VH v prvom roku 2013, optinikiy variant

Mesiac (EUR) |1 2. |3 |a |s. |e6. [7. |s. 9. [10. [11. |12.
Trzby

Predaj tovaru | 0 160| 320|1250|1 250| 2 180| 2 180| 2 950| 3 030| 3 030| 3 110| 3 190
Naklady

Nakup tovaru O 83| 200/ 700/ 700|1 2001 230|1640|1640|1680|1 7301 780
Najomné, Energie 130 130 130 130] 130/ 130| 130| 130| 130 130/ 130| 130
Reklama 300 300] 200 200 100| 100] 200/ 100/ 100 100| 100| 150
Pohonné hmoty 150 150/ 150/ 150/ 150 150| 150| 150/ 150/ 150 150| 150
Telefon, Internet 45 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45
Ostatné naklady 45 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45| 45
Naklady celkom 670| 753| 770[1270/1170/1 670/ 18002 1102 110| 2 150 2 200| 2 300
VH pred zdanenim  -670| -593| -450| -20| 80| 510 380| 840| 920/ 880| 910 890
Trzby 22 650

Naklady 18 973

VH pred zdanenim 3 677

Dai z prijmov 19% 699

VH po zdaneni 2978

Trzby v prvom roku v optimistickom variante vychadzajpredpokladu ziskania troch
stélych zakaznikov z radov kadernikov s pravidelnmp@sgnym odberom vo vySke
770 Eur. Prvého kadernika sme ziskali uz v aghilihého v jani a’alSieho v auguste.

Ostatné trzby plynt od zékaznikov nakupujucich eezhop. Priemerny koSik je

v hodnote 80 Eur. Zakaznikov nakupujucich cez obicie spolu 81. Nakupy su

podrobnejSie zobrazené v nasledovnych riadkoch.

Mesiac | Januar Februar Marec April M4j Jun
8 x80 +

Vypocet| 0 2x80 4 x 80 6x80+770 6x80+7702x770
Trzba | O 160 320 1250 1250 2180
Mesiac | Jul August September | Oktéber November Decenab

8x80 + 8x80 + 9x80+ 9x80+ 10x 80 + 11x 80+
Vypocet| 2 x 770 3x770 3x770 3x770 3x770 3x770
Trzba | 2180 2950 3030 3030 3110 3190
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Taburka €. 10: Vynosy a naklady, VH 2014 — 2017 (V EUR), optitiaky variant

Obdobie |1.0 2014/ 2. © 2014/ 3. Q 2014] 4.0 2014] 2015 | 2016 2017

Trzby

Tribyzatovar |  1164D 12040 14750 16900 80000 92000, 106 000

Naklady

Nakup tovaru 6000 6739 8200 9800 44445 51111 58889

Najom, Energie 420 420 420 420 1680 1740 1 800

Reklama 60( 800 500 700l 2600 30000 3000

Pohonné hmoty 450 450 450 450 1800 1800 1800

Tel., Internet 135 135 135 135 540 580 580

Ostatné naklady 135 135 135 135 540 600 600

Naklady celkom 77400 8679 9840 11640 51605 58831 66 669

VH pred zdanenim| 3900 3361 4910, 5260 28395 33169 39331
Rok 2014 2015 2016 2017

Trzby spolu 55330, 80000 92000 106 000

Néaklady spolu 37899 51605 58831 66669

VH pred zdanenim 17431 28395 33169 39331

Dait 19% 3317 5395 6302 7473

VH po zdaneni 14119 23000 26867 31858

V roku 2014 pe¢itame s postupne ziskanymi piatimi kadernikmi, ikbardU pravidelne

mes&ne nakupové tovar vo vySke 770 Eur. ZvySok trzieb prinesie ldmenych

spotrebitéov s priemernym nakupom 80 Eur. Nakupy su podramepobrazené

v nasledovnych riadkoch.

Stvrtrok [1.Q 2.Q 3.Q 4.Q

30 x 80 + 35x80 + 40 x 80 + 40 x 80 +
Vypocet |4 x3x770 4x3x770 5x3x770 5x3x770
Trzba 11640 12040 14750 16900

Vroku 2015 prichadzaja prijmy od siedmych stalykhdernikov s priemernym

mes&nym nakupom 770 EubDalsie trzby plynt od komeych zékaznikov. Celkovy

pocet tychto zakaznikov je 192 s priemernym koSikom Bf. VdalSich rokoch

pocitame s narastom trzieb vo vySkel5%.
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3.4.7 Porovnanie vysledkov jednotlivych variant
TabuPka €. 11: Porovnanie variant — pesimisticka, realistickajrojsticka

14 920 16 979 -2 059 -2 059
17 630 17 734 -104 -104
22 650 18 979 3677 2978
33 810 25943 7 867 7 995
47 360 33471 13 889 11 527
55 330 37 899 17 431 14119
60 000 40 493 19 507 15801
70 000 46 049 23 951 19 400
80 000 51 605 28 395 23 000
69 000 46 053 22 947 18 587
80 500 52 442 28 058 22727
92 000 58 831 33 169 26 867
79 300 51 836 27 464 22 246
93 000 59 447 33 553 27178
106 000 66 669 39 331 31 858

Tabu’ka zobrazuje pesimisticky, realisticky a optimikfiqpoh’ad, ktory je zobrazeny
v nasledujucich piatich rokoch 2013 — 2017. Kadom na novo zaloZzenu firmu, je
tazSie odhadnipotet zakaznikov, ktori navstivia nas internetovy aatla nakupia.
Z tohto dévodu boli vytvorené predloZzené tri vatjarNasledujiuca talika ukazuje

pocet zakaznikov v jednotlivych rokoch a variantoch.

TabuPka €. 12: Potet zakaznikov a ich prinos trzieb.

Poget Prinos Ostatni Prinos
kadernikov trzieb zakaznici trzieb

2 9 240 71 5680
2 11 550 76 6 080
3 16 170 81 6 480

4 25410 105 8 400
5 36 960 130 10 400,
5 43 730 145 11 600,

5 46 400 170 13 600
6 55 440 182 14 560
7 64 640 192 15 360
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Pri rovnakych pé&étoch kadernikov sa mdze vySka prinosu trzieky.liBdvodom je
skuta@nod’, Ze kadernikov ziskavame das roka v réznych mesiacoch, a nie kazdy
Z nich je nasSim odberdi®m od zaiatku roka. PodrobnejSi popis ¢io zakaznikov je
mozné vidi€ na predoSlych stranachgasti planovania vynosov a nakladov. Kadernici
v kazdom pripade prindSaju vysSie zisky, pretobeadber je omnoho pravidelnejsi,
ako su nakupy ostatnych zakaznikov.

Firma bude pravdepodobne v prvom roku v strat&irferil su vysSie naklady na
dopravu a marketing. Pozitivhe je, Ze naklady revdmizku nie su vysoké. Jediny
optimisticky variant sa nachadza v prvom roku \dkizch cislach. Spésobuje to
odhadovany vyssi get ziskanych zakaznikov.

V roku 2014 vSetky tri varianty predpovedaju zigkkomto roku predpokladame
zvysujuci sa trend predaja. #&b nakupov bude zaleZzad schopnosti ziskanovych
zakaznikov a vernosti doterajSich zéakaznikov. V§mma rolu zohrava marketing a
samotna propagacia. Predpokladomd@dSich rokov je narastajici trend predlZovania
vlasov a zvySujuci sa prijem, na zaklade udrZzaniavesnych zakaznikov medzi

kadernikmi i konénymi spotrebitémi.
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3.4.8 PIlan paiaznych tokov

Pesimisticky variant

TaburPka ¢. 13 Plan p&aznych tokov 2013 (v EUR), pesimisticky variant

Mesiac (EUR) | 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9 10.  1].

Stav 3500/ 2630/1860/1430[1060] 770| 180| 530] 551| 661] 951|1041
Paiazné prijmy

TrZby z predajal 0 0| 240| 400| 480| 480|2100|2 100| 2 180| 2 260| 2 260| 2 420
Prijmy spolu 0 0| 240/ 400/ 480/ 480/2 100/ 2 100 2 180| 2 260| 2 260| 2 420
Vydavky

Nakup tovaru 200 100/ 100/ 100/ 100/ 100/1080/ 1409 1200/ 1300/ 1300 1300
Najom, energie 130 130 130 130f 130 130/ 130/ 130| 130/ 130| 130| 130
Marketing 300 300f 200 200| 200f 500| 200f 200 400{ 200f 400| 250
Pohonné hmoty 150 150{ 150{ 250{ 250{ 250{ 250{ 250{ 250{ 250{ 250{ 250
Tel., Internet 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Ostatné naklady 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Vydavky spolu | 870| 770| 670/ 770| 770|1070|1 75020792 070|1970|2 170| 2 020
Zostatok 2630/ 1860/ 1430/1060] 770| 180| 530| 551| 661| 951|1041]1441
TaburPka ¢. 14 Plan p&aznych tokov 2014 - 2017(v EUR), pesimisticky vatia
Obdobie 1.Q2014 2.Q2014 3.Q2014 4.Q 2014 2015 2016 2017
Stav 1441 2521 3701 6 191 9 308 28 815 51 762
Paiazné prijmy

Trzby z predaja 6220 6620 9 330 11 640 60 000 69 000 79 300
Prijmy spolu 6 220 6 620 9 330 11 640 60 000, 69 000 79 300
Vydavky

Nakup tovaru 3400 3500 5 200 6 683 33333 38 333 44 056
Najom, energie 420 420 420 420 1680 1740 1800
Marketing 600 800 500 700 2 600 3000 3 000
Pohonné hmoty 450 450 450 450 1800 1800 1800
Telefén, Internet 135 135 135 135 540 580 580
Ostatné naklady 135 135 135 135 540 600 600
Vydavky spolu 5140 5 440 6 840 8 523 40 493 46 053 51 836
Zostatok 2521 3701 6 191 9308] 28815 51762 79226
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Realisticky variant
Taburka ¢. 15 Plan p&aznych tokov 2013 (v EUR), realisticky variant

Mesiac (EUR) 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9 10. 11. 1
Stav 3500| 2 730| 2 040| 1 510| 1 390| 1 270| 1 076| 1 366| 1 676| 2 066| 2 456| 2 876
Peiazné prijmy

Trzby z predaja 0 80| 2401 2501 2501 330|2 100| 2 180| 2 260| 2 260| 2 340| 2 340
Prijmy spolu 0 80| 240/1 250/ 1 250/ 1330/ 2 100 2 180 2 260| 2 260| 2 340| 2 340
Vydavky

Nakup tovaru 100 100f 200| 700| 700| 754|1 2401 200|1200|1200f1200|1200
N4jom, energie 13p 130/ 130/ 130/ 130/ 130/ 130/ 130/ 130/ 130/ 130/ 130
Marketing 300 300/ 200/ 200/ 200] 300/ 200/ 200] 200] 200| 250| 250
Pohonné hmoty 150 150| 150 250| 250| 250| 150 250/ 250/ 250| 250 150
Telefdn,

Internet 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Ostatné naklady 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Vydavky spolu | 770{ 770| 770|1 3701 370|1524|1810| 187018701 870| 1920|1820
Zostatok 2730/2040/1510/1390/ 1270|1076/ 1366|1676/ 2066| 2456|2876/ 3 396
Tabulka ¢. 16 Plan p&aznych tokov 2014 — 2017 (v EUR), realisticky vatia
Obdobie 1.Q2014 2.Q2014 3.Q2014 4.Q 2014 2015 2016 2017
Stav 3396 5 286 8 575 11 975 17 285 41 236 69 294
Paiazné prijmy

TrZzby z predaja 8930 11640 12 040 14 750 70 000 80 500 93 000
Prijmy spolu 8 930 11 640 12 040 14 750 70 000 80 500 93 000
Vydavky

Nakup tovaru 5 300 6411 7 000 7 600 38 889 44 722 51 667
Najom, energie 420 420 420 420 1680 1740 1800
Marketing 600 800 500 700 2 600 3000 3 000
Pohonné hmoty 450 450 450 450 1800 1800 1800
Telefén, Internet 135 135 135 135 540 580 580
Ostatné naklady 135 135 135 135 540 600 600
Vydavky spolu 7 040 8 351 8 640 9440 46 049 52442 59 447
Zostatok 5 286 8 575 11 975 17 285 41 236 69 294| 102 847
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Optimisticky variant

Taburka ¢. 17: Plan p&aznych tokov 2013 (v EUR), optimisticky variant

Mesiac (EUR) 1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9 10. 11. 12.
Stav 3500|2830| 2237|1787 1767|1847|2357|2 737357744975 377|6 287
Peiazné prijmy

Trzby z predajal 0| 160| 320|1250/1250[2 1802 180|2950/3030/3030[3110/3190
Prijmy spolu 0| 160| 320|1 250/ 12502 180|2 180|2 950| 3 0303 030| 3110|3190
Vydavky

Nakup tovaru Q0 83| 200/ 700f 700|1200|1230{1640|1640 1680/1730|1780
Najom, energie 130 130/ 130| 130| 130/ 2130{ 130/ 130f 130f 130/ 130| 130
Marketing 300 300/ 200/ 200{ 100/ 100| 200/ 100/ 100| 100 100| 150
Pohonné hmoty 150 150| 150 150 150| 150 150| 150| 150 150| 150| 150
Tel., Internet 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Ostatné naklady 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45
Vydavky spolu | 670| 753| 770|1270/1170/ 1670|1800 2110|2 110|2 1502 200| 2 300
Zostatok 2830| 2237|1787 1767184723572 737357744975 37762877 177
TaburPka ¢. 18 Plan p&aznych tokov 2014 — 2017 (v EUR), optimisticky aati
Obdobie 1.Q2014 2.Q2014 3.Q2014 4.Q 20114 2015 2016 2017
Stav 7177 11 077 14 438 19 348 24 608 53 003 86 172
Peiazné prijmy

TrZzby z predaja 11 640 12 040 14 750 16 900 80 000 92 000 106 000
Prijmy spolu 11 640 12 040 14 750 16 900 80 000 92 000 106 000
Vydavky

Nakup tovaru 6 000 6 739 8 200 9 800, 44 445 51111 58 889
Najom, energie 420 420 420 420 1680 1740 1800
Marketing 600 800 500 700 2 600 3 000 3000
Pohonné hmoty 450 450 450 450 1800 1800 1800
Telefon, Internet 13b 135 135 135 540 580 580
Ostatné naklady 135 135 135 135 540 600 600
Vydavky spolu 7 740 8 679 9 840 11 640 51 605 58 831 66 669
Zostatok 11 077 14 438 19 348 24 608 53 003 86 172| 125503
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3.4.9 Koneéna suvaha na nasledujucich 5 rokov

Pesimisticky variant

Tabulka ¢. 19 Konetnasuvaha v skratenom rozsahu k 31. 12 k prislusnékw r

Aktiva Predvaha 2013 2014 2015 2016 2017
Dlhodoby majetok 5100 5100 5100 5100 5100 5100
DNM z toho: 1600 1600 1600 1600 1600 1600
drobny dnm 160 1600 1600 1600 1600 1600
DHM z toho: 3500 3500 3500 3500 3500 3500
drobny dhm 350 3500 3500 3500 3500 3500
Obezné aktiva 7000 4941 12808 32315 55262 82726
Zé&soby z toho: 0 3500 3500 3500 3500 3500
zboZzi 0 3500 3500 3500 3500 3500
Kratkodoby fin. majetok 700 1441 9308| 28815 51762| 79226
Aktiva celkom 12100 10041 17908 37415 60362 87826
Pasiva

Vlastny kapital 12100 10041 17908 37415 60362 87826
Zakladny kapital 12100 12100, 10041] 17908 37415 60362
VH z bezného &. Obdobia -205 7867|  19507| 22947 27464
Cudzie zdroje 0 0 0 0 0 0
Pasiva celkom 12100 10041 17908 37415 60362 87826
Realisticky variant

TaburPka ¢. 20 Konetnasuvaha v skratenom rozsahu k 31. 12 k prislusnékuw r
Aktiva Predvaha 2013 2014 2015 2016 2017
Dlhodoby majetok 5100 5100 5100 5100 5100 5100
DNM z toho: 1600 1600 1600 1600 1600 1600
drobny dnm 160 1600 1600 1600 1600 1600
DHM z toho: 3500 3500 3500 3500 3500 3500
drobny dhm 350 3500 3500 3500 3500 3500
Obezné aktiva 7000 6896 20785 44736 72794 106347
Zasoby z toho: 0 3500 3500 3500 3500 3500
zbozi 0 3500 3500 3500 3500 3500
Kratkodoby fin. majetok 700 3396 17285 41236 69294 102847
Aktiva celkom 12100  11996| 25885  49836| 77894 111447
Pasiva

Vlastny kapitél 12100 11996| 25885 49836 77894 111447
Z&kladny kapital 1210 12100 11996 25885 49836 77894
VH z bezného &. Obdobia d -104| 13889 23951] 28058/ 33553
Cudzie zdroje 0 0 0 0 0 0
Pasiva celkom 12100]  11996| 25885 49836 77894 111447
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Optimisticky variant
Tabulka ¢. 21: Konetnasuvaha v skratenom rozsahu k 31. 12 k prisluSnékw r

Aktiva Predvaha 2013 2014 2015 2016 2017
Dlhodoby majetok 5100 5100 5100 5100 5100 5100
DNM z toho: 1600 1600 1600 1600 1600 1600
drobny dnm 1600 1600 1600 1600 1600 1600
DHM z toho: 3500 3500 3500 3500 3500 3500
drobny dhm 3500 3500 3500 3500 3500 3500
Obezné aktiva 7000 10677 28108 56503 89672 129003
Zasoby z toho: 3500 3500 3500 3500 3500 3500
zbozi 3500 3500 3500 3500 3500 3500
Kratkodoby fin. majetok 350D 7177 24608 53003 86172 125503
Aktiva celkom 12100 15777 33208 61603 94772| 134103
Pasiva

Vlastny kapital 12100 15777 33208 61603 94772 134103
Zéakladny kapital 12100 12100 15777 33208 61603 94772
VH z beZného &. Obdobia d 3677 17431 28395 33169 39331
Cudzie zdroje 0 0 0 0 0 0
Pasiva celkom 12100 15777 33208 61603 94772 134103

3.5 Organizaény plan
Struktru spoldnosti budu tvori dvaja spolénici, ktory sa bud( ziastiova’ na vedeni

podniku. Firma zo zgsatku neplanuje zamestnavimychudi.

3.5.1 PIlan arealizacia

1. Vyber obchodného mena pod ktorym bude firma vystupo¥a- Mellorhair.
Preverili sme na strankach obchodného registratedto nazov eSte Ziadny
subjekt nepouziva.

2. Vyber ¢innosti, ktoré budd vykonavané:
kupa tovaru nadely jeho predaja kogeému spotrebit®vi (maloobchod),
kipa tovaru na dely jeho predaja inym prevadzkoviden Zivnosti
(velkoobchod), sprostredkovanie obchodu a sluzieb satoz véinych Zivnosti,
Spisanie spoléenskej zmluvy, musi obsahovanotarsky overené podpisy.
Ziskanie Zivnostenského opravnenigore s.r.o.. KonatepoZiada o vydanie
Zivnostenského opravnenia odbor Zivnostenskéhoikawia obvodného Gradu
miestne prislusného, ptal sidla spolénosti na jednotlivé predmet§innosti

spolanosti.
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5.

Splatenie zakladného vkladu Spravcom vkladu bude Melania Karlubikova,
ktord pisomne prehlasi, Ze kazdy sgol& vloZil svoj vklad na firemny det.

Zapis spolanosti do Obchodného registra. Je potrebné vypltii formular

k navrhu na zapis, priloZipotrebné prilohy a odovztidno na okresnom sude
v sidle kraja. Ak je vSetko v poriadku registrovastid rozhodne o zapisani do 5
pracovnych dni avystavi potvrdenie o vykonani sdpa spoldnos’ obdrzi
vypis z obchodného registra.

Registracia spol@&nosti na daiovom Urade. Danovy Urad do 30 dni vyda
danové identifika&né cislo. Akékd'vek zmenyco sa tyka spoknosti je nutné
danovéemu Uradu oznamdo 15 dni.

Dal3ie kroky, ktoré bude nutné vykena

o

o

Uzatvorenie zmlav s dodavatBmi
Vytvorenie elektronického obchodu —najprv bude nutny prenajom domény

www.mellorhair.sk Druhym krokom bude postavenie obchodu naneo

dostupnej neplatenej aplikacii Prestashop. Prespastme vybrali hlavne
pre jeho jednoduchésa preliadnos ako pre zakaznika tak i pre administratora.
Jedné sa o najnovSiu verziu aplikacie Prestashkimrej nie je nutnd registracia
zakaznika, je tu moznHsledovania objednavky, automatické vytvaranielfakt
a moznos sledovania stavu zasob. Taktiez je mozné slatdmavsStevnos

a pévod navstevnikov, no tatag’ aplikacie nie je viémi dokonald preto
budeme vyuziva podrobnejSi suhrn naww.google.com/analytics Google

analytics je rieSenie webovej analyzy pre podnggskytuje podrobné préady

0 navstevnosti a o efektivite marketingu.

Naskladnenie tovaru - tovar bude zo zsatku podnikania naskladneny len
z ¢asti. Na sklade bude najviac vyuzivany tovar tonzer@a ruské, indické vliasy

v dizkach od 40 cm do 60 cm, farbierna, tmava hnedé, stredn& hneda, svetla
hneda, tmava blond, stredna blond, najsvetlej®adl Skladom budld metody
keratin, tape, clip-in, loop mikro ringDaldi tovar budeme dodéava
na objednavku, ktora trva 2 - 5 dfasom bud( skladom v3etky druhy tovaru.
Skladom bude tieZ kozmetika na piaehé vlasy, lepidla, lepiace pasky, néstroje

ad’alSi drobny material.
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3.6 Hodnotenie rizik

Ovplyvnite’'nych a neovplyvnittnych rizik, ktoré moézu ovplyvii podnikanie je
nieka’ko. Délezity vyznam ma riziko vstupu novych predajwlasového tovaru na trh.
Predajcov tohto druhu na Slovenskom trhu je stélmgrne malé mnozZstvo. Vysoka
konkurencia je lengo sa tyka predaja @gskov clip —in na domace pigénie.

Dal3im rizikom moznym rizikom je nespravne nastavaeha. V pripade
vysokej ceny nemusime ziskdostaténé mnozstvo zakaznikov a ak bude cena nizka
ziskame pravdepodobne viac zakaznikov no niektoeggtuzivnych zakaznikov méze
tieZ cena odradi Nastavenie spravnej ceny je’'me délezité.

S tymto rizikom je spojendalSie a to nezaujem o internetovy obchod zo strany
kadernictiev. Predpokladame, Ze kazdé kaderni¢tvealon, ktory poskytuje sluzby
predlZovania vlasov ma svojho dodavatepreto sa domnievame, Ze nemaju potrebu
vyhladavd iného. Ztohto dévodu je nutny osobny kontakt, kiorom je mozné
najlepSie prezentovasvoje produkty. Mnoho salénov pouziva vlasy nizSkvalit,
pretoZe sleduju nizSiu cenu. V nasSej ponuke chceavees ceny, ktoré budu V¥eni
priaznivé pre odberdtev, no nechceme aby bola cenalme nizka. Mnoho
kadernictiev pouziva indické vlasy, pretoZze su wenwoyhodné, ale menej vyhovuju
vlasom aké maju europske Zeny. Domnievame sa, zdansalénov netusi, Zze mézu
ziska kvalitnejSie a maximalne podobné vlasy. Z naSiskeni plynie zaver, Zze medzi
kadernikmici inymi Tud'mi, ktori predlzuju vlasy sa nachadza mnoho negrofélov
a sami sa kvalite vlasov ki nerozumeju. Na internete mnoho informécii nemajd
preto by sme im pri osobnych stretnutiach cheeli najlepSie tuto problematiku
vysvetlit' a tym si ich prildké na svoju stranu. Vyhneme sa tak riziku odmietnittiesd
na z&iatku.

Rizikom mdzZe by izlyhanie niektorého z vybranych dodavate a s tym
spojené komplikacie. Za vyznamné riziko povaZujetieé kurzové zmeny. Ki&e
dodavaté predklada ceny v GBP, posilnenie kurzu GBEi uru bude ménegativny
dopad. Po identifikacii nebezfgnstiev ¢i mozného rizika, prichddza na rad
rozhodovanie o riziku spojene s vhodnymi protiogaimi. Vd’ba opatreni zavisi na
viacerych okolnostiach, predovSetkym vSak na fitngoh aludskych zdrojoch a tiez

na uskutonitel'nosti opatreni. Niektoré rizika sa totiz odstramedaju.
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Vtomto pripade je najvhodnejSie vytizmoznos vyhnutiu sa riziku ¢i
eliminacii rizika hnd’ na zdiatku, pokid je to mozné. Je potrebné zabtamyberu
nevhodného dodavde je nutné si uvedomi akymi kvalitami ma dodavadte
disponovd a patréne si preveti ich pritomnos. Kazdopadne je vhodné tha zalohe

i inych dodavatkov, ktori ho dokazu nahradi

Tabulka ¢. 22: Rizikové faktory a opatrenia.

Rizikovy faktor Opatrenie

Nizky zaujem zakaznikov Doérazna marketingova kampa
PriliS optimisticky projektovy plan Uprava projektu

Nové pozZiadavky zédkaznikov Monitorovanie poziadivie
Oneskorenie dodavok Zmluvnétiahy

Nizka kvalita dodavok Zmluvné vahy

Zmena legislativnych podmienok Monitorovanie makaia
Zmena cien tovaru Pruzna reakcia Upravou cien
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Zaver

Hlavny cid’ diplomovej prace ,zostavipodnikat&sky plan“ stanoveny na &atku, je
splneny. Diplomova praca je rozdelend do troch agikjchcasi. Prvou je teoretickd
¢ag’ obsahujuca poznatky a znalosti, ktorymi je vhodisponovd pred zahajenim
podnikania. Druhouc¢ag’ou je charakteristika a analyza trhu, na ktorom bsae
planovany podnik nachadzaPopisujem SLEPT, Porterovu a SWOT analyzu. Zyanal
vyplyva, Ze firma ma moznésuplatnt’ sa na trhu, vAladom na pomerne nizku
konkurenciu. Konkurencia nie je vysokd, no na imeée je v podstate blizko nas
a zakaznik moéze medzi nami I'm& T'ahko prechadza Preto bude nas e-shop
vytvoreny, tak aby bol jednoduchy a prijemny prevatea, s cidom udrzad si
zékaznikovu pozorn6s Samozrejma®u bude tovar rozliSeny ptal metdd
predlZovania, k dispozicii bude viacero tried kiyalia cenova hladina sa bude
pohybovd vo v&som rozsahu. Kazdy zakaznik si tak bude tndbra’ metddu, ktora

mu vyhovuje a za cenu, ktoru je ochotny zaplati

Finartny plan zakia tri mozné varianty planovanych vynosov a nakladov
Za najviac pravdepodobnu povazujem realistickUavdu, ktord zobrazuje primerané
nakupy atrzby. Ktory variant sa v skabosti napini, bude zavisiemarketingu
a hlavne na Sikovnosti zigkai stélych zakaznikov. V prvom roku bude dosia&nut
strata, ktora sa pohybuje blizko nuly. Rovnako t@auwje i pesimisticky variant,
no optimisticky sa nachadza v zisku. V roku 201l14fisha ziska postupne piatich
odberatéov spomedzi kadernikov a 130 kéngch spotrebittov nakupujucich
cez internetovy obchod. Trzby tento variant predg@ vo vySke 47 360 Eur.
V porovnani s pesimistickym ptdédom je to 013550 Eur viac. Na druhej strane
optimisticky poffad stanovuje trzby vo vySke 55 330 Eur. Vroku 2(itna
zaznamena zvysenie trzieb, Yadom na stale zvySujdci sa zaujem o predlZzovanie
vlasov. Realisticky variant predpoklada trzby 70O0@&ur. Pesimisticky variant
na zaklade nizSieho pm uskut@énenych nakupov zobrazuje trzby o 10 000 Eur nizSie,

ale optimisticky variant prave naopak o 10 000 &$sSie.

Pravé ludské vlasy su jedigay tovar anemaju substitit s rovnakymi

vlastnogami. Ohrozenie zo strany vstupu novej konkurence ts samozrejme
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vyskytuje, no firma bude robivSetko preto, aby si vytvorila svoju klientelu, bié
meno a silnd poziciu na trhu. V tret&@sti je popisany samotny podnikatiey plan.
PredloZeny podnikaksky plan bol vytvoreny pre zaloZzenie nového podnitory sa
venuje predaju vlasov na piédnie. Podnikatisky plan bol tiez vytvoreny zatélom
ziskania nenavratného finarého prispevku z Gradu prace, ktory je poskytovany
pri zakladani podniku za splneniac¢ilych podmienok popisanych v exekutivnhom
suhrne. Predmetny plan spolu s filiym planom bude predloZzeny a obhajovany
pred komisiou, ktora zostavuje prislusny uUrad prédgélezité bude preukaggeho
realizovaténog’. Finartny plan bol zostaveny tak, aby zakladny kapitalrgbgrvotné
néklady, ale i naklady vznikajuce v nasledovnomatiidNajvé&Sia ¢ag’ financii bude
vloZzena do tovaruCisla vykazané vo finamom plane st odhadom vyplyvajicim
Z prieskumov a skusenosti. Po zaloZzeni podniku maelan prihliadané, v pripade

nezrovnalosti bude upravovany.
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