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Abstrakt

Diplomova praca sa zaobera vytvorenim podnikatel'ského zameru na zaloZenie
a sprevadzkovanie kadernictva. Na zaciatku prace st uvedené teoretické poznatky,
z ktorych vychddzam pri naslednej analyze trzného prostredia a vytvarani samotného
podnikatel'ského planu. Podnikatel'sky plan obsahuje popis spolocnosti, stratégie

a finan¢ny plan.

Abstract

The Master’s thesis deals with creating of business plan for starting and running
a barber shop. The thesis starts with theoretical knowledge, which I use for following
analysis of the market and creating a business plan. Business plan contains information

about company, strategies and financial plan.
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Uvod

Kazdy ¢lovek obycajne potrebuje kadernika, nezavézne od vysky prijmu, a dokaze
vynalozit' usilie, aby naSiel peniaze, ktoré potrebuje na to, aby dobre vyzeral. V
sucasnej dobe su kadernictva viacSinou unisex alebo skor so zameranim na Zeny.
Moderni muzi sa zacinaju viac zaujimat’ o svoj vzhl'ad, §tyl a zdravie, Specialne muzi,
ktori dosiahli urcity uspech v profesiondlnom zivote. S ochotni zaplatit’ za produkty a
sluzby vytvorené Specialne pre muzov. Hl'adaju prostredie, ktoré neustdle ponuka
kvalitné sluzby a produkty a prijemnu atmosféru. H'adaji miesto, kde sa mo6zu stretnat’
s im podobnymi a otvorene diskutovat’, sledovat’ Sport, burzu cennych papierov,
televizne noviny, precitat’ noviny, surfovat’ na internete, vychutnat’ kavu, kupit’ cigaru
alebo si nechat’ vylestit' topanky. Ked’ su l'udia uvolneni, v pohodli a §tastni, maju
schopnost’ pracovat’ tvrdsie, lepSie sa sustredit’, citia sa fyzicky, emoc¢ne a psychicky
vyrovnani a predaju to Stastie d’alej, do svojich domovov, pracovisk a komunity.
V mojej praci som sa snazil vytvorit’ nieCo nové, zaujimavé a s potencidlnou Sancou na
uspech. Vytvorit’ podnik, ktory bude exkluzivne pre muzov a bude ponukat’ luxusné

sluzby kadernictva, masérskeho a kozmetického salonu.

»V mojom podniku neplatite za sluzby, ale za servis.*“

Paul Faltrick, uznavany svetovy kadernik
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Vymedzenie problému a ciel’a prace

Neustale sa objavuju nové firmy s novymi napadmi a vstupuju na nevyuzité alebo
nepoznané cCasti trhu. Vzdy sa ndjde clovek, ktory je ochotny utratit’ peniaze za
produkty alebo sluzby, ktoré sa mu pacia, zaujmu ho alebo sa vd’aka nim bude citit’
lepsie. Takouto sluzbou méze byt napriklad uprava vyzoru. V dnesnej dobe vela l'udi
dba na svoj vyzor a vel'a 'udi posudzuje druhych na prvy pohl'ad podl'a vyzoru. Preto sa
skoro kazdy Clovek snazi dbat’ o svoj vzhl'ad. Donedavna to bola len doména zien, ale
v poslednom obdobi sa Coraz viac muzov snazi ¢im d’alej viac starat’ o svoj vyzor. Tu
vidim potencidlnu medzeru na trhu, pretoze tymto muzom nie si poskytované

dostato¢né sluzby.

Cielom mojej diplomovej prace je navrh podnikatel'ského zdmeru na zalozenie
a sprevadzkovanie luxusného panskeho kadernictva, vratane analyz trhu, zvolenia
stratégii a financného planu. Ciel je navrhnut podnikatel'sky zémer, ktory bude
realizovatel'ny a vznikne z neho podnik, ktory bude uspokojovat’ potreby zakaznikov

a hlavne prinasat’ zisk.

Diplomova praca je rozdelenda na 3 Casti, teoreticku, analyticki a prakticku.
V teoretickej cCasti su zhrnuté teoretick¢é vychodiska problematiky podnikania
a zaloZenia podniku. V druhej, analytickej Casti si pouzité analyzy SLEPT a Porterova
analyza na prieskum trhu. Ich vysledky su zhrnuté v analyze SWOT . Tretia, posledna
cast’ diplomovej prace sa zaoberd vytvorenim samotného podnikatel'ského zameru,

ktory obsahuje marketingové stratégie a finan¢ny plan.

Pri vytvarani mojej diplomovej prace som vyuzival metédy analyzy, dedukcie,

indukcie, syntézy a porovnavania.
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1. Teoretické vychodiska prace

1.1. Podnikanie

Podnikanie je v obchodnom zakonniku definované ako stustavna ¢innost' vykondvana
samostatne podnikatelom vlastnym menom ana vlastni zodpovednost za ucelom

dosiahnutia zisku. (10)

= Suastavnost® — znamend, ze cinnost musi byt vykonavana opakovane
a pravidelne, nie prilezitostne,

* Samostatnost’ — ak je podnikatelom fyzickd osoba, kona osobne; pravnicka
osoba kona prostrednictvom svojho Statutarneho organu,

* Vlastné meno — pravne ukony ¢ini podnikatel’ - fyzicka osoba svojim menom
a priezviskom, pravnicka osoba pod svojim nazvom (obchodnou firmou),

* Vlastna zodpovednost’ — podnikatel’ (fyzickéd aj pravnicka osoba) nesie vSetky
rizika za vysledky svojej ¢innosti,

* Dosiahnutie zisku — Cinnost’ musi byt vykondvana s imyslom dosiahnut’ zisk

(nemusi byt’ vSak dosiahnuty)

Ciel'om podnikania méze byt

» snaha o dosiahnutie zisku (zhodnotenie vlozeného kapitalu)
» uspokojovanie potrieb zakaznikov

* rozvoj podniku

Predtym, ako zahajime podnikatel'skii ¢innost’, musime vykonat niekolko krokov
azvazit mnoho faktorov. Musime posudit, ¢i mame osobné predpoklady pre
podnikanie a podporu okolia, ¢i méme dobry podnikatel'sky napad a v ¢om spociva nasa
konkurencna vyhoda. Mali by sme zostavit’ zakladatel'sky rozpocet a zaistit’ potrebna
vysku zaciatoéného kapitdlu, ktory ndm pomodze overit' redlnost’ a Zivotaschopnost

nasho podnikatel'ského ndpadu. V neposlednom rade sa musime zoznamit' asponi so
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zékladnou legislativou, ktord suvisi s podnikanim a rozhodnut’ sa, aku pravnu formu

zvolime. (9)

1.1.1. Predpoklady uspechu zacinajucej firmy

Kazdoro¢ne vznikd vel'ké mnozstvo firiem s najréznej$im zameranim, réznej velkosti
asroznou pravnou formou. Zaroven kazdoro¢ne iznacné mnozstvo firiem zanika.
Preto, aby k tomuto zaniku nedoslo alebo aspon nie kratko po zaloZeni, by sme mali

zohladnit’ nasledujuce kroky: (9)

= ziskat’ motivaciu a mat’ odhodlanie podnikat’;
= zvazit osobné predpoklady pre podnikanie;

= objavit’ podnikatel'sky napad;

= pripravit zakladatel'sky rozpocet;

= spracovat’ podnikatel'sky plan;

= zvolit vhodnu pravnu formu podnikania.

Ziskanie motivacie a odhodlania podnikat’

Najdolezitejsim predpokladom pre rozvoj zacinajucej firmy je o najsilnejSia motivacia
budiceho podnikatela, zalozena na osobnych planoch, zameroch a prianiach aich
konkrétna podoba vo forme osobnych a podnikatel'skych cielov. Vel'mi délezitym
predpokladom tuspechu je taktiez zmysluplnost’, kvalita a realnost’ tychto ciel'ov, ¢i uz
ide o jednotlivca alebo skupinu oséb. Nesmieme vSak zabudat na podporu zo strany

rodiny, priatelov a znamych.

Zvazenie osobnych predpokladov pre podnikanie

Stkromné podnikanie znamend velku zodpovednost za vSetky svoje Ciny
a rozhodnutia. Stikromné podnikanie je predovSetkym vel'a prace, ale taktiez schopnost’

uniest’ neuspechy. Mnohi podnikatelia zazili obdobia, kedy sa prili§ nedarilo, a prave

s tymito situaciami si potom velka vicSina z nich nevedela poradit. Niektoré osobné
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predpoklady pre podnikanie st vrodené, va¢sinu z nich sa ale podnikatel’ musi naucit

studiom, ako aj s pomocou praktickych skuisenosti.

Podnikatel’sky napad

Na zaciatku kazdého podnikania by mal byt dobry néapad. Predpokladom
podnikatel'ského uspechu je redlna zivotaschopnost tohto podnikatel'ského néapadu

a jeho mozné uplatnenie na trhu.

Priprava zakladatel’ského rozpoctu

Spracovanie zakladatel'ského rozpoctu je, najmid umalych podnikatel'ov, CcCasto
podcetiované. Ucelom spracovania zakladatel'ského rozpoétu je Specifikicia
prostriedkov potrebnych k podnikaniu a kvantifikacia zdrojov, ktoré sa musia do firmy

vlozit’ skor, ako sa zaCne zarabat. Ide najma o: (9)

» naklady spojené so zalozenim firmy;

» supis dlhodobého hmotného a nehmotného majetku nutného pre rozbehnutie
firmy;

» stanovenie vysky obeznych aktiv potrebnych v poc¢iato¢nych fazach podnikania;

= zistenie vySky finan¢nych prostriedkov, ktoré firma potrebuje do doby, pokial

zacne generovat’ peniaze.

Spracovanie podnikatel’ského planu

Zostavenie podnikatel'ského planu pred zaciatkom podnikania nam pomodze lepSie
odhalit’ slabiny a silné stranky nasho podnikatel'ského napadu. Casto taktieZ umozni
predist’ riziku mozného neuspechu hned na zaciatku zivota firmy. Neoddelitelnou
sucastou podnikatel'ského planu je vymedzenie okruhu vyrobkov a sluzieb, ktoré chce
firma ponukat, vymedzenie vhodného trhu apotencidlnych zakaznikov,
a v neposlednom rade, taktiez zmapovanie konkurencie. Pri vytvarani podnikatel'ského

planu firmy je nutné zvazovat' tiez kapitalovli naro¢nost’ podnikania a mozné spdsoby
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financovania pri nedostatku vlastnych finan¢nych prostriedkov. Podnikatel'sky plan by
mal obsahovat’ podrobny finan¢ny plan. Ten je mozno jednym z najdolezitejSich pri
zakladani firmy, pretoZze mnohym podnikatel'om casto nechybaji napady, ale peniaze.
Vicsinou nemaju dostatok financnych prostriedkov na financovanie daného projektu

alebo nemozu zohnat’ vhodného investora.

Vorlba pravnej formy podnikania

Vol'ba pravnej formy podnikania patri k dlhodobo pdsobiacim rozhodnutiam, preto pri

rozhodovani by mal mat’ podnikatel’ jasno v tom, ¢o chce robit’.

Zakladatel’sky rozpocet

Akokol'vek mdze byt’ nds podnikatel'sky napad genialny, akokol'vek jednoducho sa ndm
moze zdat realizovatelny a jednoznacne vynosny, nemali by sme nikdy podl'ahnut
pokuseniu zaCat’ podnikat’ bez predchadzajucej analyzy trhu a zhodnotenia naSich
moznosti. Pred zahajenim podnikania si musime zostavit zakladatel'sky rozpocet
a vSetky naSe plany vyjadrit’ pomocou ¢isel.

Je treba si vytvorit’ prehl'ad vSetkych vydajov, ktoré ndm nutne vzniknt pri samotnom
zalozeni firmy, d’alej pri zahdjeni rozjazdu podnikania a nakoniec pri zaisteni bezné¢ho
chodu firmy. Prehlad tychto vydajov rozlozeny do jednotlivych fdz vyvoja nasSej firmy
s podrobnejSim ¢lenenim na mesiace, ndm umozni vytvorit’ si predstavu kol'ko
finanénych prostriedkov budeme potrebovat v jednotlivych casovych obdobiach
pociatku zivota nasej firmy.

Vytvorenim zakladatel'ského rozpoctu si uSetrime mnoho roz¢arovania a neprijemnych
prekvapeni, ktoré sa mézu objavit’ v zaciatkoch nasho podnikania. Je nutné priznat’, ze
ilepSie spracovany zakladatel'sky rozpocet nezahrnie vsetky vydaje, s ktorymi sa
mozeme v priebehu zahajenia podnikatel'skej ¢innosti stretnat’. Nie je v schopnostiach
podnikatel'a odhadnut’ vSetky cesticky, kade sa bude jeho podnikanie uberat, a ako
mozu byt’ presnejsie odhady vyznamne ovplyvnené externymi faktormi. Aj ked’ externy

faktor podnikatel’ zahrnul do svojich vypoctov, ich pdsobenie moze byt’ tak vyznamné,
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ze vyrazne zmeni kone¢ny efekt pozadovany podnikatelom. Pri tvorbe zakladatel'ské¢ho

rozpoctu by sme mali postupovat’ podl'a nasledujucich krokov: (9)

= zostavime prehlad planovanych vydajov, suvisiacich so zahajenim podnikania
a beznym chodom firmy;

* porovhame sucet planovanych vydajov s volnymi petiaznymi prostriedkami,
ktoré mame k dispozicii;

» doplnime prehl'ad planovanych vydajov o odhadované splatky pozicky a tiez
uroky z nej

= zostavime zahajovaciu rozvahu

V rozvahe musi platit’ bilancna rovnica, teda aktiva (majetok) sa musia rovnat’ pasivam
(zdrojom krytia majetku).

Odporuca sa pre prvy rok podnikatel'skej ¢innosti zostavit’” vysledovky a planovany
vykaz cash flow. Vysledovka nas informuje o tom, aku vysku zisku i straty budeme
mat’ po prvom roku podnikania. Vykaz cash flow nas informuje o vyske prijmov
a vydajov a najmé o tom, ¢i budeme mat’ v priebehu prvého roku dostatok finan¢nych
prostriedkov pre plynuly chod podnikatel'skej ¢innosti.

Pre tucely zostavenia tychto vykazov je potrebné vediet odhadnut’ predpokladané
prijmy. Pokusime sa odhadnit’ pocet zakaznikov v jednotlivych mesiacoch, pocet
predanych produktov( vyrobkov alebo poskytnutych sluzieb) a ziskovi marzu. Potom
by uz nemalo byt zostavenie planu trzieb va¢§im problémom. Vzdy je dobre pracovat

s pesimistickym, optimistickym a realistickym variantom. (9)

1.1.2. Podnikatel’sky plan
Pre komplexné postidenie redlnosti a zivotaschopnosti naSho podnikatel’ského napadu si
musime zostavit podnikatel'sky plan. Je to pisomny dokument spracovany

podnikatel'om, popisujuci vSetky podstatné vnatorné a vonkajSie faktory, suvisiace

s podnikatel'skou ¢innost’ou. Mal by nam ulah¢it’ odpovede na otazky typu:
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kde sme?
kam sa chceme dostat”?

ako sa tam dostaneme?

U¢el podnikatel’ského plinu

Podnikatel'sky plan by mal sluzit' predovsetkym podnikatel'ovi k internym ucelom.
Casto viak byva zostavovany komplexne az vo chvili, ked ho od podnikatel'a pozaduje
banka, buduci spolo¢nik alebo investor.

Vo vnutri firmy slizi podnikatel'sky plan ako plénovaci néstroj, podklad pre
rozhodovaci proces, nastroj kontroly atd’., najma v pripadoch, ked’ podnikatel'’ firmu
zaklada a ked’ firma stoji pred vyraznymi zmenami, ktoré mézu mat’ dlhodobé nasledky
pre jej fungovanie. Niektori podnikatelia davaju struény vytah z podnikatel’ského planu
k dispozicii aj zamestnancom, aby sa zoznamili so zékladnymi ciel'mi firmy a posilnila
sa identita pracovnikov s firmou.

Externé subjekty analyzuji na zéklade podnikatel'ského planu schopnost’ firmy
realizovat’ podnikatel'sky projekt, uchadzat sa o niektory druh podnikatel'skej podpory
a pod. Vtomto pripade je treba presvedc¢it’ banku ¢i iného investora o vyhodnosti
projektu, na ktory financovanie pozadujeme. Kvalitne spracovany podnikatel'sky plan

moze vyznamne prospiet’ k ziskaniu potrebného kapitalu. (9)

Zasady pre spracovanie podnikatel’ského planu

Pri spracovavani podnikatel'ského planu by sme mali reSpektovat’ obecne platné zasady.
Ide oto, ze najmd externy subjekt bude mat snajvicSou pravdepodobnostou
k dispozicii plany inych firiem, ktoré na neho chcu taktiez zaposobit’ a ziskat’ financné

prostriedky. Z toho dovodu je potrebné, aby podnikatel'sky plan bol: (9)
» [Inovativny. Musime preukézat, ze prindaSame unikatnu pridani hodnotu pre

zékaznika, ze nd$ vyrobok alebo sluzba bude uspokojovat’ potreby zakaznikov

lepsie ako doposial’ a taktiez lepSie ako nasa konkurencia.
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* Zrozumitel’'ny astruény. Pri zostavovani podnikatel'ského planu sa
vyjadrujeme jednoducho, neprezentujeme zbyto¢ne vela myslienok v jednej
vete, pridavné mend vyberame opatrne, nie je potreba ich pocCtom plytvat.
Myslienky alebo zavery obsiahnuté v plane sice uvadzame strucne, avsSak
v ziadnom pripade nie na ukor postihnutia zakladnych faktov.

* Logicky a prehl’adny. Myslienky a skuto¢nosti uvedené v plane musia na seba
nadvézovat’, musia byt’ podlozené faktami, tvrdenia obsiahnuté v plane si nesmu
odporovat’. Pre lepSiu prehl'adnost’ doplnime do podnikatel'ského planu tabulky
a grafy.

* Pravdivy a realny. Pravdivost’ uvadzanych udajov a reédlnost’ predpovedaného
vyvoja by malo byt’ samozrejmost’ou.

= ReSpektujici rizika. Podnikatel'sky plan vyjadruje buducnost’. Respektovanie
rizik, identifikdcia rizik a ndvrh opatreni na ich eliminaciu alebo zmiernenie

zvySuje doveryhodnost’ podnikatel'ského planu.

Struktira podnikateP’ského planu

V sucasnej dobe neexistuje pravna uprava, ktora by urcovala Struktiru podnikatel'ského
planu. Nizsie uvedena Struktura je orientatnd. Je tu zdorazinovany skor pohlad

buduceho investora, poskytovatel’a kapitalu.

Zhrnutie

Na zaciatku zhrnutia by malo byt uvedené, pre koho je podnikatel'sky plan urceny.
Zhrnutie nesmie byt chapané ako tvod, ale ako zhutnena informdacia o tom, ¢o je na
nasledujtcich strankach napisané podrobnejsie. Po precitani zhrnutia sa ma v Citatelovi
zobudit’ zvedavost’ a zaujem precitat’ si aj zvySok planu a zaoberat’ sa podrobnostami.
Rozsah zhrnutia zavisi na charaktere zamerov obsiahnutych v pldne ana vySke
potrebného kapitalu. Nemalo by byt kratSie ako dve a dlhSie ako sedem stran. Hlavny
problém spociva v tom, ako zhustit mnozstvo ddlezitych informacii na maly pocet

stran.
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Popis podnikatel’ského zameru

Podnikatel'sky zdmer moze byt speSny iba vtedy, ak na$ produkt prinesie uzitok pre
zakaznika. Nas vyrobok alebo sluzba musi byt’ lepsi ako konkurenéné ponuky. Najma
dnes, kedy vladne tvrdd konkurencia, novacikovi na trhu nestaci byt rovnako dobry ako
ostatné firmy. Je nutné byt’ lepsi ako konkurenti. Musime teda prist’ s lepSou ponukou
pre zakaznika, zaujimavejSou koncepciou alebo profesionalnejSim servisom.

Preto je treba pri popise podnikatel'ského zameru zdoraznit’, aky prospech plynie z nasSej
ponuky pre zékaznikov apreCo by mali zdkaznici utrdcat’ peniaze unas anie
u konkurencie. Spomenieme hlavnu konkurenénti vyhodu, su¢asné moznosti zdkaznika
pri uspokojovani jeho potrieb ¢i rieSenie daného problému a aké nové moznosti rieSenia
problému prinesie nas vyrobok alebo sluzba. Zdoraznime, pre¢o prave my a preco prave
teraz prichddzame s tymto vyrobkom, sluzbou alebo s tymto riesenim. To prirodzene
predpokladd, Zze pozndme, kto st naSi zakaznici, resp. na ktoré trhy sa chceme
orientovat’ a vieme, kto je nasa konkurencia. Preukdzeme, ze trh je dostato¢ne velky
s potencidlom rastu. V pripade potreby dolozime, ze vyroba a pouzitie produktu je
v sulade s existujucou legislativou. Uvedieme, v akom S$tadiu sa naS podnikatel'sky
zamer nachadza, a definujeme jednotlivé prefektove kroky k dosiahnutiu ciel’a.

Mnohi zakladatelia firiem sa nespravne domnievaju, Ze ich ndpad nemé konkurenciu.
To sa stava iba vynimocne. Je sice mozné, Ze neexistuji konkurencné vyrobky
s rovnakym technickym rieSenim alebo srovnakym funkénym principom, spravidla
vSak existuju konkurencné ponuky, ktoré rieSia rovnaké problémy alebo uspokojuju

rovnaké potreby zakaznikov, ale inym sposobom.

Popis produktu (vyrobky, sluzby alebo rieSenia)

Popis zahgjime na prvom mieste produktom, ktory bude zaistovat' najviacSiu cast
obratu. Potom spomenieme ostatné produkty nasho programu. Podstatné je prezentovat’
hlavné oblasti vyuzitia vyrobku z hl'adiska zakaznika. Je sice dobré spomenut’ vsetky
dolezit¢ funkcie, ale nie je nutné zaoberat sa technologickymi podrobnost’ami.
Nesmieme zabudat’, ze Citatel' podnikatel'ského planu Casto nie je odbornik v naSom
obore. Preto technické parametre iba 'ahko spomenieme a zdéraznime iba podstatné
rysy. Castou chybou podnikatel'skych planov je, e pri popisovani vyrobkov a sluzieb

zachadzaju prilis do technickych podrobnosti.
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Okolie firmy

V podnikatel'skom plane by sme mali preukdzat, ze dobre pozname okolie firmy,
pretoze prave tam na nas Gakaji mnohé prileZitosti, ale taktiez hrozby. Cinitele
makrookolia st v podstate mimo dosah nasho vplyvu. Mali by sme nielen analyzovat’
parametre prostredia, sledovat’ ich vyvojové trendy, ale tiez preukazat, ze ich vieme
Géelne vyuzit pre daldi Uspe$ny rozvoj nadej firmy. Dalej vykoname analyzu

mikrookolia. Najvyznamnej$imi faktormi mikrookolia st zakaznici a konkurencia.

Analyza zakaznikov

Trh musi byt dostatocne velky s potencialom rastu. Cielom analyzy zakaznikov je
ukazat’, ze mame vymedzené trzné segmenty a pozndme okruh cielovych zakaznikov,
ktorym budeme ponukat’ nase produkty. Predpokladom pre optimalny vyber tychto
cielovych segmentov je znalost’ potrieb ¢i poziadaviek buducich zakaznikov. Vykonana

analyza by sa mala zaoberat’ nasledujiicimi okruhmi: (9)

= Ktoré produkty buda poskytované ktorym zakaznikom.

» Kde budt produkty poskytované, zohl'adnenie geografického hl'adiska.

= Aky okruh zdkaznikov moéze byt v danej oblasti ziskany ana ktorych
zakaznikov sa tak bliZSie zameriame.

= Aké motivy prinutia zakaznika k nakupu.

» Aké ma zékaznik nakupné zvyklosti.

Nie vzdy st vetky otazky vyznamné. Ulohou analyzy je odhadnut’ &initele buduceho
vyvoja dopytu. Po stanoveni mnozstva potencidlnych zakaznikov v jednotlivych
segmentoch je nutné odhadnit’ ro¢ny rast alebo odhadnut’ priemerny pocet ndkupov na

jedného zakaznika.

Analyza konkurencie

Cielom je preskimat’ konkurenc¢né pomery a vplyv na moznosti odbytu vlastnych
vyrobkov. Do tychto uvah je potrebné zahrnit' silné aslabé stranky konkurencie,
postupy pouzivané konkurenciou ainé. Vysledkom by nemalo byt len poznanie

konkurencie, ale predovSetkym poznanie vlastnej pozicie aprednosti oproti
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konkurencii. Na zaciatku by sme mali zmapovat’ vsetkych konkurentov. Podrobnejsie
by sme sa vSak mali zaoberat’ iba tymi, ktori si voci ndm v konkurenénom vzt'ahu.
V ramci poznavania konkurencie by sme mali sledovat’ predovsetkym odbytové cesty,
objemy predaja, kvalitu servisu, image produktov ¢i dodacie lehoty.

Podrobné informécie o konkurencnych podnikoch mozno ziskat z prospektov,
informac¢nych brozur, letdkov, z médii a inych. Prinosom su aj skusenosti 0sob, ktoré si
kupili konkurenéné produkty. Ziskané informacie je nutné nasledne overit’, aby sa vyhli
pripadnym S$pekulaciam. Konkurenéné firmy mozu proti nevitanej konkurencii vykonat’

celt radu opatreni — znizit’ ceny, posilnit’ reklamu, rozsirit’ nepravdivé informacie a pod.

Informacie o firme

V tejto kapitole podnikatel'ského planu sa Citatel’ dozvie, kto bude podnikatel'sky zamer
realizovat’. Na zaciatku popisu firmy spravidla byva kratka informacia o doterajsej
existencii firmy. Mali by tu byt uvedené informacie nie len o datume zalozenia, sidle
firmy, majitel’'och, ale taktieZ o motivacii k zalozeniu firmy.

Po obecnom popise firmy je treba definovat' aj stratégiu firmy, t.j. dlhodobé ciele
a cesty k ich dosiahnutiu. Formulacie cielov by mali byt kratke, mali by byt vyjadrené
slovne aj ciselne. Okrem cielov je potrebné struéne objasnit’ spdsob, akym bude

stratégia dosiahnuta, a je nutné uviest’ zdroje, ktoré budeme mat’ k dispozicii.

KUl'ucové osobnosti

Pri posudzovani podnikatel'ského planu sa kladie velky doéraz na charakteristiku
dolezitych o0sob vo firme. Obvykle sa uvadza dosiahnuté vzdelanie a praktické
sktisenosti veducich pracovnikov v riadiacich funkciach. Uplné Zivotopisy nie s nutné,

pokial’ sa vSak uvadzaju, su zaradené do prilohy.

Marketing a predaj

Ciel'om tejto Casti podnikatel'ského planu je preukdzat, ako dostaneme nas produkt
k zakaznikovi. Marketing a nasledne i predaj maju vel’ky vplyv na budtci tspech firmy.
Preto je potrebna dobra marketingova koncepcia.

Marketing by sme nemali zuZzovat' iba na reklamu alebo iné aktivity, ktoré maju za

ulohu ziskat’ kupujiceho zdkaznika. Marketing by sme mali chapat’ ako nastroj, ktory
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nam v trznom prostredi pomaha riesit” situdciu, ked’ sa nadbytok konkurencie na strane
ponuky uchéddza o priazenn nedostatoéného mnozstva zdkaznikov. S touto situaciou sa
musi vyrovnavat’ takmer kazdy zakladatel’ firmy.

Firma nemdze byt uspesnd, pokial’ nema jasne stanovené marketingové ciele. Preto je
nutné v podnikatel'skom plane zdoraznit, aké mame ciele v oblasti marketingu.
Dolezitym faktorom uspesnosti je spravna cenova politika. Stcast'ou cenovej politiky st
vSetky rozhodnutia a vSetky aktivity, ktoré sa spéjaju s tym, ¢o dostane firma za svoj

vyrobok alebo sluzbu. Patri k nim: (9)

= stanovenie ceny, napr. s vyuzitim kalkulacie ndkladov alebo cien konkurencie;
= politika cenovej Grovne, napr. vysoké ceny, nizke ceny;

= cenova stratégia, napr. cenova diferenciacia;

= politika zliav a obchodnych rabatov;

= platobné podmienky, dodavatel'ska politika atd’.

Predaj zahrnuje tie Cinnosti, ktoré maju Uzky vztah k trhu, t.j. planovanie obratu,
predaja, distribucia produktu a opatrenia podporujice predaj (reklama). Ani tie najlepsie
produkty sa nepredaji samé.

Pri novych produktoch ¢i zacinajicich firmach je treba produkty dokonale predstavit'.
Utinnou metddou je odkaz na overovacie vzorky u klPtdovych zakaznikov alebo
osvedcenie Statnych skuSobnych institucii. Pri nadvdzovani prvych kontaktov so
zékaznikmi za ucelom predaja nového produktu je vhodné oslovit’ renomované firmy.
Ich referencie potom budi mat’ vahu u d’alSich potencidlnych zékaznikov.

Ked’ sa podnikatel' neciti nato, aby navrhol zodpovedajuce predajné opatrenie, moze
poziadat o spolupracu externého poradcu, aby tento problém spracoval. Citatel
podnikatel'ského planu to hodnoti kladne a nemusime sa bat’ toho, Ze si o vedeni firmy
budi mysliet, ze je neschopné. Naopak to sved¢i otom, ze spolupraca s inymi

subjektmi nie je ziadny problém.
Délezitym faktorom v ramci predajnej politiky je cena néasho produktu. Cenovi

stratégiu je treba v podnikatel'skom plane popisat. To plati pre vSetky firmy, pre

vyrobcu investicnych celkov rovnako ako pre drobného maloobchodnika. V praxi
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bohuzial’ neexistuje ziadny optimalizacny vypocet ani matematicky model. Firmy sa
Casto opieraju o netiplné informécie, ktoré maju k dispozicii, a takto sa snazia priblizit’
k optimalnej cene. Stanovenie optimalnej ceny vyzaduje aj patricni mieru skusenosti.
Optimalna cena musi kryt' naklady, tym zaistit' prezitie firmy. Okrem toho musi
zabezpecit, aby firma dosahovala zisk. Je treba zvazit, aké ceny st zdkaznici ochotni
zaplatit. Dalej sa cena musi orientovat’ podl'a konkurencie. Inymi slovami, cena je
»spravna® vtedy, ked’ kryje ndklady anavySe prindsa zisk, ked ju ako primeranu
akceptuju zaujemci o kipu anie je vysSia ako ceny porovnatelnych konkuren¢nych

produktov.

Vyroba, prevadzkova cinnost’

V tejto Casti popiSeme vyrobné postupy, ale predovsetkym zddéraznime konkurencéné
vyhody firmy. Podrobnost’ a rozsah popisu zavisi do znacnej miery na tom, aky vyznam
pre firmu vyroba alebo prevadzkova ¢innost’ ma. Snazime sa popisat’, ako vyroba alebo
prevadzkova ¢innost’ prispieva k uspechu firmy.

Dalej objasnime vztahy s dodavatelmi. Vymenujeme komponenty, ktoré s pre nas
kluicové z hladiska konecného produktu a tiez tie, ktoré maji vysoké nakupné riziko.
Podl’a toho je mozné zhodnotit’ ndkupntl poziciu nasej firmy a urobit’ odhad rizika. Mali
by sme preukazat orientdciu v takych oblastiach, ako st cenové vykyvy surovin
a materialu, poCet naSich dodavatel'ov, konkurencné prostredie na trhu jednotlivych
dodévatelov, dodrziavanie terminov zo strany dodéavatelov, dostupnost’ surovin

a materialu do budtcnosti.

Financny plan

Finan¢ny plan transformuje predchadzajuce Casti podnikatel'ského zdmeru do Ciselnej
podoby. Preukazuje redlnost’ podnikatel'ského zédmeru z ekonomického hladiska.
Vystupy finanéného planu tvori najmé plan majetku a zdrojov (zahajovacia rozvaha),
plan nakladov, plan vynosov, planovy vykaz zisku a strat, planovd rozvaha, plan
penaznych tokov, hodnotenie efektivnosti, plan financovania.

Planované vykazy sa doplnia stru¢nym komentirom. Vystupy finanéného planu
(absolutne ukazovatele) musia mat’ redlne podklady, tzn. musia byt spracované na

zéklade diel¢ich planov, ktoré musia byt navzajom previazané. Minimalne planovacie
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obdobie je do doby vykazania zisku, splatenia uveru alebo Zivotnosti investicie. Pri
investi¢nych projektoch sa vykona hodnotenie efektivnosti investicie pomocou doby
navratnosti, Cistej sucasnej hodnoty a vnutorného vynosového percenta. Sucastou
finan¢ného planu je ndvrh na financovanie projektu. Pokial' pozadujeme cudzie zdroje,
uvedieme ich potrebntl vysku, dobu, za ktorti budu splatené a podmienky, pri ktorych

budu poskytnuté.

Projektovy plan

Projektovy plan podnikatel’ského planu predstavuje pre uzivatel'ov akysi harmonogram
aktivit spojenych s podnikatel'skou Cinnostou. Ide o aktivity stvisiace s pripravnou
fazou, o aktivity spojené s vlastnou realizaciou podnikatel'ského planu a o aktivity

planované v buducnosti.

Analyza rizik

Riziko chapeme ako negativnu odchylku od ciel’a. Je spojené s nepriaznivymi dopadmi
na firmu. Analyza rizik ndm umoziuje dva pohl'ady na nas podnikatel'sky plan. Okrem
nacrtnutia pravdepodobnosti dosiahnutia ofakavanych efektov ndm posluzi aj pre
pripravné opatrenia, ktoré bude potrebné realizovat’ v pripade, Ze dana rizikova situécia
skuto¢ne nastane. Kazda rizikova situacia ma svoje priciny. Preto sa mézeme pomocou
analyzy rizika dopracovat’ sucasne k navrhu preventivnych opatreni, ktoré nam pomoézu
znizit' vyznamné rizika.

Rizikovymi faktormi moézu byt napriklad zmeny v chovani zakaznikov, legislativne
zmeny, technologicky pokrok, obrat v chovani a reakcidch konkurentov, slabé stranky

podniku, chyby manazérskeho tymu a iné.

Priloha

V prilohe k podnikatel'ského pldnu je mozné uviest' napriklad vypisy z obchodného
registra, zivotopisy kIicovych osobnosti firmy, fotografie, resp. vykresy produktov,
vysledky prieskumov trhu, vysledky propagacnych akcii, spravy a ¢lanky znovin
a ¢asopisov o produkte a trhu, technologické schéma vyroby, vykazy zisku a strat,
rozvahy, penazné toky, referencie vyznamnych osobnosti, ddlezit¢ zmluvy, ziskané

certifikaty a iné. (9)
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1.1.3. Pravne formy podnikania

Predtym ako zahajime podnikatel'ské aktivity, je nutné, aby sme si zvolili vhodny typ
pravnej formy. Pravna forma podnikania predstavuje vyznamné rozhodnutie. Tato
vol'ba samozrejme nie je nezvratna. Po ¢ase je mozné transformovat’ zvoleny typ za iny.
Prinasa to ale d’alSie komplikacie a ndklady. Obchodny zdkonnik pripasta podnikanie

fyzickych a pravnickych osob.

Podnikanie fyzickych osob

V suvislosti s podnikanim fyzickych o0s0b sa stretivame s pojmom ,,samostatne
zarobkovo ¢&inna osoba (SZCO)“. Fyzicka osoba, ktora chce podnikat, musi najskor
ziskat’” zivnostenské alebo iné opravnenie k prevadzkovaniu podnikatel'skej Cinnosti.

Podl'a poziadaviek na odbornu sposobilost’ sa zivnosti delia na: (11)

= Remeselné zivnosti
= Viazané zivnosti

* Volné Zivnosti
Vseobecnymi podmienkami prevadzkovania Zivnosti fyzickymi osobami st:
= dosiahnutie veku 18 rokov,
= gspdsobilost’ k pravnym tkonom,
= bezthonnost.
Podnikanie pravnickych osob
Zahajenie podnikania ako pravnickd osoba je administrativne naro¢nejSie a taktiez je
potreba pri zakladani firmy zlozit' zakladny kapital. VSetky typy prévnickych osob

musia byt’ zapisané do obchodného registra .

Obchodny zakonnik definuje nasledujice pravnické osoby:
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Tabul’ka 1: Osobné spolo¢nosti

OSOBNE SPOLOCNOSTI
Verejna obchodna Komanditna spolo¢nost’
spolo¢nost’
najnizsi pocet zakladatelov | 2 fyzické alebo 2 pravnické | 2 osoby
osoby alebo kombinacie,
vzdy najmenej 2 osoby
najvyssi pocet spolo¢nikov | neobmedzeny neobmedzeny
miniméalna vyska nie je tvoreny 250 €
zakladného kapitalu
najnizs$i mozny vklad nie je uréeny 250 €
najvyssi mozny vklad neobmedzeny neobmedzeny
rozsah splatenia vkladu pri | 0 podrla spolocenské zmluvy

vzniku

doba splacania vkladu

0 (mo6ze byt urceny
spoloc¢enskou zmluvou)

podrla spolocenske;j
zmluvy, inak bez
zbytocného odkladu

pocet hlasov k vkladu

nie je viazany k vkladu —
kazdy spolo¢nik 1 hlas
(spolocenska zmluva moze
urcit’ iny pocet hlasov)

kazdy spolo¢nik 1 hlas
(spolo¢enska zmluva moze
urcit’ iny pocet hlasov)

rucenie spolo¢nika za
zavazky

ru¢i neobmedzene

komplementar ruci
neobmedzene, komanditista
ruc¢i do vysky nesplateného

vkladu zapisaného v OR
predmet ¢innosti podnikanie podnikanie
organy spolo¢nosti Statutarny organ - Statutarny organ —
spolocnici (d’alsi je mozné | komplementar

urcit’ v spoloCenskej
zmluve)

zakladatel'sky dokument

pisomna spolocenska
zmluva s uradne overenymi
podpismi spolo¢nikov

pisomna spolocenska
zmluva s uradne overenymi
podpismi spolo¢nikov

povinnost’ a vyska rezerv

rezervny fond sa zo zdkona
nevytvara, inak moze
stanovit’ spolocenska
zmluva

rezervny fond sa zo zdkona
nevytvara, inak moze
stanovit’ spolocenska
zmluva

Zdroj: http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/orientace-v-pravnich-ukonech/obchodni-

spolecnosti-zalozeni-vznik-opu/1000818/46132/
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Tabul'ka 2: Kapitalové spolo¢nosti

KAPITALOVE SPOLOCNOSTI

Spolo¢nost’ s ru¢enim
obmedzenym

Akciova spolo¢nost’

Cvwr

1 fyzickéd nebo 1 pravnicka
osoba

2 fyzicka nebo 1 pravnicka
osoba

najvyssi pocet spolocnikov | 50 neobmedzeny

minimalna vyska 5000 € 25000 €

zakladného kapitalu

najnizsi mozny vklad 750 € taky, aby stucet bol
najmenej 25 000 €

najvyssi mozny vklad neobmedzeny neobmedzeny

rozsah splatenia vkladu pri | 30% z kazdého vkladu 30 % menovitej hodnoty

vzniku

celkom, najmenej 2500 €

akcii a emisni azio

doba spléacania vkladu

najviac do 5 rokov od
vzniku

najviac do 1 roku od vzniku

pocet hlasov k vkladu

podl'a spolocenskej
zmluvy

hlas spojeny s akciou (na
akcie s rovnakou
menovitou hodnotou
rovnaky pocet hlasov)

rucenie spolo¢nika za
zavizky spol.

spolo¢ne a nerozdielne do
vysky nesplatenych
vkladov vsetkych
spolo¢nikov podl'a stavu
zapisu do OR

akcionar neruci za zavizky
spolo¢nosti

predmet ¢innosti

podnikanie, je mozné
zalozit’ aj za inym ucelom

podnikanie, je mozné
zalozit’ aj za inym Gcelom

organy spolo¢nosti

valné zhromazdenie,
Statutarny organ —
konatelia, dozorna rada
(nepovinna), d’alsi podl'a
spolocenské zmluvy

valné zhromazdenie,
Statutarny organ —
predstavenstvo, dozorna
rada, d’alsi podl'a stanov

zakladatel'sky dokument

spolocenska zmluva alebo
zakladatel'skd listina vo
forme notarskeho zapisu

ustanovujuce valné
zhromazdenie alebo
zakladatel'ska zmluva ¢i
listina vo forme notarskeho
zapisu

povinnost’ a vyska rezerv

vytvara sa rezervny fond zo
zisku, vySka podl'a
spolocenskej zmluvy —
najmenej vSak 10 % zisku

vytvara sa rezervny fond,
zo zisku, vyska je urcena
podla stanov

Zdroj: http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/orientace-v-pravnich-ukonech/obchodni-

spolecnosti-zalozeni-vznik-opu/1000818/46132/
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Tabul’ka 3: Druzstva

DRUZSTVO
najniz§i podet zakladatel'ov 5 fyzickych alebo 2 pravnické osoby
najvyssi pocet spolo¢nikov neobmedzeny
minimalna vyska zakladného | 1 250 €

kapitalu

najniz$i mozny vklad

nie je urceny (stcet musi byt’ aspon 1 250 €)

najvyssi mozny vklad

neobmedzeny

rozsah splatenia vkladu pri
vzniku

najmenej polovica zakladného kapitalu

doba splacania vkladu

podl’a stanov

pocet hlasov k vkladu

kazdy €len 1 hlas (stanovy mozu upravit’ odliSne)

rucenie spolo¢nika za zavizky

neruci

predmet ¢innosti

podnikanie alebo zaistovanie hospodarskych, socidlnych
¢1 inych potrieb

organy spoloc¢nosti

Clenska schddza, Statutarny organ — predstavenstvo,
kontrolna komisia (u malého druzstva iba ¢lenska
schddza a predseda)

zakladatel'sky dokument

ustanovujuca schodza

povinnost’ a vyska rezerv

vytvara sa nedelitel'ny fond uz pri vzniku, vo vyske
najmenej 10% zakladného kapitélu pri vzniku, ktory sa
ro¢ne doplituje najmenej o 10 % cistého zisku, a to doby
pokial’ nedeliteI'ny fond dosiahne ¢iastky rovnajticej sa
polovici zapisovaného zakladného kapitalu

Zdroj: http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/orientace-v-pravnich-ukonech/obchodni-

spolecnosti-zalozeni-vznik-opu/1000818/46132/

1.2. Podnik

Podnikom sa rozumie subor hmotnych, ako aj osobnych a nehmotnych zloziek
podnikania. Podniku prislusia veci, prava a iné majetkové hodnoty, ktoré patria
podnikatel’'ovi a sluzia k prevadzkovaniu podniku alebo vzhl'adom k svojej povahe maja
k tomuto ucelu sluzit. Podnik je teda ekonomicko-pravny subjekt, ktory predstavuje
zakladnt jednotku ekonomiky. Do c¢innosti podniku su tiez zainteresovani vlastnici.
Vysledky ¢innosti podniku st vyrobky alebo sluzby poskytované subjektom v okoli
podniku. (10)

Clenenie podnikov (podl’a odporudenia Eurépskej komisie): (9)

Zakladnym kritériom pre posudenie velkosti podniku je pocet zamestnancov, velkost

roéného obratu a obchodny majetok (velkost’ aktiv). Udaje, ktoré sa majii pouzit’ pri
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stanoveni pocCtu zamestnancov a financnych veli¢in, su udaje vztahujice sa k

poslednému uzavretému zdanovaciemu obdobiu vypocitané za obdobie jedného

kalendarneho roku.

stredny podnik:

- zamestndva menej ako 250 zamestnancov,

- jeho ro¢ny obrat nepresahuje 50 milionov EUR,

- jeho obchodny majetok nepresahuje 43 milionov EUR.

maly podnik:

- zamestnava menej ako 50 osdb,

- jeho ro¢ny obrat alebo obchodny majetok nepresahuje 10 milionov EUR.
mikropodnik:

- zamestnava menej ako 10 osdb,

- jeho ro¢ny obrat alebo obchodny majetok nepresahuje 2 miliony EUR.

Podniky, ktoré maja viac ako 250 zamestnancov, ro¢ny obrat vyssi ako 50 mil. EUR,

pripadne aktiva vysSie ako 43 mil. EUR, su zaradené do kategorie vel'ké podniky.

Hlavné vyhody malych a strednych podnikov: (9)

Flexibilita, t.j. schopnost’ rychlo sa adaptovat’ na poziadavky a vykyvy trhu;
Jednoducha organizacna Struktara, osobny vzt'ah k zamestnancom;

Schopnost’ generovat’ pracovné prilezitosti pri nizkych kapitalovych nakladoch;
Blizky vztah k zakaznikovi;

Menej rozsiahla administrativa, pripadne zabezpecovana pomocou outsourcingu;

Mensia naro¢nost’ prevadzkovych ¢innosti na energie a suroviny.

1.3. Podnikatel’

Podnikatel'om je podl'a obchodného zakonniku: (10)

osoba zapisanad v obchodnom registri,

osoba, ktord podnika na zaklade zivnostenského opravnenia,
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= osoba, ktord podnikd na zaklade iného ako Zzivnostenského opravenia podla
zvlastnych predpisov,
= osoba, ktora prevadzkuje pol'nohospodarsku vyrobu a je zapisand do evidencia

podla zvlastneho predpisu.

V pripade, ze je podnikatel' fyzickou osobou, kona osobne, pripadne za neho kona
zastupca. Za pravnicku osobu kond jej Statutarny organ alebo jeho zastupca. Na
vSetkych fakturach, objedndvkach, obchodnych podpisoch alebo zmluvach je
podnikatel’ povinny uvadzat’ idaj o svojej firme, mene alebo nazve, sidle alebo mieste

podnikania a identifika¢nom disle.

Predstava, ze sa Clovek podnikatel'om musi narodit’, nie je uplne pravdiva. Neexistuje
ziadny podnikatel'sky gén, ktory ¢lovek vo svojej genetickej vybave bud’ ma alebo
nema. VSetko zédvisi iba na schopnostiach ¢loveka ucit’ sa, na jeho voli a zapéaleniu pre
vec. Rovnako tak nemdézeme povedat, ze podnikanie sa neda naucit. Pre uspesné
podnikanie je dolezity postoj cloveka k podnikaniu, ako aj jeho znalosti procesov, ktoré

v podnikani prebiehaju.

Postoj Cloveka k podnikaniu sa naucit’ neda. Nazory na svet, seba samého, svoje
schopnosti a vedomosti si ¢lovek vytvara na zaklade svojich skusenosti. S postojom
podnikania je to rovnaké ako s etickym chovanim. Mdzeme sa o tom ucit’, ako Gzasné je
podnikat’ a ako dodlezité je etické chovanie, ale to neznamena, ze potom budeme mat’

odvahu pustit’ sa do podnikania alebo sa budeme eticky naozaj spravat.
Procesy prebiehajice v podnikani sa naucit’ daju. Mdzeme sa naucit’ postup pri
zalozeni firmy, metddy analyzy trhu, financné planovanie ariadenie. To je obsah

mnohych vzdelédvacich kurzov a st popisané v mnohych knihéch. (9)

Podnikatel’ potrebuje k svojej existencii dva elementarne predpoklady — podnikavost

a uspech.
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Podnikavost’

K rozhodujicim subjektivnym faktorom patri podnikavost. Je to vlastnost’, ktord
vyjadruje predpoklady cloveka k podnikaniu. O ¢loveku, ktory ma vyvinuta tato
vlastnost’ hovorime, ze je podnikavy. Podnikavost’ je ¢loveku dand, ale je treba si ju
osvojit. Tuto vlastnost modzeme vyuzit vo vSetkych sférach ludskej aktivity.
Podnikavost’ je celostné charakteristika, ktord sa méze d’alej analyzovat’. NajcastejSie sa

deli na: (9)

® Dispozicia oznacuje vykonovy potencidl, nazyvany taktiez ako znalosti,
kompetencie alebo know-how. Cleni sa na:
e Schopnosti — st trvalejSicho razu, prevazne vrodené, napr. rozumova
inteligencia, socialne citenie a pod.;
e Vedomosti — su to pasivne znalosti o podnikani;
e Zruénosti — su to naucené vzorce chovania, ziskané tréningom, inymi slovami

je to aplikacia vedomosti pri rieSeni konkrétnych problémov

8 (sobné vlastnosti charakterizuju osobnost’ podnikatel'a. Sem moézeme zaradit’ dva
druhy vlastnosti:
e Nespecifické — vSeobecné, napr. temperament, charakter;

e Specifické — typické osobné vlastnosti, ktoré ovplyviuja uspech podnikatel’a

Uspech

Katalyzatorom rozhodnutia zacat’ podnikat’ alebo pokracovat v podnikani je uspech.
Uspech moZzeme definovat’ ako oakavanie dosiahnutia dopredu naplanovaného ciel’a.
Je to sucasne taktiez pozitivny zazitok, ktory vyvolava d’alSiu potrebu uspechu a jeden

z hlavnych impulzov pohanajtcich podnikatela vpred k d’alSiemu podnikaniu. (9)

1.4. Postup zaloZenia spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym

Zalozenie spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym je pomerne naro¢ny proces, ktory je
v sucasnej dobe zavisly na rychlosti prace uradov. Pri zakladani spolo¢nosti s ru¢enim

obmedzenym musime splnit’ nasledujuce kroky: (15)
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= Vyber obchodného mena, predmetu podnikania a sidla spolo¢nosti s ru¢enim
obmedzenym,

= Spisanie spolocenskej zmluvy, resp. zakladatel'skej listiny spolo¢nosti s ruc¢enim
obmedzenym,

» Ziskanie zivnostenského opravnenia pre spolocnost’ s ru¢enim obmedzenym,

= Splatenie zakladného vkladu,

= Zapis spoloc¢nosti s ru¢enim obmedzenym do Obchodného registra.

= Registracia spolo¢nosti na danovom urade

Vyber obchodného mena, predmetu podnikania a sidla spolo¢nosti s rucenim

obmedzenym

V prvom rade je potrebné zvolit’ pre s.r.o. vhodné obchodné meno, pod ktorym bude
vstupovat’ do pravnych vzt'ahov a prezentovat’ sa na verejnosti. Je vhodné preverit’ na

strankach obchodného registra, ¢i zvoleny ndzov uz niektory subjekt nepouziva.

V tejto faze je treba venovat’ velkli pozornost’ vyberu ¢innosti, ktoré bude podnikatel’
chciet’ prostrednictvom s.r.o. vykonavat. Medzi populdrne ¢innosti, ktoré spadaju pod

volI'né Zivnosti st napr.: (15)

e Kupa tovaru na ucely jeho predaja kone¢nému spotrebitelovi (maloobchod)
alebo inym prevadzkovatel'om zivnosti (vel'’koobchod)

e Administrativne sluzby

e Reklamné a marketingové sluzby

e Sprostredkovatel'skd ¢innost’ v oblasti vyroby

o Sprostredkovatel'skd ¢innost’ v oblasti obchodu

e Sprostredkovatel'skd ¢innost’ v oblasti sluzieb

e Prenajom hnutel'nych veci

Sidlo spolocnosti s ru¢enim obmedzenym moze byt zriadené v nehnutelnosti, ktora je
vo vlastnictve jedného zo spolo¢nikov, napr. dom, ¢i byt alebo v prenajatych
kancelarskych priestoroch. V prvom pripade sa na obchodnom registri preukazuje sidlo
spolocnosti vypisom z listu vlastnictva a pisomnym sthlasom vlastnika nehnutel'nosti

so zriadenim sidla spolo¢nosti. V druhom pripade obchodny register ziada predlozenie
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najomnej zmluvy alebo zmluvy o budicej zmluve, z ktorej musi vyplyvat’, ze vlastnik
prenajimanych priestorov sthlasi so zriadenim sidla spolo¢nosti. Sidlo s.r.o. nemdze

byt’ postovy priecinok (tzv. P. O. Box)

Spisanie spolocenskej zmluvy, resp. zakladatel’skej listiny spolo¢nosti s ruc¢enim

obmedzenym

Spoloc¢nici, ktori sa rozhodli zalozit’ s. r. 0. musia uzatvorit’ tzv. spolo¢enski zmluvu.
Podpisy na spolocenskej zmluve musia byt notarsky overené. Ak je zakladatel' jedna

osoba, tak spolocenskll zmluvu nahradza zakladatel'ska listina.
Spolo¢enska zmluva musi v zmysle obchodného zakonnika obsahovat: (15)

e obchodné meno a sidlo spolo¢nosti,

e urcenie spoloc¢nikov

e predmet podnikania,

o vysku zékladného imania a vySku vkladu kazdého spolo¢nika a vySku
splatenych vkladov pri zaloZeni spolo¢nosti, vratane spdsobu a lehoty splacania
vkladu,

e mena a bydliskd a rodné ¢isla prvych konatel'ov spoloc¢nosti a spdsob, akym
konaji v mene spolo¢nosti,

e mena a bydliska a rodné cCisla ¢lenov prvej dozornej rady, pokial’ sa zriaduje,

e urcenie spravcu vkladov,

o vysku rezervného fondu, ak spoloCnost’ vytvara rezervny fond pri svojom
vzniku, a vysku, do ktorej je spolo¢nost’ povinna rezervny fond dopliiat, a
rovnako aj spdsob jeho dopinania,

e vyhody poskytnuté osobam podiel'ajuicim sa na zalozeni spolo¢nosti alebo na
¢innostiach smerujucich k nadobudnutiu opravnenia na jej ¢innost’,

o predpokladané naklady spolo¢nosti suvisiace so zalozenim a vznikom
spoloc¢nosti,

o dalSie tdaje, ak tak ustanovuje zékon.

V typickej spolocenskej zmluve d’alej nechybaji ustanovenia o dobe trvania spolo¢nosti

(¢i sa spolocnost’ zriaduje na dobu urciti alebo neurciti); obchodnom podiele
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(predovsetkym za akych podmienok moze spolo¢nik previest svoj podiel na tretiu
osobu); organoch spolocnosti a ich kompetenciach; pravach a povinnostiach

spolo¢nikov; rozdeleni zisku; zvySovani a znizovani zakladného imania a pod.

Spolocenska zmluva je zakladnym dokumentom, ktory upravuje vztahy medzi

jednotlivymi spolo¢nikmi, preto jej treba venovat’ naleziti pozornost’.
Ziskanie Zivnostenského opravnenia pre spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Dokladom, ktory opraviuje podnikatel'a na vykonavanie podnikatel'skej Cinnosti je
zivnostenské opravnenie, a preto je potrebné vybavit' si ho aj pri zakladani spolo¢nosti s
ru¢enim obmedzenym. V tomto pripade konatel' poziada o vydanie zivnostenského
opravnenia na jednotlivé predmety &innosti spolo¢nosti. Zivnostenské opravnenie
vystavi odbor zivnostenského podnikania obvodného turadu miestne prislusného podl'a
sidla spolo¢nosti. Tento trad vykonava ulohu tzv. ,,jednotné¢ho kontaktného miesta®, ¢o
znamend, ze prostrednictvom tejto institicie dokadzete na jednom mieste uskutoénit’
viacero ukonov, pre vykonanie ktorych bolo v minulosti potrebné navstivit' niekol’ko

roznych uradov.
K vydaniu Zivnostenského opravnenia pre s.r.o. je potrebné predlozit’: (15)

e kopiu zakladatel'skej listiny (jednoosobovéa spolo¢nost’) alebo spolocenskej
zmluvy (ak je viac spolo¢nikov) s tiradne overenymi podpismi spolo¢nikov,

e ak ide o viazanu alebo remeselntl zivnost, tak doklady preukazujice odbornu
sposobilost’ (napr. vyucny list),

e notarsky overené splnomocnenie pre toho, kto vybavuje zivnost,

e kolky v hodnote 5,00 EUR za kazdy predmet ¢innosti ak ide o voI'nt Zivnost’ a

15,00 EUR za kazdu viazanu ¢i remeselnt Zivnost'.
Splatenie zakladného vkladu

Dalsim krokom je splatenie zékladného vkladu (imania). Spravca vkladu pisomne
prehlasi, Ze spolocnici zlozili svoje vklady (toto prehlasenie sa prikladda k navrhu na
zapis do obchodného registra). Druhou alternativou je potvrdenie z banky o zlozeni

vkladu do zakladného imania.
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Zakladné imanie spoloc¢nosti s ru¢enim obmedzenym musi byt minimalne vo vyske
5 000 EUR a tvoria ho penazné aj nepenazné vklady. Pri podani navrhu na zapis
spolo¢nosti do obchodného registra musi byt’ v pripade jedného spolo¢nika splatené v
plnej vyske. V pripade viacerych spolo¢nikov musi kazdy z nich splatit’ aspoit 30 %
svojho vkladu, priCom celkova hodnota splatenych penaznych vkladov spolu s hodnotou
odovzdanych nepenaznych vkladov musi byt aspont 50 % zo zdkonom stanovenej vysky
zékladného imania. Zvysok je potrebné splatit’ do piatich rokov od vzniku spolo¢nosti.

Hodnota vkladu kazdého spolo¢nika musi byt aspon 750 EUR.

Zapis spoloc¢nosti s ru¢enim obmedzenym do Obchodného registra

Po splateni zédkladného imania sa méze pristapit’ k samotnému zépisu spolocnosti do
Obchodného registra. V tomto kroku je potrebné vyplnit’ formular ndvrhu na zapis,
dolozit’ pozadované prilohy a navrh podat’ bud’ na okresnom sude v sidle kraja - tzv.
registrovy sud — alebo prostrednictvom jednotného kontaktného miesta (t.j. prislusny

zivnostensky trad, kde ste vybavovali zivnostenské opravnenie).

K navrhu na zapis spolocnosti s ru¢enim obmedzenym do Obchodného registra

je potrebné predlozit’: (15)

e formular ndvrhu na zdpis s notarskym osvedéenim podpisov vsetkych
konatel'ov,

e spolocensku zmluvu (alebo zakladatel'sku listinu) v dvoch vyhotoveniach s
notarsky overenymi podpismi vSetkych spolo¢nikov,

o dve kopie zivnostenského opravnenia (pripadne vypis zo Zzivnostenského
registra) - notarsky overené,

o prehlésenie spravcu vkladu o rozsahu splatenia vkladov spolo¢nikov v dvoch
vyhotoveniach,

e podpisové vzory konatelov (ustanovenie konatelov do funkcie) v dvoch
vyhotoveniach,

e v pripade jednoosobovej s.r.o. - vyhlasenie, ze podnikatel' nie je jedinym

spolo¢nikom vo viac ako troch s.r.o.,
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e osvedcenie o sidle spolo¢nosti — ndjomnd zmluva prip. zmluva o buducej kupnej
zmluve a list vlastnictva k nehnutel'nosti alebo suhlas vlastnika nehnutel'nosti so
zriadenim sidla spolocnosti a list vlastnictva k nehnutel'nosti,

e kolky v hodnote 331,50 EUR (v pripade, ak predkladate navrh fyzicky; pri
elektronickej forme je poplatok v polovicnej vyske, je vSak potrebné mat
zaruceny elektronicky podpis alebo vyuzit' sluzby Specializovanych firiem),

e notarsky overené splnomocnenie pre ti osobu, ktora zapis vybavuje (v pripade,

ak chcete splnomocnit’ niekoho na vybavenie potrebnych formalit).

Ak navrh na zapis, ako aj jeho prilohy boli spravne a uplné, registrovy sud do 5
pracovnych dni rozhodne o zapisani spolo¢nosti do obchodného registra a vystavi
potvrdenie o vykonani zapisu a vypis z obchodného registra, ktoré si konatelia mozu

vyzdvihnut osobne, alebo im mdze byt’ zaslané postou.
Registracia s.r.o. na dainovom trade

Novovzniknutd spolo¢nost’ s rucenim obmedzenym musi byt zaregistrovand na
danovom urade, a to osobitne na kazdy druh dane (napriklad dan z prijmov pravnickych
0s0b, dan z pridanej hodnoty, dan z prijmov zo zavislej Cinnosti a pod.). Danovy urad
do 30 kalendarnych dni vyda spolo¢nosti osvedCenie o registracii a prideli desatmiestne

daiové identifikaéné ¢&islo (tzv. DIC).

Ak pocas uskutocnovania podnikatel’skej ¢innosti dojde k zmendm skutocnosti, ktoré
danovy trad eviduje o VasSej spolocnosti, musite takito zmenu oznamit danovému
uradu do 15 dni. Plati to predovsetkym ak spolo¢nosti zanikne dafiova povinnost’ pri
niektorej dani, dalej napr. pri zmene sidla, zmene Statutdrnych organov alebo

spolo¢nikov, pri otvoreni alebo zruSeni bankového uctu, atd’.

Po uspesnom zvladnuti tychto krokov budu splnené vsetky zakladné nalezitosti a méze

sa zaCat’ vykonavat’ podnikatel'ska ¢innost’.

Okrem uvedenej byrokracie, ktord je povinna pre vsetky s.r.o., existuju aj formality,
ktoré st dolezité iba pre niektoré z nich. Vyplyvaji z osobitych podmienok, v ramci

ktorych uskutocnuju svoju ¢innost’.
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Patri medzi ne napr. zriadenie prevadzkarne, registracia platitela DPH, pripadne
platitel’a spotrebnych dani, registracia registracnej pokladnice, registracia platitel'a dane
z motorovych vozidiel, registracia na Urade verejného zdravotnictva, registracia
ochrannej znamky (loga) alebo spominané zriadenie podnikatel'ského uctu. Je potrebné
ustriechnut’, aby si spoloc¢nost’ splnila jednotlivé povinnosti vyplyvajuce z tychto

formalit, ak je to pre nu relevantné. (15)
1.5. Marketingovy mix

Marketingovy mix je stbor taktickych marketingovych néstrojov, ktoré firma pouziva
k uprave ponuky podla cielovych trhov. Marketingovy mix zahrnuje vsetko, o
spolo¢nost’ moze urobit’, aby ovplyvnila dopyt po svojom produkte. Mozné spdsoby sa
delia do Styroch skupin premennych, zndmych ako 4P: produktova politika (product),

cenova politika (price), komunikacna politika (promotion) a distribu¢na politika( place).

Tabul'ka 4: Marketingovy mix

4P 4C

Produkt (product) Hodnota z hl'adiska zakaznika (customer value)
Cena (price) Néklady pre zdkaznika (cost to the customer)
Miesto, distribucia (place) Pohodlie (conveniece)

Marketingova komunikacia (promotion) Komunikacia (communication)

Zdroj: KOTLER, P. Marketing podle Kotlera. Jak vytvafet a ovladnout trhy. Praha:
Management Press, 2000, s. 114

Produkt

Produkt je viac nez sthrn hmotnych funkcii. Koncepcia produktu je komplexna
amoézeme ju vnimat na troch urovniach. Zakladny produkt je tvoreny zdkladnymi
prinosmi, ktoré maju riesit’ problémy zakaznika a ktoré zakaznik pri ndkupe pozaduje.
Okolo zakladu vznika vlastny produkt, ktory zahrnuje funkcie, $tyl, design, troven
kvality, znaCku a balenie. RozSireny produkt predstavuje vlastny produkt ardzne
doplnkové sluzby, ako je zaruka, bezplatné dodanie, inStalacia ¢i udrzba.

Produkt definujeme ako cokol'vek, ¢o mozeme ponuknut k uputaniu pozornosti,

k ndkupu, k pouzitiu alebo k potrebe, ¢o mdze uspokojit’ tuzby, prania alebo potreby.
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Produkty zahriiujii viac nez len hmotny tovar. V SirSom zmysle sem patria fyzické

predmety, sluzby, osoby, miesta, organizacie, myslienky a ich kombinécie. (7)

Cena

V uzSom zmysle slova je cena penlazna Ciastka UCtovand za vyrobok alebo sluzbu.
V SirSom zmysle slova je cena sthrnom vsetkych hodndt, ktoré zdkaznici vymenia za
uzitok z vlastnictva alebo uzivania vyrobku alebo sluzby. V minulosti predstavovala
cena hlavny faktor, ktory ovplyviioval nakupné rozhodnutia. Stale to plati
v chudobnejsich krajinach, medzi menej bohatymi skupinami au komodit. Napriek
tomu v poslednych desatrociach ziskavaji pri ndkupnom rozhodovani vac¢siu dolezitost’
necenové faktory.

Cena je jediny prvok marketingového mixu, ktory prinasa vynos; vSetky ostatné prvky
predstavuju néklady. Cena je taktiez vel'mi flexibilny prvok marketingového mixu. Na
rozdiel od produktu a distribucnych zavézkov moézeme cenu rychlo zmenit. Zaroven je
tvorba cien a cenova konkurencia pre vel'a firiem zékladnym problémom. Vela firiem
nedokaze svoju cenotvorbu dobre riesit. Jednym z Castych problémov je, ze firmy
znizuju ceny prili§ rychlo, aby ziskali va¢si objem predaja, namiesto aby presved¢ili
zakaznikov, Ze ich sluzby stoja za vysSiu cenu. Medzi dalSie bezné chyby patri
cenotvorba, ktord je prili§ orientovand na naklady, namiesto hodnoty pre zakaznika,
ceny, ktoré¢ dostato¢ne neodrazaju trzné zmeny, ceny, ktoré nebert do uvahy ostatné
prvky marketingového mixu a ceny, ktoré¢ nie st dostatocne odlisné pre rozne produkty,

segmenty trhu a ndkupnej prilezitosti. (7)

Distribucia

Pre vyrobu vyrobkov alebo sluzby a ich pontuknutie je potrebné¢ vybudovat’ vzt'ahy nie
len so zakaznikmi, ale aj s kI'i¢ovymi dodéavate'mi a distributormi v dodévatel'skom
retazci firmy. Firmy sa tradi¢ne zameriavali na distribuciu alebo marketingové systémy,
ktor¢ vedu smerom k zakaznikovi. Rozhodnutie firmy o distribu¢nom systéme
ovplyviiuje priamo vSetky d’alSie marketingové rozhodnutia. Kazdy distribu¢ny systém
vytvara odliSn Groven prijmov a ndkladov a dosahuje k inému segmentu cielovych
zékaznikov. VicSina vyrobcov sa snazi vytvorit' tzv. marketingovi cestu — subor

nezavislych organizacii, ktoré sa zii¢astnia procesu, ktorého prostrednictvom sa vyrobok
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alebo sluzba stava dostupnou pre kone¢ného zdkaznika alebo obchodnika. Vdaka
kontaktom, sktsenostiam, Specializicii arozsahu operacii mézu prostrednici firme
ponuknut’ viac, ako by ziskala sama.

Marketingové systémy maji vela kluCovych funkcii: ziskavanie a distribucia
informécii, komunikécia a podpora, kontaktnd praca, zladovanie ponik s potrebami
kupujucich, vyjednéavanie, fyzicku distribuciu, financovanie a prevzatie rizik.
Distribu¢ny systém podava najlepsi vykon, pokial’ kazdy jeho ¢len vykonava tlohu, ku
ktorej sa najlepsSie hodi a vSetci ¢lenovia hladko spolupracuju. Mali by sme svoje ulohy
chépat’ a prijimat’ ich, koordinovat’ svoje ciele a ¢innosti a spolupracovat’ na dosiahnuti

celkovych cielov systému. (7)

Komunikacia

Moderny marketing vyzaduje viac, ako len pripravit kvalitny produkt, stanovit
atraktivnu cenu a pontknut’ ju cielovym zdkaznikom. Firmy musia aj komunikovat’ so
suCasnymi a potencidlnymi zakaznikmi a ozndmenia predavané vramci tejto
komunikacie nemozno nechat nahode. Pre vicSinu firiem nie je otazkou, ¢i
komunikovat’, ale ako komunikovat akolko na to wvynalozit. Marketingovy
komunika¢ny mix spolocnosti je Specifickd zmes reklamy, osobného predaja, podpory
predaja, public relations a nastrojov priameho marketingu, ktora firma pouziva pre
dosiahnutie svojich reklamnych a marketingovych cielov. Reklama zahrnuje akukol'vek
plateni formu neosobnej prezenticie a propagicie myslienok, tovaru alebo sluzby
identifikovaného sponzora. Osobny predaj je 'ubovolna forma osobnej prezentacie
vykonavana predajcami spolo¢nosti za ucelom predaja abudovania vztahov so
zdkaznikmi. Podporu predaja firmy vyuzivaju, aby zaistili kratkodobé stimuly, ktoré
maju povzbudit’ nakup ¢i predaj vyrobku alebo sluzby. Public relations sa stustred’uji na
budovanie dobrych vzt'ahov s roznymi cielovymi skupinami verejnosti prostrednictvom
neplatenej priaznivej publicity. Firmy, ktorym ide o okamzitd odozvu jednotlivych
cielovych zakaznikov, pouzivaji ku komunikacii so svojimi zdkaznikmi nastroje
priameho marketingu. Priamy marketing predstavuje priamu komunikéciu so starostlivo
vybranymi individualnymi zdkaznikmi s cielom ziskat” okamzitti odozvu a vybudovat’

dlhodobé¢ vzt'ahy so zakaznikmi. (7)
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1.6. Analyza SLEPT

Analyza SLEPT sluzi k identifikécii externych faktorov podnikania: (6)

Socialna oblast’ (trh prace, demografické ukazovatele, vplyv odborov, miera
korupcie, krajové zvyklosti, dostupnost’ pracovnej sily, zivotna urovei a iné.);
Legislativna oblast’ (zdkony, ich pouzitelnost’ a interpretovatelnost’, funkénost’
sudov, vymahatel'nost’ prava a iné.);

Ekonomicka oblast’ (makroekonomické ukazovatele a predpoklady, dane, trzné
trendy, restrikcie vyvozu a dovozu, Statna podpora, bankovy systém a iné.);
Politicka oblast’ (politicka stabilita, politické trendy a postoje k podnikaniu a
iné.);

Technologicka oblast’ (technologické trendy, vyvoj a dosledky vyvoja novych
technologii, podpora vlady v oblasti vyskumu, obecna technologicka uroven a

iné.)

1.7. Porterov model konkurenénych sil

Porterov model identifikuje pat’ sil, ktoré rozhoduji o dlhodobe;j atraktivite trhu alebo

trzného

segmentu, urcuju rivalitu na trhu a skimaji konkurentov podniku,

potencidlnych alebo redlnych. Sily predstavuji nasledujice hrozby: (8)

Intenzita konkurencie v segmente. Segment nie je atraktivny, ak v fiom
posobia pocetni a silni alebo agresivni konkurenti. Je eSte menej atraktivny,
pokial’ stagnuje alebo upada, bariéry vystupu st vysoké alebo konkurenti maju
zna¢ni motivaciu sa v segmente udrzat’. Tieto podmienky ¢asto vedu k cenovym
vojnam, reklamnym bitkdm a zavadzania novych produktov, takze superenie

bude nakladnejsie.

Hrozba vstupu novych konkurentov. Atraktivita segmentu sa 1i$i podla vysky
bariér vstupu a vystupu. Najatraktivnejsi segment je ten, ktorého bariéry vstupu
su vysoké a bariéry vystupu nizke. Iba malo novych firiem do neho dokaze

vstupit’ a netspesné firmy mozu l'ahko odist. Ked’ bariéry vstupu aj vystupu su
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vysoké, ziskovy potencidl je taktiez vysoky, ale firmy sa vystavuju vacSiemu
riziku, pretoze firmy, ktorym sa nedari, aj tak zostavaju a bojuji d’alej. Ked’ st
bariéry vstupu a vystupu nizke, firmy do odvetvia l'ahko vstupuju a rovnako
I'ahko z neho odchéadzaju, pricom zisky st stabilné a nizke. Najhorsi pripad je
ten, ked’ bariéry vstupu su nizke a vystupu vysoké. Firmy v dobrych ¢asoch
vstupuj, ale zistuju, ze v zlom obdobi je tazké odist. Vysledkom je chronicka

nadmerna kapacita a znizené zisky pre vsetkych.

Hrozba substititov. Segment nie je atraktivny, ak existujii skutocné alebo
potencialne substitity produktu, teda to, ¢o moéze produkt nahradit. Substitat
limituje ceny a zisky. Spolo¢nost’ musi pozorne sledovat’ cenové trendy. Ak sa
v odvetvi tychto substititov zvysi technologicky pokrok alebo konkurencia,

klesnu pravdepodobne ceny aj zisky v segmente.

Vyjednavacia sila odberatelov (zakaznikov). Atraktivita segmentu je nizka,
ak maju odberatelia alebo zakaznici velku alebo rasticu vyjednavaciu silu.
Vyjednavacia sila odberatel'ov rastie, ak st koncentrovanejsi a organizovanejsi,
ked vyrobok predstavuje zna¢nu Cast’ celkovych nakladov zakaznika, ked’ je
vyrobok nediferencovany, ked’ st nédklady na zmenu nizke, ked st zakaznici
citlivy na cenu v dosledku nizkych ziskov alebo ked’ sa mo6zu zakaznici spojit’
k spoloénému postupu. Aby sa predavajici chranili, mali by si vyberat
zakaznikov, ktori maji najmensiu silu vyjednavat’ alebo moznost menit
dodavatel'a. Este vyhodnejSia obrana je vytvorenie lepSej ponuky, ktora ani silni

zakaznici nemo6zu odmietnut’.

Vyjednavacia sila dodavatelPov. Segment je neatraktivny, ak si dodavatelia
schopni zvySovat’ ceny alebo znizovat’ doddvané mnozstvo. Dodavatelia byvaju
silni, ak st koncentrovani alebo organizovani, ak existuje len malo substitttov,
ak je dodavany produkt dolezitou Castou vyroby, ak su naklady na zmenu
dodavatel'a vysoké aak su dodéavatela schopny integracia smerom dole.
Najlepsia obrana je vytvorenie takych vzt'ahov s dodavatel'mi, v ktorych vitazia

obe strany ale je mozn¢é vyuzivat’ viac zdrojov dodavok
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1.8. Analyza SWOT

Analyza SWOT zistuje na zdklade strategického auditu kl'ucové silné (Strengths)
aslabé stranky (Weaknesses), prilezitosti (Opportunities) a hrozby (Threats). Audit
ponuka nepreberné mnozstvo dat rézneho vyznamu a spol'ahlivosti. Analyza SWOT
tieto data spracovava azdoraznuje kluCové polozky vyplyvajuce =z interného
a externého auditu. V zdujme viacsej pdsobivosti sa jedna o maly pocet poloziek, ktoré

ukazuju, kam by mal podnik upriet’ svoju pozornost’.

Prilezitosti a hrozby

Vedenie musi rozpoznat' hlavné prileZitosti a hrozby, ktorym spolo¢nost’ éeli. Uelom
tejto analyzy je dontit’ manazéra predvidat’ dolezité trendy, ktoré moézu mat’ dopad na
firmu. Nie vSetky hrozby vyzaduji rovnakia pozornost’ ¢i obavy — manazér by mal
posudit’ pravdepodobnost’ jednotlivych hrozieb a potencialne Skody, ktoré mozu
sposobit’. Potom by sa mal zamerat’ na najpravdepodobnejSie a potencialne najnicivejsie
z nich a vypracovat plany, ako sa s nimi vysporiadat’.

Prilezitosti sa vyskytuju tam, kde mdze spolocnost’ vd’aka svojim silnym strankam
vyuzit zmeny v okolitom prostredi vo svoj prospech. Manazér by mal jednotlivé
prilezitosti vyhodnotit podla potencialnej pritazlivosti a pravdepodobnosti, ze
spolocnost’ v danom pripade uspeje. Iba zriedkavo dokazu firmy ndjst idedlne
prilezitosti, ktoré presne zodpovedaju ich cielom a prostriedkom. NavySe ma snaha
o vyuzitie prilezitosti svoje rizika. Pri vyhodnocovani tak musi manazér rozhodnut’, ¢i
ocakavané vynosy tieto rizikd ospravedlnia. V zavislosti na silnych strankach

spolo¢nosti moze trend ¢i vyvoj predstavovat’ hrozbu, rovnako ako prilezitost’. (8)

Silné a slabé stranky

Siln¢ aslabé stranky v analyze SWOT nezahriiuji vSetky charakteristické rysy
obchodnej spoloc¢nosti, ale len tie, ktoré maju vztah ku kritickym faktorom tspechu.
Prilis dlhy zoznam prezradza nedostato¢nii koncentraciu a neschopnost’ rozlisit’, ¢o je
dolezité. Silné a slabé stranku su relativne, nie absolutne. Ak je podnik v nieCom dobry,

nemusi to byt automaticky jeho silna stranka, pretoze konkurencia to moze robit’ lepsie.
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Silne stranky by mali byt zalozené na faktoch. Nerozpoznat' skutocné silné stranky

moze byt nebezpecné. (8)

1.9. Finan¢né planovanie

K tomu, aby sa podnikatel'sky plan premietol do Cisel, potrebujeme finanény plan. Az
podl'a neho budeme moéct skutocne posudit’ redlnost’” ndsSho zameru alebo presvedcit
poskytovatel’a kapitalu o jeho vyhodnosti. Je to zavere¢na faza tvorby podnikatel'ského
planu, ktora obsahuje informécie o peflaznom toku.

Finan¢ny plan by mal obsahovat’ zakladné uctové vykazy pre r6zne obdobia:

» vykaz ziskov a strat
» rozvaha

= vykaz cash flow

1.9.1. Vykaz ziskov a strat

Vykaz ziskov a strat je jeden zo zékladnych vykazov uctovnictva. Poskytuje prehlad
o jednotlivych druhoch nakladov a vynosov a rozdiel medzi tymito dvoma veli¢inami
je vysledok hospodarenia, zisk alebo strata.

Naklady predstavuju hodnotovo vyjadrenti spotrebu vyrobnych zdrojov, ktoré firma
ucelne vynalozila na ziskanie vynosov. V uctovnictve st naklady vyjadrené ako ubytok
ekonomického prospechu behom tctového obdobia.

Vynosy su hodnotovo vyjadrené vysledky Cinnosti firmy dosiahnuté za urcité obdobie.
V uctovnictve predstavuji prirastok ekonomického prospechu behom tuctového

obdobia.

1.9.2. Rozvaha

Obsahom rozvahy je evidencia majetku firmy a zdrojov pouzitych k jeho financovaniu.
Rozvaha predstavuje zakladny uctovy vykaz. Z hladiska uctovnictva sa pouziva

oznacenie aktiva pre majetok a pasiva pre zdroje financovanie. Prvli rozvahu podnikatel
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vytvara pri zalozeni firmy aje prehl'adom o majetku, ktory podnikatel’ vklada do

podnikanie, a zdrojoch, z ktorych bol nakup majetku financovany.

1.9.3. Vykaz cash flow

V okamziku spotreby vyrobnych faktorov nemusi dochadzat’ k platbe za ich pouzitie,
obdobne v pripade vzniku vynosu nemusi dochadzat’ k prijmu za realizované vynosy.
Na druhej strane, v momente zvysSenia prijmov nemusi dochadzat’ k vynosom alebo pri
vydaji nemusi vznikat’ naklad. Dochadza tak k rozdielom medzi ndkladmi a vydajmi na
jednej strane a vynosmi a prijmami na strane druhej. Pre riadenie platobnej schopnosti
firmy je vSak potrebné mat’ prehl'ad o prijmoch a vydajoch a do budiucnosti planovat
tak, aby nenastali neziaduce vykyvy. V praxi nie je ojedinely pripad, ked’ firma tvori
zisk, ale sucasne je platobne neschopnd, to znamena, ze jej splatné zavézky su vyssie
ako majetok, ktory modze na ich thradu pouzit. Preto je k zabezpeceniu platobne;j
schopnosti firmy nutne neuspokojit’ sa iba so sledovanim ndkladov a vynosov, ale
sledovat’ aj pohyb penazi, ¢ize prijmov a vydajov. Tieto skuto¢nosti viedli k vzniku

tretieho ti¢tového vykazu, ktorym je vykaz cash flow. (9)

Vykaz cash flow obvykle sleduje:

* Prevadzkovy cash flow
» Investi¢ny cash flow

* Finan¢ny cash flow
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2. Analyza problému a sucasnej situacie

2.1.1. Analyza SLEPT
Analyza SLEPT je nastrojom, ktory sluzi k identifikacii externych faktorov podnikania.
2.1.2. Socialna oblast’

Sidlo podniku sa nachadza v Bratislave, ktord je hlavnym a zaroven najva¢sim mestom
Slovenska. Bratislava ma v stcasnosti 432 801 (k 31. 12. 2010) obyvatelov, z toho
203 309 muzov a 229492 zien, a rozlohu 367,6 km2 s aglomeraciou 853,15 km2.
Hustota obyvatel'stva mesta na km2 je 1177. Vela l'udi, ktori neziju priamo v
Bratislave, dochddza do metropoly za pracou. V meste je zamestnanych celkom 321,6
tisic l'udi. Hlavné mesto Slovenska je najddlezitejSim ekonomickym centrom v
republike. Nachadzaju sa tu aj vyznamné Statne a kultarne institucie. Podnikova sféra so
znacne rozvetvenou vnutroorganizacnou Struktirou dosahuje vo védcsine objemovych i
kvalitativnych ukazovatel'och najvyssie podiely thrnov republiky. Naopak, v hlavhom
meste je dlhodobo evidovand najniz§ia miera nezamestnanosti 6,1 %, oproti
celostatnemu priemeru 13,5%. Bratislavsky kraj patri v stcasnej dobe medzi 5

najbohatSich oblasti v Eurdpskej unii. Vyrazne prekracuje vsetky ekonomickeé

ukazovatele ostatku Slovenskej republiky.

V Bratislavskom kraji je d’aleko najvyssSia priemernd mesacna mzda na Slovensku 991
Eur, celostatny priemer je 769 eur. Priamo v hlavnom meste, bez zapocitavania
ostatnych obci v Bratislavskom kraji, priemernd mzda presahuje hranicu 1000 Eur.
Priemerné mzdy v Bratislavskom kraji kazdoro¢ne narastaju, tym rastie aj zivotna

uroven v hlavnom meste.
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Graf 1: Priemerna mesacnd mzda v jednotlivych krajoch Slovenska v eurach (Zdroj :

vlastné spracovanie podl'a idajov zo Statistického tradu Slovenskej Republiky)
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Graf 2: Vyvoj poctu obyvatel'ov Bratislavského kraja (Zdroj: vlastné spracovanie podl'a

udajov zo Statistického uradu Slovenskej Republiky)



Z grafu mézeme vidiet, Ze pocet obyvatel'ov neustdle narasta a dosahuje hodnoty 628
686. V celkovom pocte majii vicSie zastipenie zeny. V roku 2010 pocet muzov

v Bratislavskom kraji dosiahol skoro hodnotu 300 000.
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Graf 3: Vekové zlozenie obyvatel'stva v Bratislavskom kraji (Zdroj: vlastné spracovanie

podl'a tdajov zo Statistického uradu Slovenskej Republiky)

Vyvoj vekového zlozenia obyvatel'stva Bratislavského kraja nie je vel'mi priaznivy,
pretoze neustale klesd podiel obyvatelov v produktivnom veku a stiapa podiel
obyvatelov v poproduktivnom veku. AvSak v poslednych rokoch stapa podiel
obyvatelov v predproduktivnom veku. Z predchadzajuceho moéZeme vyvodit, Ze

populacia postupne starne, ¢o nie je vel'mi priaznivé pre budticnost’ krajiny.

Pretoze nd$ cielovy zdkaznik je muz na vyS$Sej Grovni s prijmom nad 1000 Eur, je
Bratislava jednoznaéne najlepSou prilezitostou pre Uspech nasho podniku. Z analyzy
vyplyva, ze v Bratislave je najviac potencidlnych zdkaznikov, pretoZze ma najvyssSiu
zvyknuti aj na vyss§i luxus a su ochotni utratit’ peniaze za kvalitné sluzby, za to, aby

dobre vyzerali a citili sa.
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2.1.3. Legislativna oblast’

Firma sidli na uzemi Slovenskej republiky, preto je povinnd dodrziavat zékony tohto
Statu. Sukromné podnikanie na Slovensku je garantované Ustavou SR a d’alej ho
charakterizujii a definuji jednotlivé zdkony. Podnikatel musi pred aj pocas svojej

¢innosti poznat’ zdkony s niou suvisiace a pohybovat’ sa vylu¢ne v ich medziach.

Zoznam zakladnych pravnych predpisov upravujucich podnikanie: (16)

= Obchodny zédkonnik 513/1991

»  Zakon o bezpecnosti a ochrane zdravia pri praci 124/2006

» Zakon o ochrane, podpore a rozvoji verejného zdravia 355/2007
= Zéakon o socidlnom poisteni 461/2003

= Zivnostensky zakon 455/1991

»  Zakon o cestovnych nahradach 283/2002

s Zakon o dani z prijmov 595/2003

= Zakonnik prace 311/2001

= Zéakon o sluzbach zamestnanosti 5/2004

»  Zakon o pouzivani elektronickej registracnej pokladne 289/2008

Do podnikatel'skej ¢innosti zasahuju aj iné zakony, zavisi to od odvetvia podnikania.
Zakladnou pravnou normou, ktorou by sa mali riadit’ kadernicke salony a poskytovanie
kadernickych sluzieb zivnostnikmi, je zakon ¢. 272/1994 Z. z. o ochrane zdravia l'udi v
zneni neskorSich predpisov. Konkrétne § 12 definuje zadkladné povinnosti fyzickych
0s0b opravnenych na podnikanie. Dal§i paragraf 13 ods. 3 zavizuje fyzické a pravnické
osoby prevadzkujuce holi¢stvo, kadernictvo, pedikiru, manikaru, alebo zariadenie s
poskytovanim kozmetickych, masérskych, regeneracnych a rekondi¢nych sluzieb, ako
aj sluzieb, pri ktorych sa pouzivaju Specidlne pristroje na starostlivost’ o 'udské telo, aby
vo svojej prevadzke povinne zabezpecili lekarniCku prvej pomoci vybavenu podla
charakteru poskytovanej sluzby. Podmienky vyroby, dovozu a uvadzania kozmetickych
vyrobkov do obehu podrobnejSie rozoberaji zase ustanovenia § 14 az 16 citovaného
zékona a iné suvisiace zdkony. VSeobecné hygienické poziadavky na vyrobu

kozmetickych prostriedkov, na manipuldciu s nimi a na ich uvadzanie do obehu a
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niektoré  osobitné  hygienické poziadavky upravuje vynos  Ministerstva
podohospodarstva SR ¢. 14/1996 a Ministerstva zdravotnictva SR ¢. 9 az 13/1996,
ktorym sa vydéva prva Cast’ a prva, druhd a tretia hlava druhej casti Potravinového
kodexu SR. Zverejneny bol v Zbierke zékonov pod €. 195/1996 Z. z. Vzhl'adom na to,
ze kaderniCky a kadernici prichddzaju do styku s chemickymi latkami, ktoré obsahuju
jednotlivé pripravky pouzivané na oSetrovanie a upravu vlasov, mali by byt
oboznameni aj s nariadenim vlady SR €. 45/2002 Z .z. o ochrane zdravia pri praci s
chemickymi faktormi. Konkrétne § 5 a 6 hovoria o vSeobecnych zasadach prevencie
rizika vyplyvajice z pouzivania chemickych latok a o $pecifickych a ochrannych a
preventivnych opatreniach. Minimdlne poziadavky na ochranu zamestnancov pred
rizikom ich vystavenia biologickym faktorom pri praci a predchadzanie tomuto riziku
zase upravuje nariadenie vlady SR ¢. 47/2002 Z. z. Biologickym faktormi podla tohto
nariadenia st mikroorganizmy vratane geneticky modifikovanych mikroorganizmov,
bunkové kultury a l'udské endoparazity, ktoré mozu vyvolat akukol'vek infekciu,
alergické alebo toxické u¢inky u Pudi. Dalsie nariadenie vlady SR & 201/2001 Z. z.

hovori o minimalnych bezpe¢nostnych a zdravotnych poziadavkach na pracovisko. (16)

Zmeny v zakonoch a daniach od 1.1.2012

Od 01.01.2012 nadobuda v Slovenskej republike U€innost’” novy procesny pravny
predpis v oblasti dani — zédkon ¢. 563/2009 Z. z. o sprave dani (danovy poriadok) a o
zmene a doplneni niektorych zdkonov v zneni zakona ¢. 331/2011 Z. z. (novy danovy
poriadok). Prijatie nového danového poriadku je sucastou reformy danovej a colnej
spravy s vyhladom zjednotenia vyberu dani, cla apoistnych odvodov (program
UNITAS). Novy danovy poriadok nahradza od 01.01.2012 zakon ¢. 511/1992 Zb. o
sprave dani a poplatkov a o zmenach v stustave izemnych finan¢nych orgénov v zneni

neskorsich predpisov.
Novy dainovy poriadok prinasa okrem iného nasledovné zmeny: (17)

= Elektronické dorucovanie
Novy danovy poriadok zavadza od 01.04.2012 povinnost' doruc¢ovat’ podania (napr.
danové priznania) vo¢i danovému organu a colnému organu uz len elektronicky, a to

prostrednictvom zaruc¢eného elektronického podpisu alebo na zaklade pisomnej dohody
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so spravcom dane o elektronickom doruc¢ovani bez zaru¢eného elektronického podpisu.
Na druhej strane, dorucovanie elektronickymi prostriedkami zo strany spravcu dane
smerom voci danovému subjektu vratane zriadenia osobnej internetovej zény danového
subjektu, resp. spristupnenie elektronického vypisu z jeho osobného uctu, sa odklada

o jeden rok, t.j. od 01.01.2013.

=  Zmeny v zastupovani dafnovym zastupcom
V pripade, ak sa danovy subjekt rozhodne dat sa pred spravcom dane zastlpit
zéastupcom, ktoré¢ho si zvoli a ktory mu udeli pisomné splnomocnenie, zakon uptsta od
poziadavky tradne overeného podpisu splnomocnitela na splnomocneni.
Splnomocnenie je voci spravcovi dane ucinné odo dia jeho dorucenia spravcovi dane
alebo odo dia jeho udelenia do zapisnice u spravcu dane. Obdobne, odvolanie
splnomocnenia danovym subjektom alebo vypoved splnomocnenia zastupcom su
ucinné odo dna ich dorucenia spravcovi dane alebo odo diia uvedenia tychto skuto¢nosti

do zépisnice u spravcu dane.

* Darnova kontrola
Spravca dane méze vykonat danova kontrolu aj u danového subjektu, ktory patri do
miestnej prislusnosti iného spravcu dane. Danovy subjekt, u ktorého sa vykonava
danova kontrola, mé vo vzt'ahu k zamestnancovi, spravca dane pravo, okrem iného aj
navrhovat’ dokazy dostupné spravcovi dane, ktoré sdm nemoze predlozit. Ustanovuje
sa, ze lehota na vykonanie danovej kontroly je najviac jeden rok odo dna jej zacatia.
Doposial’ platila polro¢na lehota s moZznostou prediZzenia nadriadenym organom na 1

rok.

* Urdenie dane dohodou
Novy danovy poriadok uz neumoznuje urcit’ dain dohodou, ako to bolo podla zékona ¢.
511/1992 Zb. v pripade, ak danovy subjekt nesplnil svoju dokaznl povinnost’ pri urc¢eni

vysky dane.

= Nulitné rozhodnutie

Zavadza sa institat nulitného rozhodnutia. Nulitnym rozhodnutim je rozhodnutie, ktoré
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e vydal spravca dane na to vecne neprislusny; ak ide o spravcu dane,
ktorym je obec, za nulitné sa povazuje aj rozhodnutie, ktoré vydal
spravca dane na to miestne neprislusny,

e bolo vydané omylom inej osobe,

o nadvézuje na nulitné rozhodnutie.

Nulitné rozhodnutie nema pravne ucinky a hl'adi sa nan, akoby nebolo vydané.

= Registracné povinnosti
Podl'a povodného zékona ¢. 511/1992 Zb. bol danovy subjekt povinny oznamovat
zmenu udajov uvadzanych pri danovej registracii spravcovi dane do 15 dni odo dna,

ked’ sa zmenili. Podl'a nového danového poriadku sa tato lehota predlzuje na 30 dni.

* Transformacia danovej spravy — finan¢na sprava
S ucinnostou od 01.01.2012 sa Danové riaditel'stvo SR a Colné riaditel'stvo SR zlucuja
do Finan¢ného riaditel'stva Slovenskej republiky. Danové turady ako sucast’” novej
finan¢nej spravy zostavaju v roku 2012 zachované, meni sa ich uzemna pdsobnost’ a
stava sa nou kraj. Danovych uradov bude preto 8. Okrem toho bude vytvorenych 39
pobociek danovych uradov a 42 kontaktnych miest (budi organizaénymi zlozkami
danovych uradov). Danovy trad pre vybrané danové subjekty zostdva zachovany, bude
sidlit’ nad’alej v Bratislave a bude po novom vykonavat' svoju pdsobnost’ uz pre celé

uzemie Slovenskej republiky.

* Podavanie dodato¢nych danovych priznani
Rozsiruje sa povinnost’ podat’ dodato¢né danové priznanie aj na nasledovné pripady:
e danové priznanie k dani z pridanej hodnoty neobsahuje spravne udaje
tykajuce sa uskutocnenych a prijatych zdanitelnych obchodov za
prislusné zdanovacie obdobie,

o danova strata je nizSia ako bola uvedend v daiovom priznani.

=  Pokuty
Upravuju sa hranice urcujuce vysku pokuty za porusenie zakona. Znizuje maximalna

vyska pokuty za porusenie povinnosti nepeniaznej povahy z 33 190 eur na 3 000 eur.

51



* QOznacovanie platby dane pri bezhotovostnych platbach dane
Nova vyhlaska Ministerstva financii SR ¢. 378/2011 Z. z. upravuje novy spOsob

oznacovania platby dane s i¢innostou od 01.01.2012.

Zakon ¢. 595/2003 Z. z. o dani z prijmov

Od 01.01.2012 nadobuda ucinnost’ zakon ¢. 331/2011 Z. z., ktorym sa okrem iného
meni a dopiiia aj zdkon &. 595/2003 Z. z. o dani z prijmov v zneni neskorsich predpisov.

0d 01.01.2012 dochédza k nasledovnym zmenam:

= Ro¢né zuctovanie za zamestnanca
Spravca dane ulozi zamestnavatel'ovi, ktory je platitelom dane, pokutu, ak zisti, ze
nevykonal rocné zuctovanie zamestnancovi, ktory poziadal platitel'a dane o vykonanie
rocného zuctovania a zamestnanec splnil na jeho vykonanie vSetky podmienky, a to vo

vyske min. 15 eur za zamestnanca (celkovo max. 30 000 eur).

= Podavanie prehladov k zavislej ¢innosti

Zavadza sa mesacné podavanie prehl’'adov k zavislej ¢innosti (v sucasnosti kvartalne).

= Pochybnosti o spravnosti zrazenej dane alebo preddavku na dan
Novela zacleiiuje do zdkona o dani z prijmov moznost poziadat platitel'a dane o
vysvetlenie v lehote do 12 kalendarnych mesiacov odo dna, ked’ k zrazke dane alebo
preddavku na dan doslo, ak ma dafovnik pochybnosti o spravnosti zrazenej dane alebo
preddavku na dan. Uvedené ustanovenie bolo presunuté zo zakona ¢. 511/1992

Zb. a v novom danovom poriadku uz nefiguruje.

= Cislo uétu spraveu dane
Danovnik, ktorému do lehoty na podanie danového priznania spravca dane neoznamil
¢islo uctu spravcu dane vedené¢ho pre danovnika, je povinny dan zaplatit’ v lehote do
O6smich dni od dorucenia tohto ozndmenia, ak mu toto oznadmenie bolo doruc¢ené po

lehote na podanie danového priznania.

* Registraéné a oznamovacie povinnosti
Ustanovenia zakona o sprave dani (registracné a oznamovacie povinnosti) boli

presunuté do zakona o dani z prijmov. (17)

52



Kazdoro¢ni zmenu zdkonov, ktoré ovplyviiuju podnik, urCite povazujem za hrozbu,
pretoze podnik musi kazdoro¢ne vynalozit' urcité usilie a ndklady, aby sa adaptoval

novym zakonom a podmienkam.

2.1.4. Ekonomicka oblast’

Ekonomické prostredie je dolezitym faktorom pre vytvaranie dopytu. Jeho sucastou je
celkovd ekonomicka uroven krajiny. Vyjadruje sa rdéznymi makroekonomickymi
ukazovate'mi, ako hruby domaci produkt, miera inflacie, miera nezamestnanosti.
Taktiez je dolezitd ekonomickd situacia domdacnosti a faktory ovplyvilujuce Struktiru

ich vydajov.

Hruby domaci produkt, skratene HDP, je hodnota vSetkych kone¢nych vyrobkov a
sluzieb v danej krajine za uréené obdobie, spravidla za rok. Hruby domaci produkt je
tokova veli¢ina (udava sa v petlaznych prostriedkoch za urcité €asové obdobie). Na

rozdiel od bohatstva, ktoré predstavuje stav, HDP predstavuje prirastok bohatstva.
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Graf 4: Vyvoj HDP Slovenskej republiky v eurach (Zdroj: vlastné spracovanie podla
udajov zo Statistického uradu Slovenskej Republiky)
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V grafe mozeme vidiet', Ze hruby domaci produkt Slovenska neustale rastie, okrem roku
2009, v ktorom poklesol. Za pri¢inu povazujem celosvetovi ekonomicku krizu, ktora sa
odrazila aj v hospodarstve Slovenskej republiky. Ale v poslednych rokoch je vyvoj
priaznivy. Hruby domaci produkt medzirocne stile rastie avroku 2011 dosiahol

hodnotu 69 058.2 Eur.

Inflacia je staly rast cenovej hladiny. Prejavuje sa poklesom kupnej sily penaznej
jednotky, znehodnotenim meny. Miera inflacie vyjadruje percentudlnu zmenu cenove;j

hladiny za ur¢ité obdobie oproti priemeru predchadzajiuceho obdobia.
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Graf 5: Vyvoj inflacie Slovenskej republiky (Zdroj: vlastné spracovanie podl'a udajov
zo Statistického uradu Slovenskej Republiky)

V poslednom roku dosiahla inflacia 3,6 %. To je pomerne zna¢ny narast oproti minulym
rokom, ked’ sa pohybovala okolo hodnoty 1 a 1,6 %. AvSak hodnota 3,6% je stale

v rozmedzi miernej inflacie, ¢o znaci dobre fungujicu ekonomiku.

Nezamestnanost’ je stav, kedy sa nachadza Cast’ pracovnych sil mimo pracovny proces.
Medzi nezamestnanych patri praceschopnd osoba, ktora si vSak nemoéze najst’
zamestnanie. Existuje niekol’ko zauzivanych definicii pojmu nezamestnanost’. Oficialne

sa za nezamestnan¢ho povazuje osoba, ktora:
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= je starSia ako 15 rokov a nie je pracujica,
s aktivne hl'ada pracu,

= je schopnd a ochotna nastupit’ do prace.

Miera nezamestnanosti je podiel nezamestnanych k ekonomicky aktivnym osobdm

(pracujuci i nezamestnani)
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Graf 6: Vyvoj miery nezamestnanosti Slovenskej Republiky (Zdroj: vlastné spracovanie

podla tidajov zo Statistického uradu Slovenskej Republiky)

Vyvoj nezamestnanosti na Slovensku nie je v poslednych 3 rokoch priaznivy. Hodnoty
sa pohybuju nad 12%. NajnizSia nezamestnanost’ je zaznamenand v roku 2008, ked’
mala hodnotu 9,6 %, potom vSak udrela kriza a nezamestnanost’ stupla o niekol’ko
percent. AvSak v poslednom roku zaznamendvame pokles nezamestnanosti viac ako

o 1%, ¢o povazujem za priaznivé znamenie.

Z analyz vyplyva, ze ekonomickd urovenn Slovenskej republiky je na tom pomerne
dobre. Nevidim tu hrozbu upadku a potreby pomoci z vonku ako u niektorych krajin
Eurépskej unie. Krajina méa vSetky ekonomické ukazovatele v dobrych hodnotach,

dokonca tu vidim potencidl a prilezitost’ va¢sieho ekonomického rastu.

55



2.1.5. Politicka oblast’

Vroku 2012 sa konali predcasné¢ volby do parlamentu, pretoze predchadzajuca
pravicova vlada zlozena z SDKU, KDH, SMK a SaS padla kvoli hlasovaniu o eurovale.
Strana SaS nesuhlasila s eurovalom a hlasovala, aby sa Slovensko nezucastnilo trvalého
eurovalu. Nakoniec névrh presiel aj tak, vdaka opoziécnému SMERu. Pred¢asné vol'by
vyhral SMER, 44,4 % hlasov mu zarucovalo parlamentnui vicSinu a zlozil sam l'avicovi
vladu. Do parlamentu sa dostali aj nasledujuce strany: KDH 8,8 %, OLaNo 8,5 %,
Most-Hid 6,9 % a SaS 5,9 %.

Graf 7: Rozdelenie parlamentu Slovenskej republiky (Zdroj: vlastné spracovanie)

Ohlasenie planovanych zmien novej vlady vel'mi nepoteSilo podnikatel'ski verejnost’.
Planuje sa znizit'" deficit v Stdtnom rozpocte pod tri percentd HDP. ZniZenie deficitu
planuju zaistit’ aj zvySenim niektorych dani. ZniZenie zadlZzovania chce nastupujuci
premiér docielit’ bez toho, aby to pocitili l'udia so strednymi a nizkymi prijmami.
Naopak, l'udia s mesaénym prijmom nad 2 750 eur a firmy s vysokymi ziskami, caka

progresivne zdanenie.
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Slovenska republika je sucastou Europskej tUnie. Preto dianie v Europskej unii
ovplyviiuje nepriamo Slovensku republiku. Momentélna situécia nie je priazniva. Riesi
sa niekol’ko problémov, najma v ekonomickej oblasti, dlhova kriza. Problémy inych
statov Eurdpskej tnie ako Grécko, Portugalsko, frsko mozu ovplyvnit nasu ekonomiku.
Zatial' ndS ovplyvnili tak, Ze sme museli prispiet na pozicku, inak by Grécko

skrachovalo.

Europska tnia nas vSak neovplyviiuje len ekonomicky, ale aj legislativne. To znamena,
ze vSetky clenské Staty musia dodrziavat zédkony a nariadenia Eurdpskej unie, ktoré

maju vyssiu pravnu silu ako zédkony jednotlivych Statov.

Novu vladu Slovenskej republiky povazujem za hrozbu, pretoze je zloZzena z 'avicovych
socialnych demokratov, ktori velmi nepodporuji malych a strednych podnikatelov.
TaktieZ vyvoj a smerovanie Eurdpskej tnie pokladam za hrozbu. Unia mézZe schvalit
rozne dalSie nariadenia a smernice, ktoré nepriaznivo ovplyvnia Slovensko, ¢i uz

ekonomicky alebo legislativne.

2.1.6. Technologicka oblast’

Technologie st dnes jednou z najrychlejSie sa rozvijajucich odvetvi. Rychly pokrok
v roznych technickych oblastiach, ako aj rozvoj informacnych a komunika¢nych
technologii, vytvara pre podnik vel'a prilezitosti. V konkurenénom prostredi musime
neustadle dbat’ na zvySujice sa poziadavky zékaznikov, ale taktiez zdokonalovat

informacné systémy vnutri podniku.

Technologicky pokrok sa dotyka aj zdkaznikov, pretoze vdaka rozvoji modernych
komunika¢nych technologii st vel'mi dobre informovani o vSetkych produktoch, ich
cenach, kvalite a inych vlastnosti v pozadovanej oblasti. Potom si mézu jednoducho

porovnat’ rozne ponuky vyrobkov a sluzieb a vybrat’, ktora im najviac vyhovuje.
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2.2. Porterova analyza

Porterov model identifikuje pét sil, ktoré rozhoduju o dlhodobe;j atraktivite trhu alebo
trzného segmentu, urcuju rivalitu na trhu a skimaju konkurentov podniku,

potencialnych alebo realnych.

2.2.1. Intenzita konkurencie

V okoli je viacero salonov, ale ziadny priamy konkurent. Nenachadza sa tam iné lepSie
miesto, ktoré ponuka prvotriednu starostlivost’ exkluzivne pre muzov, kde si mozu
pokojne sadnut’ a relaxovat’ v prijemnej atmosfére a uzivat’ si sluzby najvyssej irovne.
V blizkosti posobia 2 dalSie podniky. AvSak nepontkaju také nadstandardné sluzby,

ako nas podnik a nie st zamerané na muzov.

Stidio krasy Pierot

Je to exkluzivne kadernictvo pre zeny a muzov, ktoré na trhu pdsobi uz 9 rokov.
Ponukaju kvalitné sluzby v oblasti profesiondlnych sluzieb krasy. Vedie ho Brani
Grohling, ktory je pomerne uznavany v oblasti zenského kadernictva. Toto kadernictvo
sa zameriava najma na Zeny, snazi sa prilakat’ nové zdkaznicky aj tym, ze ho navstevuju
zname damy zo slovenského Soubiznisu. Taktiez participuje v réznych medialnych
projektoch, spolupracuje so slovenskymi televiznymi stanicami a zenskymi tyzdennikmi
a mesaénikmi. Stadio krasy Pierot vsidza najmi na reklamu v médiach azname

osobnosti. Ceny sluzieb si rovnaké ako u priameho konkurenta.

Kontaktné udaje:

Web: www.pierot.sk

Adresa: Aupark, Einsteinova 18, 85101 Bratislava
Telefon: 02 / 6345 4329

Otvaracie hodiny: Pondelok - Nedela: 9:00 - 21:00
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Kadernicky salon Gio

Toto kadernictvo sa Specidlne nezameriava ani na Zeny ani na muzov, poskytuje
ekvivalentne sluzby pre obe pohlavia. Salon je Specificky svojim dizajnom. Na
projektovani interiéru sa podiel’ali dizajnéri z poprednej svetovej dizajnérskej znacky
F.A.Porsche. Nachadzaju sa tam aj masazne kresld. Kadernictvo Gio vsadza najmi na
znamu znaCku, Loreal Paris Professionel. Pouzivaji produkty tejto znacky aich
zamestnanci su skoleni na kurzoch, ktoré organizuje Loreal Paris Professionel. Ceny

sluzieb su rovnaké ako u priamych konkurentov.

Kontaktné udaje:
Web: www.pierot.sk
E-mail: gio@gio.sk
Adresa: Aupark, Einsteinova 18, 85101 Bratislava
Telefon: 02 /68 26 65 19
Otvaracie hodiny: Po - Pi 8.00 az 21.00 hod.
So - Ne 9.00 az 21.00 hod.

Trznd vyhoda mnou navrhovanej spolo¢nosti Olymp je Sirokd a poskytuje moznost’
obsluzit’ Siroké spektrum tuspesSnych muzov, ktorym nie su poskytnuté dostatocné
sluzby.  Konkurencnou vyhodou je kombindcia jedinecnych sluzieb, vynikajice
umiestnenie a nase vzdjomné vztahy s nasimi klientmi. Tym, ze Olymp poskytuje
klientom skveli atmosféru, sluzby na svetovej Urovni, buduje vztahy zalozené na
dovere a spokojnosti. Klienti sa stani zavisli na jedinecnych sluzbach spoloc¢nosti

Olymp.

2.2.2. Hrozba vstupu novych konkurentov
Hrozba vstupu novych konkurentov je pomerne vysokd. Kedykol'vek sa mdze objavit’
novy podnik ponukajici podobné sluzby a je takmer isté, Ze po naSom uspechu sa taky

podnik aj urcite objavi. Preto je potrebné vybudovat si spokojnu a stalu zakladnu

klientov. Urcite existuje sposob, ako by ndm novy konkurent mohol prevziat’ klientov.
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Avsak trh je dostato¢né velky a pocet potencialnych zdkaznikov ma rastici trend.
Nemyslim si, ze tato hrozba je prili§ vyznamna.

Bariéry vstupu st hlavne finan¢né prostriedky nutné pre vytvorenie a rozbeh podniku.
Samozrejme, je tu aj niekolko legislativnych noriem, ktoré musi firma spliiat’ pred
zacatim podnikatel'skej ¢innosti, ako aj behom jej fungovania. Bariéry vstupu existuju,

ale daju sa prekonat’.

2.2.3. Hrozba substitutov

Nas podnik spaja niekol’ko podnikov: kadernictvo, masazny salon, kozmeticky salon.
Mozeme ich vSetky jednotlivo povazovat za substitity. Z toho vyplyva, Ze v SirSom
pojati hrozba substititov je pomerne zna¢na. Ako substitit nemozno povazovat’ domace
strihanie, pretoze to nemoze dosiahnut’ vysledky a kvalitu, ktoré poskytuje nas podnik.
Avsak vuzSom pojati neexistuje substitut exkluzivneho kadernictva pre muzov, ktoré
poskytuje doplnkové sluzby masazneho a kozmetického salonu, vsetko na jednom

mieste.

2.2.4. Vyjednavacia sila odberatel’ov

Vyjednavaciu silu zdkaznikov mézeme vyuzit' v ramci ceny, ako aj v rdmci ponukanych
sluzieb. Co sa tyka ceny, je vyjednavacia sila zdkaznikov skor mensia, pretoZe cena
bude urcend nakladmi. NavySe cena sluzieb bude v rovnakych cenovych relaciach ako
v konkurenénych podnikoch. Vyjednavacia sila zakaznikov v ramci poskytovanych
sluzieb bude silnd, pretoze chceme vyhoviet prianiam a potrebam zakaznikov
a prispdsobovat’ im aj ponuku sluzieb. Zakaznici teda moézu ovplyvnit' niektoré
ponukané sluzby. Podnik nebude zavisly na kazdom jednotlivom zakaznikovi, avsak
neméze si dovolit prichddzat onich bezdovodne. Zakaznikov bude podnik
rozmaznavat a vychadzat’ im v ustrety. Zavislost na zakaznikoch je vel'mi vysoka,
pretoze na zakaznikoch podnik stoji. Pokial’ by v budticnosti dochadzalo k znizovaniu

poctu zékaznikov, je dolezité prilakat’ ich naspat’.
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2.2.5. Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Kadernictvo nakupuje material (farby, oxidacné emulzie, meliry, vzorniky, Sampdny)
od firmy Matrix. Nékup sa vykonava prostrednictvom distributorov daného vyrobcu . V
kadernictve je najviac zastipend znaCka kadernickej kozmetiky Matrix. Zavislost’ na
vyrobcovi je znacna. AvSak keby v budicnosti doslo k tpadku vyrobcu ¢i k inym
problémom, nebude pre podnik problém sa zamerat’ na iného vyrobcu, pretoze na trhu

je mnoho vyrobcov a podnik by si mal z coho vyberat.

2.3. SWOT analyza

Silné stranky

* umiestnenie podniku

= lahké parkovanie

» dobra dopravna dostupnost’

* image kadernictva

» nadstandardné sluzby

* spojenie sluzieb viacerych podnikov do jedného
* prijemny a starostlivy personal

= kvalitné sluzby a starostlivost’ o zdkaznikov
* zameranie na zdkaznika

* prijemné prostredie

* individuéalny pristup k zdkaznikovi

= Jahko zapamitateIné meno podniku
Slabé stranky

= zaCinajuca firma

* malé skisenosti

* nerozvinuté vztahy s dodavatel'mi a zdkaznikmi

= zavislost’ na obchodnom komplexe
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* nakup tovaru v malom mnozstve (strata zliav)
» vysoka zavislost’ na zédkaznikoch

» naklady na rozbehnutie podnikania a vybavenie prevadzky

PrilezZitosti

= zaujem o rozsirené sluzby

= vysoky dopyt a otvorenie d’alSicho kadernictva

» zamestnanie novych Specialistov

= zaujem o sluzby mimo pracovné priestory ( v domove zédkaznikov )
= vybudovanie dobrej povesti

» stat’ sa vyhl'addvanym miestom

* nové formy propagacie

» naviazanie Uzkej spoluprace s dodavatel'mi

* nové trendy v oblasti podnikania

Hrozby

* noveé podniky s podobnymi sluzbami

= zvySenie nakladov ( najomné, zasoby, dane )

= predsudky

* finan¢na kriza

= zmena preferencii, meniace sa potreby zakaznikov, zmena trendov
» zmena legislativy

= odchod zakaznikov ku konkurencii
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3. Vlastny navrh rieSenia

3.1. Zakladne informacie o spolo¢nosti

Obchodné meno: Olymp, s.r.0.

Sidlo:

Kosicka 43
Bratislava 821 08

Pravna forma: Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Predmet ¢innosti:

ktipa tovaru za ucelom jeho predaja konecnému spotrebitel'ovi v rozsahu vol'nej
zivnosti (maloobchod)

kupa tovaru za ucelom jeho predaja inym prevadzkovatel'om zivnosti v rozsahu
vol'nej zivnosti (velkoobchod)

sprostredkovatel'ska ¢innost’ v rozsahu volnych Zivnosti

Cistiace a upratovacie prace

technicko-organiza¢né zabezpecenie kurzov, seminarov, Skoleni, kultarnych a
spolocenskych podujati a vystav

podnikatel’ské poradenstvo v rozsahu vol'nej Zivnosti

¢innost’ organiza¢nych a ekonomickych poradcov

kozmetické sluzby

prevadzkovanie zariadeni sluziacich na regeneraciu a rekondiciu

kadernictvo

manikura

prevadzkovanie solaria

Spolo¢nici: Branislav Banerovsky

Stefanikova 18
Piestany 921 01
Anton Starkovsky
Winterova 23
Piestany 921 01
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Vyska vkladu kazdého spolocnika: Branislav Banerovsky

Vklad: 2 500 EUR Splatenené: 2 500 EUR

Anton Starkovsky
Vklad: 2 500 EUR Splatenené: 2 500 EUR

Statutarny organ: konatel
Lukas Brandersky
Veterna 22
Piestany 921 01

Konanie menom spolocnosti:

Za spolocnost’ kona konatel’ samostatne. Pri pravnych ukonoch vykonanych v pisomnej

forme pripoji k obchodnému menu spolo¢nosti svoj podpis.

Zakladné imanie: 5000 EUR

Stru¢né predstavenie spolo¢nosti

Olymp - Starostlivost’ pre vynimo¢nych muzov

Motto: Cit'te sa bozsky !

Olymp je kadernictvo, ktoré pontika ispeSnym progresivnym muzom utocisko, kde si
mozu pokojne sadnut, relaxovat’ a vychutnavat prvotriednu starostlivost’ a sluzby
v prijemnej atmosfére. Nas podnik je zamerany na exkluzivny trh a kriticku zakaznicku
zékladiiu a bude ponukat’ kombinaciu prvotriednych sluzieb, ktoré neponuka ziadny
konkurent v §irSom okoli.

Cielom podniku je stat’ sa ziskovym vdaka neustidlemu zvySovaniu zakaznickej
zékladne tym, Ze sa stane vysoko vyhladdvanym miestom. Olymp sa chce, okrem
dosahovania zisku, stat’ doveryhodnym miestom, kam mozu zékaznici prist’ osviezit’ si

mysel a telo, doplnit’ energiu a socializovat’ sa s ich priatel'mi a kolegami.
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Vizia

Olymp poskytne pohodInu, ale stimulujicu atmosféru gentlemanského klubu, kde buda

moct’ zakaznici zrelaxovat’ teld a mysle, pomocou Sirokej Skaly sluzieb. Olymp sa stane

prvotriedny poskytovatel’ sluzieb, kam moézu klienti uniknut’ od stresujiceho zivota,

zregenerovat' ich energiu a uzivat’ si spolo¢nost’ ich kolegov a priatel'ov.

Kruce k aspechu:

Ciele:

Miesto: I'ahko dostupnd poloha pre nasich klientov

Prostredie: posobi relaxacne a profesionalne

Pohodlie: ponukame klientom Sirokt ponuku sluzieb na jednom mieste
Reputécia: reputdcia podniku a zamestnancov, ktori poskytuju prvotriedne
sluzby

Efektivna reklama: reklama v podnikovej sfére

Vytvorit’ spolo¢nost’, ktorej sluzby prekonaju oCakavanie zakaznikov

Neustale zvySovat trzby

Zvysit pocet klientov, aspont 0 20% kazdy rok, pomocou vynikajucich sluzieb a
vybornych referencii

Névratnost’ klientov aspoit 90%

Stat’ sa zauzivanym spoloc¢enskym miestom

Marketingova stratégia:

Zdoraznit meno spolocnosti, jedine¢né sluzby a prostredie prostrednictvom
reklamy.

Zamerat’ sa na nase vyborné umiestnenie.

Budovat’ vzt'ahy prostrednictvom unikatnych a kvalitnych sluzieb, priatel'skej

atmosféry, starostlivosti a prvotriednych sluzieb.
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Zameranie sa na posilnenie dovery zakaznikov a poskytovanie nielen sluzieb, ale aj
informaécii, ktoré pomoézu kazdému ziskat’ vyvazeny a zdravy zivotny §tyl. Olymp sa
bude prezentovat’ tspeSnym modernym muzom ako jedinecné ziadané miesto, ktoré
zmeni ich zivoty. Podnik sa prezentuje cez kazdého zamestnanca pomocou ich zru¢nosti
a spravania. Budu sa snazit’ vytvorit’ doveru a lojalitu medzi klientmi, aby sa neustale
vracali. Zaistia, aby kazda navsteva Olympu bola relaxaénym a nezabudnute'nym

zazitkom. Klienti sa budi moct’ vzdy spol'ahnit’ na urcitu troven sluzieb.

3.2. Marketingovy mix

3.2.1. Produkt

Olymp poskytuje a spdja sluzby viacerych podnikov:

= Kadernictvo
* Masazny salon

» Kozmeticky salén

Stcasny trend je zvySujlci sa zdujem muzov o svoj vyzor. Nejde o to len dobre vyzerat’,
ale sa aj dobre citit. Tento trend je va¢si v zapadnej Europe, ale uz sa postupne dostava
aj k nam. Bratislava a okolie je najblizsie trendom zapadnej Europy.

Produktom spoloc¢nosti Olymp su prvotriedne sluzby, exkluzivne pre muzov. Pontka
svojim klientom atmosféru gentlemanského klubu so Sirokou skélou sluzieb, ktoré

zahfiaji:

= Uprava vlasov ( strihanie, melir, farbenie, oetrovanie )
= Uprava brady a fuzov

* Holenie pomocou britvy ( teplé uteraky, balzam )

= Uprava nechtov ( manikira, pedikiira )

= Masaze

= LeStenie topanok
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3.2.2. Cena

Olymp je exkluzivne kadernictvo, ktoré je odhodlané dosledne poskytovat’ prvotriednu
muzsku starostlivost’, kvalitné sluzby s prijemnou , relaxa¢nou atmosférou za prijatelné
ceny. Zakaznici posudzuji hodnotu produktu podla cien, ktoré za podobné produkty
pozaduje konkurencia. Nasa cenova stratégia bude podobna ako u naSich konkurentov.

Nebudeme uctovat’ viac, ani vyrazne nizsie ceny nasich sluzieb.

Tabulka 5: Cennik sluzieb

Sluzba Cenav €
strihanie vlasov (umytie, strih, styling) 20
uprava vlasov 10
farbenie vlasov 30
melir 35
zastrihavanie fuzov 10
zastrihdvanie fuzov a brady 15
holenie ( teplé uterdky, holenie britvou, balzam ) | 30
manikira 15
pedikuara 20
masaz 35
lestenie topanok zadarmo

Zdroj: vlastné spracovanie
3.2.3. Miesto

Olymp sa nachadza v obchodnom komplexe v Bratislave, ktorého plocha je 58 000 m”.
Je to vel'mi lukrativne miesto s I'ahkou dostupnostou a jednoduchym parkovanim.
Tento obchodny komplex ponutka svojim navstevnikom Siroké moznosti pre nakupy i
zébavu. Filozofia moderného centra zahffia okrem ponuky luxusnych, aj vSeobecne
obl'ibené moddne znacky, navyse viaceré moznosti travenia vol'ného ¢asu, kultirne i
Sportové podujatia €i idealne miesta pre pracovné stretnutia. Komplex spéja prijemné s
uzitocnym v modernom a pritazlivom prostredi. Nachddza sa vedla velmi
frekventovanej Einsteinovej ulice a ned’aleko Nového Mostu, ktory spédja Petrzalku s

centrom Bratislavy. ViacSina pracujucich muzov si nechdva strihat’ vlasy pocas
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pracovného dna, cestou do prace alebo zprace. Preto je vhodné, aby sa podnik
nachdadzal pri trasach z domu do prace a naopak. Poloha tohto obchodného komplexu je

preto idedlna pre nas podnik.

3.2.4. Propagacia

Pri zahajovani podnikatel'skej cinnosti je vel'mi dblezité¢ informovat’ verejnost’ o vzniku
nového podniku a sluzbach. NajdolezitejSim cielom propagacie je presvedcit’ zdkaznika
a ndkupe produktu. Na propagaciu podnik planuje vyuzit' sluzby sktsenej reklamnej
agentury. Je to sice drahs$i variant, ale ma niekol’ko vyhod. Agentara vie najlepSie ako
oslovit’ potencidlnych zakaznikov, firma si len zadd ¢o chce dosiahnut’ aakym
sposobom a o vsetko sa postard reklamna agentura. Navrhne, vytlaci a roznesie letaky,
kontaktuje a dohodne podmienky reklamy v médiach, vytvori webovu stranku

a podobne.

Meédia

Je to neosobny komunikac¢ny kandl, ktory ndm neposkytne spédtna vizbu, ale dokdze
oslovit’ najviac potencialnych zadkaznikov. Firma bude na propagéciu vyuzivat’ miestne

noviny, spolocenské ¢asopisy a radia.

Webové stranky

V dnesnej dobe je takmer nevyhnutnostou kazdého podniku prezentovat sa na
internete. Preto bude mat’ tento podnik komplexné webové stranky, ktoré budu
komplexne informativne ohl'adom ponukanych sluzieb, zivotného §tylu a ich prinosu.
Taktiez budt obsahovat’ aj fotogalériu, aby mohli potencidlni zakaznici prezriet’ interiér
kadernictva. Vzhl'ad webovych stranok je vel'mi ddlezity. Stranky musia byt prehl'adné,
aby kazdy navsStevnik dokazal jednoducho najst vSetky dolezité informacie.
Samozrejme, firma bude vyuzivat aj platené prednostné vyhladdvanie

v najpouzivanejsich internetovych vyhl'adavacoch.
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Uéet na socidlnych siet’ach

Toto je d’alSia forma modernej reklamy a vyuzivaju ju skoro vsetky firmy. Je to vel'mi
jednoduchy a nenaro¢ny spdsob propagacie. Ma aj niekol’ko d’alSich vyhod. Moznost’
okamzitého poskytnutia informécii nespocetnému mnozstvu potencidlnych zakaznikov

a taktiez moznost’ ziskania odozvy a spétnej reakcie.

Letaky a broZury

Podnik bude roznasat’ letdky do domadacnosti a podnikov. Bude sa snazit aj o
umiestiiovanie brozur v kancelariach naSich spokojnych klientov. Tieto komplexné

brozury vysvetlia podstatu naSich sluzieb a ako tieto sluzby prospeju klientom.

Priamy marketing

Priamy marketing moéze byt vel'mi efektivny pri zaujati muzov, ak sa spravne vyuzije.
Podnik planuje vyuzivat hostesky, ktoré budi chodit’ po nédkupnom komplexe

a rozdavat’ letdky, informécie a nabadat’ potencialnych zakaznikov k navsteve podniku.

Firemné spojenectva

Firma sa bude snazit’ tvorit’ spojenectvd s akoukol'vek inou spolo¢nostou, s ktorou
zdiel'a spolo¢né obchodné ciele. Bude sa tiez snazit zaviest vzajomné vyhody s

obchodnymi partnermi, ¢o pomdze zviditelnit’ sa.

Osobny predaj

V niektorych fazach nédkupného procesu, najmé pri ziskavani preferencii a vytvarani
presvedcenia, byva najucinnejSim nastrojom osobny predaj. V porovnani s reklamou ma
osobny predaj niekolko jedine¢nych vyhod. Dochadza k osobnej interakcii medzi
I'ud'mi, takze kazd4d osoba moéze zohladnit’ potreby a charakteristiky toho druhého

a okamzite sa adaptovat’. Osobny predaj taktiez umoziuje vytvarat’ najroznejsie vztahy,
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od objektivneho - predajca a kupujuci, az k hlbokému osobnému priatel’stvu. Spravny
predajca ma na srdci zaujmy svojich zdkaznikov, aby si s nimi vytvoril dlhodoby vztah.
Taktiez v pripade osobného predaja méa kupujici obvykle vac¢siu potrebu poctuvat
areagovat’. Osobny predaj sa vykonava pomocou pracovnikov podniku. Zamestnanci
preto pravidelne budu navstevovat’ odborné seminare a Skolenia, aby boli informovani

o aktualnych trendoch a novinkach a boli schopni vzdy zakaznikovi vyhoviet’.

3.3. Organizacna Struktira

Tim sa sklada z konatela spolo¢nosti a 14 zamestnancov. Z toho 6 kadernikov, 2
Specialisti na nechty, 2 maséri, 2 lestici topanok a 2 recepcné. V jeden okamih budu
pracovat’ 10 zamestnanci, a to 4 kadernici, 1 Specialista na nechty, 1 masér, 1 lesti¢
topanok a1l receptny. Samozrejme, toto zlozenie sa mdze menit podla potreby

a dopytu zakaznikov.

Filozofia vedenia je zalozend na reSpekte kazdého voci kolegom, zamestnancom, a
taktiez re§pekte kazdého klienta a individudlnej zodpovednosti. Uspech je zavisly na
prijemnosti a jedine¢nosti atmosféry, ktord je generovana laskavymi a starostlivymi
zamestnancami. Budu sa najimat’ len ti, ktori budu mat’ vlastnosti potrebné pre pracu v
profesiondlnom prostredi a ochotu pokrocit v dalSom vzdelavani. Olymp bude
zamestnavat’ iba l'udi, ktorym zdlezi na l'ud’och avedia rozmazndvat zdkaznikov.
Zamestnanci musia robit’ vSetko, ¢o je v ich sildch, aby nestratili ziadneho zékaznika.
Ked’ ide o spokojnost’ zakaznika, nie je ziadna maliCkost’ bezvyznamnd. Zamestnanci
musia vrelo a Uprimne vitat' kazdého zakaznika a musia vediet’ spravne komunikovat'.
Samozrejme, podnik sa bude dobre starat’ o svojich zamestnancov , pretoze ak sa chcete
dobre starat’ o zdkaznikov, najskor sa musite dobre postarat’ o tych, ktori sa o tych
zékaznikov staraju. Spokojni zamestnanci poskytuji hodnotné sluzby a prispievaja tak

k spokojnosti zakaznikov. Spokojni zdkaznici potom prinasaji vyssie trzby a zisky.
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3.4. Finan¢ny plan

Finan¢ny plan je jednou z najdolezitejSich Casti podnikatel'ského planu. Na zéklade jeho
vysledkov dokdzeme posudit’ pravdepodobnost’ uspechu podnikatel'ského planu.
Hlavnym cielom finan¢ného plénu je posudenie financnej realizovatel'nosti
a efektivnosti podnikatel'ského zameru. Finan¢ny plan by mal obsahovat suvahu, vykaz

zisku a strat a vykaz cash-flow. Tieto vykazy budl spracované na obdobie 5 rokov.

3.4.1. Zakladatel’sky rozpocet

Zalozenie nového podniku vyzaduje vzdy isti investiciu. Zakladatel'sky rozpocet sluzi
na vytvorenie prehladu finanénych vydajov, ktoré su potrebné na rozbehnutie
podnikania. V nasledujucej tabul’ke moézete vidiet' jednotlivé naklady aich velkost'.
Vydaje st rozdelené na 3 Casti: zriad'ovacie naklady, vybavenie prevadzky a vydaje na

zasoby a spotrebu.

Tabul'ka 6: Zakladatel'sky rozpocet

Polozka Suma v €
Zriad’ovacie naklady 49 800
Administrativne naklady 2 500
Propagacia 20 000
Névrh interiéru externym konzultantom 1 800
Poistenie 500
Zaloha najomného 10 000
Uprava vniitornych priestorov 15 000
Vybavenie prevadzky 15025
Zasoby a spotreba 14 500
Kancelarske potreby 500
Zasoby 9 000
Nastroje a pomocky 5000
Celkom 79 325

Zdroj: vlastné spracovanie
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Celkova ciastka potrebna na rozbehnutie podnikania je stanovend na 79 325 Eur. Tieto
naklady budt hradené z bezturocnej p6zicky, ktoru firme poskytli spolo¢nici vo vyske
99 000 Eur. Tato ciastka zahrnuje aj finan¢nu rezervu, aby sa firma nedostala do

platobnej neschopnosti.

Tabulka 7: Vybavenie prevadzky

Polozka Cena v € |Pocet kusov | Celkova cena v €
Kadernicke kreslo 470 4 1 880
Umyvaci box 1019 2 2038
Taburetka 120 6 720
Kozmetické lehatko 650 1 650
Masazne lehatko 770 1 770
Kreslo do ¢akarne 540 3 1620
Recepcia 1 699 1 1 699
Kadernicka konzola (zrkadlo) 339 4 1356
Kadernicky stolik 139 6 834
Skrina 320 4 1280
Konferen¢ny stolik do ¢akéarne 170 1 170
Televizor 1 690 1 1 690
Notebook 318 1 318
Celkom 15 025

Zdroj: vlastné spracovanie

Firma sa rozhodla odpisovat’ vSetok majetok, ktory sa nachadza vo vybaveni prevadzky,
aj ked je jeho hodnota nizSia ako 1700 Eur. VSetky polozky sa radia do 2. odpisove;j
skupiny, ¢ize doba odpisovania je 6 rokov. Celkové rocné odpisy su tym padom
stanovené vo vyske 2 505 Eur.

3.4.2. Otvaracia suvaha

V nasledujtcej tabul’ke je vidiet’ majetok spolo¢nosti, spolu s jeho finanénym krytim.

Néklady na vybavenie prevadzky sa preniesli do dlhodobého hmotného majetku
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a néklady na zasoby a spotrebu sa uctuju do zasob. ZvysSok penaznych prostriedkov sa
nachddza na bankovom ucte, z ktorého budu hradené zriad’ovacie vydaje. Samozrejme

spolocnost musi byt likvidna, preto sa na uc¢te nachadza aj urcitd financna rezerva.

Tabul’ka 8: Otvaracia suvaha v eurach

Stale aktiva 15 025 | Vlastny kapital 5000
DHM 15 025 | Zakladné imanie 5000
Obezné aktiva 88 975 | Cudzie zdroje 99 000
Zasoby 14 500 | P6zicka od spolo¢nika 99 000
Bankovy tucet 74 475

Zdroj: vlastné spracovanie

3.4.3. Naklady

Na dosiahnutie vynosov sa musia vynalozit’ urcité naklady. V nasledujicej tabulke su
rozpisané jednotlivé prevadzkové néklady podniku. Jedna sa o podnik, ktory poskytuje
sluzby, preto je pochopitelné, ze najviac¢Sou polozkou nakladov su mzdové néaklady.
Dal§imi velkymi polozkami si najom a nakup zasob. Najom sa mdZe zdat na prvy
pohl'ad prehnany, ale na takychto lukrativnych miestach sa ceny pohybuju tplne v inych

rovinach. Do nakupu zéasob patri vsetko, €o sa spotrebovava v podniku.

Tabul'ka 9: Prevadzkové naklady v eurach

Propagacia 2200 26400
Mzdové naklady 12800 | 153 600
Najom 5000 60000
Energie 2000| 24000
Nakup zasob 4600 55200
Odpisy 209 2505
Ostatné naklady 400 4 800
Celkom 27209 | 326508

Zdroj: vlastné spracovanie
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Najvicsia polozka prevadzkovych nékladov je rozpisand podrobnejSie v nasledujucej
tabulke. Vyska miezd je vyssSia ako priemer v odvetvi, firma chce tymto motivovat
zamestnancov k lepsSim pracovnym vykonom. Jednotlivé Ciastky miezd st vratane
odvodov. Celkovo podnik zamestna 14 zamestnancov. PodrobnejSie v nasledujuce;j

tabul’ke.

Tabul’ka 10: Mzdové néklady v euradch

Personal Pocet |Mzda | Spolu

Kadernik 6| 1100 6600
Specialista na nechty 211000 2000
Masér 2/1050] 2100
Recepény 2| 600 1200
Lesti¢ topanok 2 450 900
Celkom 14 12 800

Zdroj: vlastné spracovanie

3.4.4. Vynosy

Vynosy podniku Olymp pozostavaju len =ztrzieb z predaja vlastnych sluzieb.
Samozrejme, kazdy podnik by chcel mat’ ¢o najvécsie trzby ale nie vzdy to vychadza
tak, ako si naplanoval, preto som vytvoril 3 varianty trzieb. Jednotlivé trzby som
stanovoval nasledujicim sposobom: trzba = vazeny priemer ceny sluzby x priemerny
pocet sluzieb za den x pocet dni. Pri stanoveni vazeného priemeru ceny sluzby som
vychédzal z cennika sluzieb. Najvdcsiu vahu malo strihanie a tym padom hodnota
vazeného priemeru ceny sluzby vysla 20 eur. Priemerny pocet sluzieb za den je
v pesimistickom variante 32 (4 kadernici = 24 sluzieb, masér a Specialista na nechty = 8
sluzieb), v realistickom variante 44 (4 kadernici = 32 sluzieb, masér a Specialista na
nechty = 12 sluzieb) a v optimistickom variante 56 (4 kadernici = 40 sluzieb, masér
a Specialista na nechty = 16 sluzieb). Vo vypocte sa predpoklada nérast priemerného
poctu sluzieb kazdy mesiac, pretoze bude narastat’ povedomie o podniku a tym sa bude
zvySovat’ pocet zakaznikov. Trzby sa odvijaju od poctu poskytnutych sluzieb za urcité

obdobie .
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Tabul’ka 11: Mesacné trzby v eurach

Obdobie | Pesimisticky variant | Realisticky variant | Optimisticky variant
1.mesiac 19 200 26 400 33 600
2.mesiac 19 392 26 664 33936
3.mesiac 19 780 27 197 34615
4.mesiac 20175 27 741 35307
5.mesiac 20579 28296 36 013
6.mesiac 20991 28 862 36 733
7.mesiac 21410 29 439 37 468
8.mesiac 21839 30028 38217
9.mesiac 22275 30 629 38982
10.mesiac 22 721 31241 39 761
11.mesiac 23175 31 866 40 557
12.mesiac 23 639 32 503 41 368
Celkom 255175 350 866 446 557

Zdroj: vlastné spracovanie

3.4.5. Vykaz zisku a strat

V tejto Casti porovnam vynosy andklady, aby som zistil hospodarsky vysledok
podnikania, resp. ¢i je podnik v zisku alebo v strate. Vysledok hospodarenia je vel'mi

dolezitym ukazovatelom, pretoze vyjadruje UspeSnost’ a efektivitu podnikania. Aj tu

som vytvoril 3 mozné varianty (realisticky, optimisticky a pesimisticky).

Podnik je prvy rok podnikania v strate, ale len kvoli zriad'ovacim vydajom. Nasledujuce
roky je podnik ziskovy a zisk kazdoroc¢ne stupa. Naklady taktiez stupaju kazdy rok.
Ceny tovarov, energii aaj ostatné naklady kazdoro¢ne rastd. Po dvoch rokoch
uspesného podnikania sa zvySi mzda zamestnancov a taktiez nasledne po d’alSich dvoch

rokoch, aby uspech podniku pocitili aj zamestnanci a boli lepSie motivovani k d’al§Sim

vybornym pracovnym vykonom.
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Tabulka 12: Realisticky variant vykazu zisku a strat v eurach

Polozka 2012 2013 2014 2015 2016
Trzby z predaja sluzieb | 350 866| 397 837 | 437 621 | 472 630| 500 988
Spotreba materidlu 552001 59064 62608 66990 72350
Spotreba energie 24000 24720| 25462 26480| 27804
Néjom 60000| 61800| 63654 66200 69510
Mzdové naklady 153 600| 153 600| 158208| 158208 | 166 118
Propagacia 26400 27192| 28008 29128| 30584
Odpisy 2 505 2 505 2 505 2 505 2 505
Ostatné naklady 4 800 4944 5092 5296 5561
Zriad’'ovacie vydaje 49 800 0 0 0 0
VH pred zdanenim -25439| 64012 92084| 117 823| 126 556
Dan z prijmu 0| 12162 17496 22386| 24046
VH za uctovné obdobie | -25439| 51850 74588 95436 102510
Zdroj: vlastné spracovanie

Tabul'ka 13: Optimisticky variant vykazu zisku a strat v eurach

Polozka 2012 2013 2014 2015 2016
Trzby z predaja sluzieb | 446 557| 504 609 | 555070 599 476| 635 445
Spotreba materialu 61 824 64915| 68810 73627| 79517
Spotreba energie 25440 26203 26989| 28069 29472
Néjom 60000| 61800| 63654 66200 69510
Mzdové naklady 153600 158208 | 162954| 167 843 | 176 235
Propagécia 26400 27192 28008 29128| 30584
Odpisy 2 505 2 505 2 505 2 505 2 505
Ostatné naklady 5088 5241 5398 5614 5894
Zriad’'ovacie vydaje 49 800 0 0 0 0
VH pred zdanenim 61900| 158 545| 196 752| 226 490| 241 726
Dan z prijmu 11761 30124 37383| 43033 45928
VH za uctovné obdobie | 50 139 | 128 422| 159 369 | 183 457| 195 798

Zdroj: vlastné spracovanie
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V optimistickom variante je podnik ziskovy hned’ v prvom roku. Prevadzkové néklady
st vysSSie ako v realistickom variante, kvoli vdcSej vytazenosti. Konkrétne su to
polozky: spotreba materialu, spotreba energie a ostatné naklady. Vdaka vybornym

hospodarskym vysledkom si moze dovolit’ podnik zvySovat’ kazdorocne mzdy. Ako

som uz spominal, toto pomdha k lepSej motivacii pracovnikov podniku.

Tabulka 14: Pesimisticky variant vykazu zisku a strat v eurach

Polozka 2012 2013 2014 2015 2016

Trzby z predaja sluzieb | 255 175| 288 348 | 317 183 | 342 557| 363 111
Spotreba materialu 44160 45043 46394| 48250 50663
Spotreba energie 21600 22248| 22915| 23832 25024
Néjom 60000| 61800| 63654 66200 69510
Mzdové naklady 153600 153 600| 153 600| 153 600 153 600
Propagacia 26400 27192| 28008 29128| 30584
Odpisy 2 505 2 505 2 505 2 505 2 505
Ostatné naklady 4320 4 450 4 583 4766 5005
Zriad’'ovacie vydaje 49 800 0 0 0 0
VH pred zdanenim -107210| -28490| -4477| 14275 26220
Dal z prijmu 0 0 0 0 4 982
VH za uctovné obdobie | -107 210 | -28490| -4477| 14275 21238

Zdroj: vlastné spracovanie

Vysledky hospodarenia su v pesimistickom variante nepriaznivé. Podnik je v strate prvé
3 roky, strata sa postupne znizuje a az v Stvrtom a piatom roku podnik dosahuje zisk.
Spotreba materidlu, spotreba energie a ostatné naklady si nizsie ako v realistickom
variante kvoli nizsej vytazenosti. Mzdové naklady si podnik kvoli zlym vysledkom

hospodarenia nemdéze dovolit’.

3.4.6. Prehlad peniaZnych tokov

Prehl'ad penaznych tokov zachycuje vSetky prijmy avydaje podniku za uctovné

obdobie. Je rozdeleny na penazné toky z prevadzkovej, investi¢nej a financnej ¢innosti.

77



Spolo¢nost’” nemd problém s peniaznymi tokmi, ani s likviditou. Na Géte ma stéle
dostatok finan¢nych prostriedkov. Prehl'ad penaznych tokov som vytvoril nepriamou

metodou a vyuzil udaje z realistického variantu.

Tabul’ka 15: Prehl'ad penaznych tokov

Polozka 2012 2013 2014 2015 2016
VH z pred zdanenim -25439| 64012 92084 | 117 823|126 556
Odpisy 2505 2505 2505 2505 2505
Zmena stavu zaviazkov 26 600 1 064 1 660 1173 1 830
Zmena stavu zasob -14500| -1450] -1276| -1206| -1106
Vydavky na dai z prijmov 0| -12162| -17496| -22 386 | -24 046
Cisté penazné toky z prevadzkovej

¢innosti -10 834 | 53969 | 77477 97908]| 105 739
Vydavky na obstaranie DHM -15 025 0 0 0 0
Cisté penazné toky z investi¢nej

¢innosti -15 025 0 0 0 0
Prijmy z obchodnych podielov 5000 0 0 0 0
Prijmy z prijatych poziciek 99 000 0 0 0 0
Vydavky na splacanie pdziciek 0| -19800| -19800| -19 800 -19 800

Cisté penazné toky z financnej

¢innosti 104 000 | -19 800 | -19800| -19 800 | -19 800

Cisté zvySenie peiiainych

prostriedkov 78 141 34169| 57677 78108 85939

Stav penaznych prostriedkov na

zaciatku obdobia 0/ 78141 112310| 169 987 | 248 095

Stav penaznych prostriedkov

na konci obdobia 78 141 | 112 310 | 169 987 | 248 095 | 334 034

Zdroj: vlastné spracovanie
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3.4.7. Suvaha

V sivahe sa nachddza prehlad jednotlivych aktiv apasiv spolo¢nosti.  Aktiva
pozostavaji z dlhodobého hmotného majetku, ktory sa odpisuje, preto kazdorocne klesa
jeho hodnota; zo zasob, ktoré kazdoroc¢ne rasti kvoli vicsiemu poctu zédkaznikov a aj
kvoli inflacii; a z kratkodobého finanéného majetku, ktory je vlastne ucet v banke.
V pasivach sa nachddza zdkladné imanie 5000 eur, ktoré sa nemeni; vysledok
hospodarenia minulych rokov; vysledok hospodarenia bezného obdobia; kratkodobé
zavazky, sem patria zaviazky k zamestnancom a dodéavatelom za posledny mesiac
uctovného obdobia; a zavidzky voci spolo¢nikom, ktoré kazdorocne klesaju, pretoze sa

postupne splacaju. Pri tvoreni suvahy som vyuzil udaje z realistického variantu.

Tabul’ka 16: Stivaha v eurach

Polozka 2012 2013 2014 2015 2016

AKTIVA CELKOM 105161 138275 194723 | 271532 356072
Stadle aktiva 12 520 10015 7510 5005 2500
DNM 0 0 0 0 0
DHM 12 520 10 015 7510 5005 2500
DFM 0 0 0 0 0
Obezné aktiva 92641 128260\ 187213| 266527 353572
Zasoby 14 500 15950 17 226 18 432 19 538
Kratkodob¢ pohladavky 0 0 0 0 0
Krat. finan¢ny majetok 78141 112310 169987| 248095| 334034
PASIiVA CELKOM 105161 138275 194723 | 271532 356072
Vliastny kapital -20 439 31411 105999 201435 303945
Zakladné imanie 5000 5000 5000 5000 5000
Kapitalové fondy 0 0 0 0 0
Fondy tvorené zo zisku 0 0 0 0 0
VH minulych rokov 0| -25439 26411 100999| 196435
VH bezného obdobia -25 439 51 850 74 588 95436| 102510
Cudzie zdroje 125600 106 864 88 724 70 097 52127
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Rezervy 0 0 0 0 0
Kratkodobé zavizky 26 600 27 664 29324 30 497 32327
Bankové uvery a vypomoci 0 0 0 0 0
Zavizky voci spolocnikom 99 000 79 200 59 400 39 600 19 800

Zdroj: vlastné spracovanie

3.4.8. Ukazovatele rentability

Ukazovatele rentability st najvyuzivanejSie ukazovatele, ktoré vyjadruji mieru
vynosnosti urcitej veliCiny. Dajui sa vysvetlit ako pomer konecného efektu ziskaného
podnikanim k porovnavacej zdkladni. Ukazovatel rentability celkovych aktiv pomeruje
zisk s celkovymi aktivami bez ohladu na zdroj financovania aktiv. Ukazovatel
rentability vlastného kapitalu vyjadruje mieru ziskovosti vlastného kapitalu. Ukazovatel’

rentability trzieb je pomer zisku k trzbam.

Tabul'ka 17: Ukazovatele rentability

Ukazovatel’ 2013 2014 2015 2016

Rentabilita celkovych aktiv 37,50% 38,30% 35,15% 28.,79%
Rentabilita vlastného kapitalu 165,07% 70,37% 47,38% 33,73%
Rentabilita trzieb 13,03% 17,04% 20,19% 20,46%

Zdroj: vlastné spracovanie

3.5. Hodnotenie rizik

Pri kazdej cinnosti existuji urcité rizika, ktoré ju moédzu nepriaznivo ovplyvnit.
Podnikatel'skd c¢innost’ nie je vynimkou. AvSak ak si tieto rizikd vc€as podnik
identifikuje, dokaze ich zmiernit’ alebo im predchddzat’. Najskor rizika identifikujem
a ohodnotim. Nasledne popiSem, aky by mohol byt dopad a spdsoby zmiernenia alebo

elimindcie jednotlivych rizik.
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Tabulka 18: Identifikacia rizik (hodnoty sa pohybuju v intervale 1 az 10)

Riziko Zavaznost’ | Pravdepodobnost’ vyskytu
Nizky zaujem zékaznikov 10 5
Nova konkurencia 5 7
Zmeny v legislative 3 6
Mala efektivita zamestnancov 8 2
Nehody na pracovisku 4 3
Zmeny trendov 3 3
Zivelna katastrofa 7 1

Zdroj: vlastné spracovanie

Nizky zaujem zakaznikov

Zaviaznost' tohto rizika je vel'mi velkd, priam likvidacna. Bez dostatocného poctu
zakaznikov nemoze podnik fungovat. Na eliminaciu tohto rizika je potrebné vynalozit
nemalé financné prostredie na propagaciu, aby sa o najvicsi pocet potencidlnych
zékaznikov dozvedel o spolo¢nosti a poskytovanych sluzbach. Samozrejme, je dolezité

poskytovat’ prvotriedne sluzby, pretoze spokojny zakaznik je najlepSou reklamou.

Nova konkurencia

Je vysoko pravdepodobné, ze s ispechom podniku Olymp pride aj nova konkurencia
s cielom dosiahnut’ podobny uspech a prevziat’ Cast’ potencialnych zékaznikov. To by
samozrejme znizilo zisk podniku a dokonca by sa mohol dostat’ az do straty. NajlepSim
sposobom ako bojovat’ proti konkurencii je ponukat’ prvotriedne sluzby za primerané
ceny. V takom pripade zdkaznici nebudi mat dévod menit’ sluzby podniku Olymp za

sluzby konkurencnych podnikov.

Zmeny v legislative

S kazdou novou vladou prichadzaju aj legislativne zmeny. Preto je potrebné neustéle
sledovat zmeny v zakonoch. Nedodrziavanie zdkonov by mohlo mat pre podnik
nepriaznivy vplyv. Elimindcia tohto rizika nie je zlozita, staci len sledovat dianie
v legislativnej oblasti. Najvac¢sim problémom tohto rizika je nemoznost tieto zmeny

ovplyvnit, musi sa im kazda spolo¢nost’ prispdsobit’.
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Mala efektivita zamestnancov

Nedostatocna efektivita zamestnancov by sposobovala maly pocet obsluzenych
zékaznikov a tym aj mensSie trzby. Preto podnik bude dbat’ pri najimani zamestnancov
na kvalitu a kvalifikaciu jednotlivych uchadzacov. Prijimat’ sa budu len pracoviti
aochotni T'udia. Vhodnou elimindciou tohto rizika by mohlo byt odmenovanie

najlepSich zamestnancov alebo potrestanie nedostato¢ne efektivnych zamestnancov.

Nehody na pracovisku

Sluzby podniku vykondvaju zamestnanci, 'udia a 'udia su omylni. Z malej chyby mdze
vzniknit' nehoda. Toto je velmi neprijemné nielen pre zakaznika, ktorého sa nehoda
dotyka, ale aj pre zamestnanca a podnik. Takyto zédkaznik uz nikdy nemusi navstivit’
tento podnik amoze rozniest tato neprijemnt skasenost medzi ostatnych
potencialnych zdkaznikov. Preto by si mali zamestnanci ddvat’ vel’ky pozor a ak sa
nehoda stane, mali by sa snaZzit’ ¢o najlepSie vykompenzovat’ tato ujmu zakaznikovi

a snazit’ sa, aby neodchadzal nespokojny.

Zmeny trendov

Zmeny moddnych trendov sa deju neustale. Podnik by mal sledovat’ dianie a vyvoj vo
svete a prinasat’ sluzby, ktoré su ziadané v tom obdobi. Poskytovanie sluzieb, o ktoré
nie je zadujem, je nezmyselné. Preto je vhodné vzdy prispdsobovat’ sluzby aktudlnym
trendom. Zamestnanci budi navstevovat’ rézne skolenia, na ktorych sa bude prednasat’

o svetovych novinkéch a trendoch v oblasti podnikania firmy Olymp.

Zivelné katastrofy

Tento druh rizika sa da len vel'mi tazko predvidat’ a neda sa proti nemu branit’ alebo ho
ovplyvnit’. Proti Skodam, ktoré mdze sposobit’ zivelna katastrofa sa da poistit’. Poistenie
by malo pokryt’ vd¢sinu nakladov spojenych s obnovou prevadzky, ktora by bola bez
poistenia pre podnik finan¢ne narocna a podnik by ani nemusel byt schopny obnovu

prevadzky vykonat’ bez peniaznych prostriedkov, ktoré vyplati poist'ovna.
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Zaver

Kazdoro¢ne vznikaju vo svete tisice novych podnikov, avSak len malé percento z nich
dokaze uspiet’. Vela z nich mohlo mat’ skvely podnikatel'sky napad, no nepodarilo sa im
ich spravne realizovat. Dévodov neuspechu je nespocetne. DolezitejSie su vsak kl'uce
k uspechu. Kazdy podnikatel’, ktory chce uspiet’ v nelitostnom konkurenc¢nom prostredi
by si mal pred zacatim podnikania kvalitne spracovat’ podnikatel'sky zdmer. A to bolo aj

cielom mojej diplomovej prace.

Ciel'om mojej diplomovej prace konkrétne bolo vytvorenie podnikatel'ského zdmeru pre
luxusné panske kadernictvo s nadStandardnymi doplnkovymi sluzbami, ktoré by
zahrnovalo aj sluzby masérskeho a kozmetického salonu. V prvej casti prace su
spracované teoretické vychodiska podnikania. Konkrétne je tu popisané podnikanie,
podnik, podnikatel’ a postup zaloZenia spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym. Dalej som
sa venoval marketingovému mixu a analyzam, konkrétne analyze vonkajSieho
prostredia SLEPT a analyze vnaitorného prostredia, Porterovmu modelu konkurenénych
sil. Nakoniec som popisal analyzu SWOT a proces finanéného planovania, ktoré
obsahuje 3 typy vykazov, a to vykaz ziskov a strat, rozvahu a vykaz cash flow. V druhej
Casti prace som analyzoval sucasnll situdciu na trhu pomocou analyz SLEPT
a Porterovej analyzy. Na zdklade vysledkov analyz som vypracoval silné a slabé
stranky, ako aj prilezitosti a hrozby podniku. V tretej, poslednej Casti prace, som sa
venoval samotnému ndvrhu podnikatel'ského zameru. Tu som popisal zakladné
informacie o spolo¢nosti, jej marketingovii stratégiu a organizaénii §truktaru. Dalej som
vypracoval finan¢ny plan na prvych 5 rokov podnikanie, ktory obsahuje zakladatel'sky
rozpocet, vykaz ziskov a strat, prehl'ad peniaznych tokov a siivahu. Nakoniec som ur¢il

rizika, ktoré by mohli ohrozit’ uskuto¢nenie tohto navrhu.

Snazil som sa, aby podnikatel'sky zamer bol Co najblizsie skutocnosti a realizovatel'ny,
preto som pri jeho vytvarani spolupracoval sroznymi odbornikmi z praxe. Som
presvedceny, ze ciele, ktoré som si stanovil, sa mi podarilo splnit. Netvrdim, Ze moj
navrh by bol urcite Uspesny, pretoze ni¢ nie je isté a vSetko nesie urcité riziko. Ale

verim, ze mnou navrhnuty podnikatel’sky zdmer by mal v praxi ur€ite Sancu uspiet’.
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