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,Kazdé podnikanie, ak vedome nesluzi verejnosti, je nutne
odsudené na zanik. “

Tomas Bat'a (1876 - 1932), cesky podnikatel

,Stastie je tajnou prisadou na uspe$né podnikanie. Pokial mate
St'astnu spoloc¢nost’, budete neporazitelny.

Richard Branson (1950), britsky priemyselnik

,bovera je pre kazdé podnikanie prevadzkovy kapital, bez ktorého
sa ziadne dielo nepodari. “

Albert Schweitzer (1875 - 1965), nositel Nobelovej ceny za mier

CITATY O PODNIKANI

Zdroj: https://citaty-slavnych.sk/citaty-o-podnikanie/




DEFINICIA PODNIKANIA A PODNIKU

Podnikanie je definované aj v zivhostenskom zakone ¢. 455/1991 Zb. v zneni neskorsich predpisov,
v ktorom sa zivnost’' definuje ako ,,sustavna cinnost’ prevadzkovana samostatne, vo vlastnom mene, na
vlastnu zodpovednost’ za Ucelom dosiahnutia zisku a za podmienok ustanovenych zakonom®.

Podnikanie je opakovana cielavedoma cCinnost’, realizovana aktivita v praktickom zivote s cielom
dosiahnut’ zisk, pripadne urcity prinos, uzitok.

Podnikom je podla Obchodného zakonnika subor hmotnych, ako aj osobnych a nehmotnych zloziek

podnikania. K podniku patria veci, prava a iné majetkové hodnoty, ktoré patria podnikatelovi a slUzia na
prevadzkovanie podniku alebo vzhladom na svoju povahu maju na tento Ucel sluzit.




POSLANIE PODNIKANIA/PODNIKU

CO JE TO POSLANIE?

Vymedzit’ poslanie firmy znamena zdovodnit’
jej existenciu a vyznam (ucel firmy).

V com podnikame?
Preco sme tu?

Aky sme vlastne podnik?
V com sme vynimocni?

Najlepsie poslanie vychadza z vizie. Vizia je nakazlivy sen,
siroko rozsirené prehlasenie alebo slogan, ktoré vyjadruju
potreby danej doby.



TOMAS BATA

Tomas Bat'a
,,Chce obut’ cely svet.“
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STEVE JOBS A JEHO VIZIA

YOUR TIME IS

LIMITED.
DONT WASTE IT
LIVING
SOMEONE ELSE'S

LIFE.
#




POSLANIE VASHO PODNIKANIA

NAPISTE S|

VLASTNU
VizIuU.




STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Marketingova >
~v Podnikatelsky cast 1/
>SN model \ ‘

Publikacia SBA upozorfiuje \ V strukture podnikatelskeho

na tri zakladné okruhy, T planu sa budu niektoré oblasti

ktoré by mal obsahovat cast prelinat, finalna verzia
kazdy podnikatelsky plan! \ predmetného dokumentu bude

zavisiet’ aj od typu spolocnosti,
oblasti podnikania alebo ucelu
pouzitia.

Podnikatel'sky plan



CASTI PODNIKATELSKEHO PLANU

 Opis podniku

meenend © Opis produktu (vyrobku alebo sluzby), opis projektu
model

e Marketingovy plan A
« Vyrobny proces
e el  Organizacny plan

Cast  Dopad na zivotné prostredie

o Investicny plan a kapitalova potreba alebo zakladatelsky rozpocet - pri zalozeni podniku
e Analyza rizik - SWOT analyza
GUELIGEYER o Financny plan a projekcie

Prilohy a doklady vzdy tvoria sucast’ podnikatelského planu!



EXECUTIVE SUMMARY - ZHRNUTIE PROJEKTU

= Strucny opis spolocnosti a jej podnikatelskej ¢innosti.

= Zakladna charakteristika produktu alebo sluzby.

= Ako sa produkt/sluzba lisi od konkurencie a aku potrebu bude uspokojovat'.

= Strucné informacie o konkurencii a trhu, kde sa bude produkt predavat alebo poskytovat sluzba.
= Zakladné udaje o lokalizacii firmy, pozemku s komplexom budov, pocte zamestnancov.

= Aka financna cCiastka sa pozaduje a aka miera navratnosti sa o¢akava - prehlad a struktira potrebného objemu
kapitalu a jeho pouzitie.

= Zakladné ciele predkladaného podnikatelského planu podlozené ¢asovym horizontom a stratégie ich
dosiahnutia.

= Kvoli lepsej prehladnosti pre posudzovatela/investora moze v zavere obsahovat’ grafické zobrazenie bodu
zvratu, pripadne tabulku splatkového planu.

Executive summary je jedna z najdolezitejsich casti podnikatelského planu. V zhrnuti projektu treba strucne
a jasne prezentovat’ cely podnikatelsky plan a klucové faktory uspechu celého projektu. Je potrebné jasne
zadefinovat’ ciele projektu a stratégie na ich dosiahnutie.



POSTUP PRI TVORBE ZHRNUTIA PROJEKTU

= Zhrnutie treba pisat’ ako poslednu cast’ podnikatelského planu.
= Piste ho vtedy, ked’ ste schopni identifikovat’ zamer a predpokladany uspech svojho projektu.
= Tym docielite, ze budete mat’ vsetky relevantné informacie pohromade.

= Nasledne vam to umozni vytvorit’ manazérske zhrnutie, ktoré bude obsahovat’ klicové body vasho
planu.

=  Zhrnutie by malo reflektovat’ na poziadavky a tiez na to, kto bude podnikatelsky plan posudzovat, ci uz
je to investor, alebo banka.

= Manazérske zhrnutie preto musi urobit PRVY DOJEM, tzn., musi byt kvalitne a prehladne spracované
na maximalne 1 - 2 stranach podla potreby.

= Musi obsahovat' jasne definovanu podstatu podniku a ak pozadujete kapital, aj typ financovania.

= Okrem prehladnosti odporucame klast doraz na spravnu stylistiku a gramatiku, ako aj grafické
spracovanie, ktore tiez moze zavazit' pri rozhodovani.

= Nechajte sa inspirovat’ tipmi zo zahranicia alebo navstivte rézne workshopy a prednasky, ktoré sa
zaoberaju touto problematikou.



OPIS PODNIKU

= jdentifikacné Udaje o spolocnosti - nazov, pravna forma, sidlo (lokalizacia podnikania a charakteristika
spolocnosti), datum zalozenia a kontaktné Udaje. Upozornenie - vyber spravnej pravnej formy
podnikania je dolezity najma pre novozalozené firmy;

= vyvoj podniku - jeho historia, ucel a pric¢iny vzniku podniku, stadium rozvoja podnikania (Ci ide
o novovzniknutu, alebo existujucu spolocnost’). Dolezité je tiez uviest’ hlavny predmet podnikania, t. j.
strucny popis podnikatelskej cinnosti uvedenej vo vypise z obchodného registra. Prehladne by mal byt
zdokumentovany sucasny stav podniku - pocet zamestnancov, obrat, zisk, produkcia a i. (len zakladné
hodnoty, napriklad vo forme tabulky alebo schémy);

= hlavné ciele podniku, zakladna filozofia podniku a hlavna motivacia zakladatelov na podnikanie;

= aky je povod kapitalu potrebny na rozbeh podnikania - v pripade novozalozenej spolocnosti, ked’' Cast’
kapitalu je ziskana inym sposobom ako uverom alebo vstupom investora;

= objasnenie vlastnickych vzt'ahov - kto su vlastnici podniku a veduci pracovnici podniku, ich schopnosti
a praktické skusenosti;

= certifikaty (ISO), ocenenia.



OPIS PRODUKTU

= podrobny opis hlavnych produktov - vyrobkov alebo sluzieb, ich funkcie, vlastnosti, vyuzitie a opis
sortimentovej skladby. Ak ma podnik velku sortimentovu skalu, opise iba hlavné produktové skladby;

= opisat’ prednosti oproti konkurencii, uviest’ porovnanie s konkurencnymi vyrobkami alebo sluzbami,
hlavne treba opisat’ ich prednosti oproti konkurencnym vyrobkom alebo sluzbam - v com su unikatne;

= ak produkt vznikol na zaklade dlhodobého vyskumu a vyvoja, je vhodné tento priebeh opisat’
= pripojit akékolvek nezavislé ocenenie alebo certifikacie opisovaného vyrobku alebo sluzby;
= uviest’ potrebné povolenia, pripadne Ci podnik disponuje patentom alebo licenciou;

= uviest informaciu o poskytnutych sprievodnych/doplnkovych sluzbach k vyrobku, ako napriklad servisné
sluzby, pomoc pri instalacii, garancny servis alebo pozarucny servis, call centrum.



MARKETINGOVY PLAN

Proces marketingového planovania sa sklada zo styroch faz:
= analyza trhu,

= samotny akt planovania,

= jeho realizacia,

= kontrola.

Sucast’ou Casti podnikatelského planu musi byt’:

opis celkového trhu a vymedzenie cielového trhu,

= analyza konkurencie, dodavatelov a odberatelov,

= marketingova stratégia,
= SWOT marketingova analyza,

= plan predaja alebo poskytnutej sluzby.



Zameranie na vsetky segmenty je
obycajne neefektivne, preto pri
vybranych segmentoch zohladnujeme:

OPIS CELKOVEHO TRHU A VYMEDZENIE CIELOVEHO TRHU

velkost’ segmentu,
jeho rastovy potencial,
postavenie voci konkurencii,

jeho silu,

dosiahnutelnost’ spotrebitela.



ANALYZA KONKURENCIE, DODAVATELOV A ODBERATELQV

Analyza konkurencie Analyza odberatelov - zakaznikov

= Konkurenciou rozumieme sucasnych , = Ked sme seriozne preskimali trhové moznosti,
a potencialnych ,,hracov® na trhu. Narocnost musime svoju pozornost’ obratit na zdkaznika.
analyzy je priamo Uumerna poctu Gcastnikov Predpokladame, Ze sme spravili spravnu
)

trhu. Informacie mozno ziskat’ z vyrocnych caciu. t. 3. bud KUEat onik
sprav firiem, z webovych stranok Finstatu segmentaciu, . J., budeme 5a pokusatl o prien

a Indexu podnikatela, formou priemyselnej na trh, kde existuje dopyt po na§ilch produktoch.
Spionaze atd. Do Uvahy je potrebné zobrat’ Hlavne parametre, ktore nas zaujimaju na
velkost firmy, jej silné a slabé stranky, spotrebitelovi, su: vek, pohlavie, kupna sila,
prednosti, kvalitu personalu. Informacie je charakteristické spravanie, psychologickeé,
nutné vyhodnocovat’ objektivne, aby sme zlou kultirne, osobné faktory.

analyzou nepodhodnotili alebo neprecenili
potencialneho konkurenta.

Na zaver je dolezité uviest, ze Ulohou tejto Casti podnikatelského planu je definovanie vyuzitia
trhového potencialu, ktory najlepsie zodpoveda zaujmom podniku a moznostiam podnikania.



MARKETINGOVA STRATEGIA

= Cielom je zvazit marketingovu stratégiu o tom,
aky produkt, akym sposobom a za aku cenu
prinesie podnik kupujucemu, a o sposobe
komunikacie o produkte. Respektive, ako
uspokojit’ potreby zakaznika ziskovo.

= Sicastou je tiez motivacia pracovnikov, a to
na vsetkych stupnoch, od kupy surovin az po
finalny predaj.

= Cielom je tiez rozumiet’ spotrebitelovi, pocuvat’
ho a pripravit prenho ponuku, ktora ho zaujme.




SWOT ANALYZA
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PLAN PREDAJA ALEBO POSKYTNUTEJ SLUZBY

Plan predaja zahrna stanovenie ciela, akou formou,

v akom objeme a prostrednictvom koho bude podnik
realizovat’ svoju produkciu. Je potrebné na zaciatku
vybrat’ formu predaja. Produkty mozno predavat’:

Narast predaja

= vo svojej vlastnej podnikovej predajni,

= prostrednictvom sprostredkovatelov (velkoobchod b
a maloobchodné predajne tretich osob) alebo Redukcia
= vyuzit modernu formu predaja na dialku. nakladov
J
A

Predaj na dialku predstavuje sucasny trend a jeho podiel
na maloobchodnom predaji permanentne rastie. Na
Slovensku sa odhaduje, ze ide 0 8 — 10 % z celkového
predaja maloobchodnym sposobom, existuju vsak
krajiny, kde je podiel vyssi ako 50 %.

Zapojenie
ludskeho kapitalu




VYROBNY PROCES

Obsahuje nasledujuce cCasti:

opis vyrobného cyklu od nakupu surovin cez vyrobu az po distriblUciu zakaznikovi,

pouzité technologie - optimalny subor vyrobnych strojov a zariadeni nevyhnutnych na zabezpecenie
vyrobnej kapacity (je vhodné uviest, Ci sU uz zabezpecené alebo ich firma planuje nakupit),

informacie o dodavateloch a potrebnych dodavanych surovinach, vyrobkoch a sluzbach,

podnikatel v tejto casti mozete uviest’ miesto vyroby a vyrobné kapacity.

@ STEICO
Tuto cast’ podnikatelského planu bude podnikatel +
spracovavat’ len v pripade, ze vyraba vyrobky! 5
?

[%




ORGANIZACNY PLAN

Mal by obsahovat’ nasledujuce cCasti:

= organizacna riadiaca struktura podniku - pracovné pozicie, vztahy nadriadenosti a podriadenosti,
vedenie spolocnosti a zamestnancov,

= pracovna napln jednotlivych pracovnych pozicii,

= pocet pracovnikoy,

= kritéria ich vyberu,

= jch d’alSie odborné skolenie,

= charakteristika platov, sposob motivacie zamestnancov a manazmentu,
= pracovné zivotopisy veducich pracovnikov a vlastnikov podniku,

= podnikatel by mal demonstrovat’ svoje technické a manazérske schopnosti, ktoré nadobudol
v predchadzajucich zamestnaniach.



DOPAD NA ZIVOTNE PROSTREDIE

V ramci podnikatelského planu by mal obsahovat’ nasledujuce casti:

vplyv vyrobného procesu alebo sluzieb daného podniku na Zivotné prostredie,

ak vyrobny proces alebo jeho casti budu pre Zivotné prostredie skodlive, treba uviest opatrenia na
znizenie nepriaznivého dopadu,

narocnost’ na prirodné zdroje a energetické zdroje: voda, elektrina, plyn,
rieSenie otazky likvidacie odpadoy,

environmentalne certifikaty.




ZAKLADATELSKY ROZPOCET - PRI ZALOZENI PODNIKU

Pri tvorbe investicného planu by ste si mali odpovedat’ na

nasledujuce otazky:

Kolko financii budete potrebovat?

Ako a na co ich pouzijete?

Do coho investujete?

Co ponUkate investorovi a ¢o, naopak, za to o¢akavate?

V zavere jasne zhrnte, preco je zaujimaveé investovat do vasho
podnikatelského zameru.




ANALYZA RIZIK - SWOT ANALYZA

Silné stranky podniku

Slabé stranky podniku

Dobré vysledky hospodarenia podniku:
rastuci trend trzieb a ziskovosti, dobra
kapitalova struktura, dobra likvidita, dobry
rating - bezproblémovy pristup k bankovému
financovaniu, nizky podiel problematickych
pohladavok ¢i znehodnotenych zasob,
diverzifikované portfélio odberatelov/
dodavatelov...

Specifika ¢innosti podniku: moderna
nizkonakladova vyroba, vyhodna pozicia
firmy, dobra distribu¢na siet, vyhodné
postavenie voci odberatelom/dodavatelom,
konkurencné vyhody, dostatocna kapacita...
Manazment a zamestnanci podniku: kvalitny
manazZment a zamestnanci, dobre nastavené
motivacné programy, bezproblémové
ziskavanie novych zamestnancov...
Marketing podniku: dobré postavenie na
trhu, vnimanie znacky a produktu/sluzby,
kmen zakaznikov, efektivne investicie do
vyvoja vyrobkov, dobry obchodny tim
(diverzifikovany - riziko odchodu klicového
obchodnika...), patenty...

Zlé vysledky hospodarenia podniku: nie su peniaze na
investicie, napaté vztahy s dodavatelmi (neskoré platby),
banky nechcu poskytnut dalsi dver (nizka bonita, nie

je ¢o ponuknut ako zabezpecenie, nie je perspektiva),

zlé riadenie pohladdvok a zasob - viazanie cashflow -
problémy v likvidite...

Specifika €¢innosti podniku: neefektivna vyroba, prevadzka
alebo vyuzitie aktiv; zlé umiestnenie firmy, zastarané
neefektivne vyrobné postupy a vyrobné zariadenia, vysoka
energetickd a mzdova narocnost oproti konkurencii;
nedostatocna vyrobna kapacita, poruchy vo vyrobe...

Zlé riadenie podniku a neefektivne vykony zamestnancov:
vysoka fluktuacia zamestnancov, neskisenost,
nedostatocny skoliaci a vzdelavaci proces, koncentrované
riadenie firmy.

Slaby marketing podniku: nizka diverzifikacia vyrobkov ¢i
sluzieb v porovnani s konkurenciou, nekvalitné vyrobky/
tovar/sluzby, posramotena povest, predaj zastaranych
produktov/sluzieb; pasivny pristup k zakaznikovi, mala
diverzifikacia odberatelov, slaba znacka, obmedzeny
pristup k distribu¢nym kanalom...




ANALYZA RIZIK - SWOT ANALYZA

PrileZitosti na rozvaj firmy

Hrozby pre firmu

Vztahy s firmami a FO, ktoré ovplyviiuju
chod firmy: otvarenie trhu &i zlepienie
postavenia na ziskanie novych zakaznikov;
narast predajov stéasnym zakaznikom;
vyuZitie problémov konkurencie (likvidné,
vyrobné, obmedzenie financovania ai.);
rozvoj daldich predajnych kandlov (predaj
cez internet), zlepienie logistiky; outsourcing
menej doleZitych aktivit; ziskanie kfu¢ovych
zamestnancov konkurencie, pristup

k financovaniu, zluéenie, splynutie £i
strategické partnerstvo s inou firmou.
Zmeny v podnikatelskom prostredi: politické,
legislativne a kontrolné mechanizmy

{dane, cla, obmedzenia, podpory, fondy

EU), vieobecné ekonomické trendy (vyvoj
lrokovej sadzby ai.).

Trendy v spolocnosti (demografické zmeny,
Zmena konzumného spravania spotrebitela),
vznik novej technoldgie (nové vyrobné
postupy, materidly, softvérové riedenie a i),
predaj cez internet, orientacia na nového
zakaznika (zmena segmentacie trhu).

Vztahy s firmami a FO, ktoré ovplyviuja chod firmy: strata
vyznamného zakaznika alebo dodavatela, posilnenie
konkurencie (ziskanie nove] technolégie - zastaranie vasej
technoldgie, vstup lacnejSich nahrad na trh), vstup nového
konkurenta na trh, cenova vojna s konkurenciou, silnd
pozicia konkurencie v distribuénych kandloch, slepd dovera
v kluéového distributora nadich vyrobkov, zvySovanie

cien od dodavatelov, odchod kliZovych zamestnancov,
redukcia financovania bank, dodavatelskych limitov od
odberatelov, redukovanie poistnych limitov poistoviiou
(na vase spoloénosti & vasdich odberatelov), ukonéenie
najomnej zmluvy bez moZnosti obnovy, pripadne extrémny
narast najomného, rokovania (formélne, neformdlne)

v neprospech vase] spolocnosti (konkurzny navrh, Zaloba
ai.), nedostatoénd ochrana dusevného viastnictva...
Zmeny v podnikatelskom prostredi: politické, legislativne

a kontrolné mechanizmy (ekoldgia, dane, zrusenie podpory
statu ai.), politicka stabilita, vyvo] nezamestnanosti
(regiondlne vplywy), vieobecné ekonomické trendy (wyvoj
urokovej sadzby ai.)...

Spolofensks trendy (demografické zmeny, postoj

k zahraniZnym produktom a sluzbam - jazyk, zmena
konzumného spravania spotrebitela - odklon od
vyrabkov), vznik nove] technolégie (nové lacnejsie vyrobné
postupy, technoldgie umoZfujlce vy35iu mieru inovacie,
zmena distribuénych kanalov vzhladom na vyuZitie

nove] technolégie, zmena zakaznickeho servisu, zmena
materidlu, nové softvérové riedenie ai.), pokles spotreby...




FINANCNY PLAN A PROJEKCIE

Finanény plan je uceleny dokument, ktory porovnava potrebu na
podnikatelsku ¢innost’ a disponibilné zdroje. Pozostava z niekolkych
casti, najdolezitejsSie z nich su:

zakladatelsky rozpocet,

= odhad buducnosti podniku prostrednictvom financnych projekcii na
3 - 5 rokov finanénych planov na zaklade odbornych odhadov za
obdobie splacania Uveru, ak bol podnik ¢inny v minulosti, su
potrebné aj udaje za posledné tri roky a priebezné Udaje za tento
rok, za posledné uzavreté obdobie - kvartal, mesiac, polrok.
Financné plany je nutné spracovat’ vo forme vykazov,

= s(vaha - urcuje stav majetku, ako aj jeho krytie z financnych
prostriedkoy,

= vykaz ziskov a strat - plan nakladov a vynosov,

= vykaz o toku hotovosti - prehlad prijmov a vydavkov cash-flow.



PODNIKATELSKY PLAN - PRAKTICKA APLIKACIA KVETY, s.r. o.
MONIKA KROSLAKOVA a KOLEKTIV
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EXECUTIVE SUMMARY - OBSAH
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NA CO S| ODPOVEDAT NA ZACIATKU?

= Ako podnikat? - Kvety, pravna
formas. r. o.

= V com podnikat? - kvety, specificka
forma (distribucia zakaznikom)

= Za co podnikat? - vlastné
prostriedky, cudzie prostriedky,
lizing




TVORBA PODNIKATELSKYCH MYSLIENOK

1. Nova myslienka.

2. Kupte si myslienku
(franchising, priamy
predaj, licencia).

3. Pozicajte si myslienku
(Spissky Hrhov).

4. Robte nieco, co uz existuje

- spolocnost’ Kvety, s. r. 0.,
si zvolila tuto formu!




ZACIATOK - JE POTREBNE ROZHODNUT SA

= V com chceme podnikat’?
= Aké sluzby budeme poskytovat?
= Kde je cielovy trh?

= Kto bude kupovat’ nase
produkty?

= Kto je konkurencia?
= Aka je nasa predajna stratégia?

Odpovede su v nasledujucich
slajdoch!




KVETY, s. r. o.

= Kvety, s. . 0., bude podnikat v Cinnosti, ktora uz
na trhu existuje.

= Pole posobnosti: Bratislavsky kraj
= |ndividualni zakaznici a pravnicke osoby.

= Konkurencia - spolocnosti, ktoré sa zaoberaju
podobnou aktivitou (kvetinarstva v Bratislavskom
kraji, e-shop Kvety.sk, Laskykvet.sk - kvety z
lasky po cely rok)

= Ciel: uspokojit’ siroké potreby zakaznikov

= Poslanie: ,,Chceme darovat’ krasu a radost’
vsetkym.“




MARKETINGOVY MIX

Produkt
Product

Cielovy trh
Target Market

Marketingova Distriblcia

Place

Komunikacia
Promotion




PRODUKT

= individualne kvety,

= kytice,

= disponibilny sortiment
ziadanych kvetov,

= + specificke
poziadavky.

OTHERITY



CENA

= Tvorba ceny pomocou obchodnej
prirazky:

= NC+30%=PCx1,2=PCsDPH
= marza: 23,1 %

(Marza sa vypocita ako PC-NC/PC.)

= Priklad: Ak je nakupna cena 10 €,
potom PC: 10x 1,3 x 1,2 = 15,60 €




DISTRIBUCIA

= vlastny odber zakaznikmi,

= dodavka zakaznikom,

= terminy dodavky:
do 3 h v Bratislave.

I T

EATY e




MARKETINGOVA KOMUNIKACIA

= Reklama - samotna prevadzkova jednotka a
jej atmosféra, letaky v nakupnych centrach,
A-panel, bilboardy, bigboardy, TV, rozhlas.

= Public relations - spolupraca s fashion
blogerkami, Ucast’ na vystavach a veltrhoch.
Slogan, branding.

= Podpora predaja - sutaze prostrednictvom
socialnych sieti a i.

Dotyk kvetov...
... pre krasu
a potesenie...

= Navrhnite iné formy komunikacie!




TVORBA PODNIKATELSKEHO PLANU

= Podnikatelska koncepcia musi byt realna a konzistentna (mnozstvo predajni
kvetov v okoli, sirsie ponimana konkurencia a i.).

= Plan musi byt presvedcivy a zrozumitelny, bez nezrovnalosti a rozporov
(ludia, struktura, podmienky, dodavatelia, zakaznici, financovanie a i.).

= Produkt (kvety) musi prinasat’ zakaznikovi vyhodu v porovnani
s konkurenciou.

= Je dobré zhodnotit’, aki ma produkt konkurencnu vyhodu (preco sme lepsi ako
konkurencia: ceny, flexibilita, usmev, atmosféra predajne a iné).



SWOT ANALYZA & AKO TO MA SPRAVNE FUNGOVAT

‘O
c
|
(@)

'

3
c

>

Pomocné
(na dosiahnutie ciela)

Silné stranky

vyrobok v originalnej forme

inovacna schopnost’
kvalifikovana pracovna sila
nizke naklady na pracu

vyhodna poloha v ramci kraja
primerané financovanie
schopnosti pracovnikov

Prilezitosti

vyuzivanie modernych technolégii

odbyt inovativhou formou
flexibilna pracovna sila
adaptabilita v ponuke
rozsirenie trhu

neuspokojeny dopyt - rozvoz
rast trhu

Skodlivé
(na dosiahnutie ciela)

Slabé stranky

neznama spolocnost’

slabsie marketingové schopnosti

Hrozby

vstup firiem, ktoré ponukaju
podobny sortiment

sezonnost’
vkus zakaznikov
rastuce ceny vstupov
nova firma na trhu

Marketingova
cast’

Podnikatel'sky
model

Financ¢na cast’



OTAZKY, NAVRHY, KOMENTARE




RADY A TIPY PRE ZACINAJUCICH PODNIKATELOV

PRIKLADY USPESNYCH PODNIKATELOV ZO ZAHRANICIA A SLOVENSKA




DESATORO PODNIKATELA

1. Zamerajte sa na jednu vec poriadne - tzn., radsej robte jednu vec na 100 %, ako by ste robili 10 veci zle.

2. Robte to, ¢o poznate a ¢o milujete - nezacinajte podnikanie len preto, Ze je to trendové a atraktivne, ale preto, Ze
to naozaj chcete, a robte to, co milujete. Podnikanie zaloZzené na sile a talente ma ovela viac sanci na Uspech, nejde
pri nom len o ziskovost’, ale aj uzitocnost’ a pocit z dobre vykonanej prace. Ak do podnikania nedavate aj vase srdce,
podnikanie nie je odkazané na Uspech.

3. Povedzte to za 30 seklnd alebo to nehovorte vobec - bud'te vzdy pripraveni prezentovat’ seba a svoje podnikanie
pred investormi a potencialnymi zakaznikmi. Naucte sa uviest’ svoje poslanie, sluzby a ciele jasnym a stru¢nym
sposobom. Menej je vzdy viac.

4. Sustred'te sa na to, Co viete, a nechajte si poradit’ pri tom, ¢o neviete - ako sa hovori: ,,Nikto u¢eny z neba
nespadol,“ preto sa netrapte tym, ze nieco neviete, a obklopte sa Uspesnymi lud'mi, podnikatelmi a mentormi, aby
sa z vas stal lepsi vodca a podnikatel. Nechajte si poradit’ a nebojte sa poziadat’ o radu, nie kazdy chce ukradnut’ vas
biznisovy napad. Snazte sa obklopit’ ludmi, ktori maju rovnaké obchodné a osobné zaujmy ako vy.

5. Zacnite ako START-UP - podnikanie nie je len o luxusnych kancelariach, drahych autach a smartfonoch. Vase financie
sU zivotna krv vasej spolocnosti, preto kontrolujte naklady spolocnosti a velmi dobre zvazte, do coho vlozite vase
peniaze. PokUste sa zachovat' nizke rezijné naklady a efektivne riadit’ penazny tok vo firme.



DESATORO PODNIKATELA

6. Skuska ohnom - ziadna obchodna taktika ani najlepsi obchodny plan nevie na 100 % predpovedat’ buducnost, ale ak
ste dokonale pripraveni, dokaze vam pomoct’ vyvarovat’ sa chyb. Nikdy neskacte do nového podnikania bez
predchadzajlcej pripravy a planovania, ale ani nestravte roky cakanim na rozbeh. Naucte sa poucit’ z vlastnych chyb
a pustite sa do podnikania.

7. Nikto vam neda peniaze len tak - preto si poriadne pripravte investicny plan a financné projekcie. Najdite sposoby,
ako preukazat’, ze sa do vasho obchodného modelu oplati investovat'. Pred investovanim skuste najst’ svoju vlastnu
hodnotu. Ak bude vasa koncepcia Uspesna, vasa sanca na ziskanie kapitalu od investorov sa vyrazne zlepsi.

8. Pracujte na sebe a starajte sa o seba - je dolezité neustale sa zlepsovat’ a pracovat’ na sebe, vzdelavat’ sa vo
veciach a inovaciach, aktualnych trendoch tykajucich sa podnikania. Okrem toho sa treba starat’ aj o svoje zdravie a
dodrziavat’ zdravy zivotny Styl. Len ak sme zdravi a spokojni, zvysuje sa aj nasa produktivita. Podnikanie je Zivotny
styl, nie profesia!

9. Neprecenujte sa/nepodcenujte sa - nesnazte sa precenovat’ svoje sily a vyhnite sa prehananiu pravdy. Snazte sa
pravdivo a presne objasnit’, Co naozaj chcete, a naopak, ¢o nie.

10. Poucte sa z vlastnych chyb a hladajte vlastné ponaucenie - uvedomte si, Ze nie kazdé podnikanie je okamzite
odsudené na Uspech a raketovy vzostup. Uvazujte o tom, Co sa stalo a kde nastali chyby. Posudte, co by ste urobili
inak. UrcCte, ako vyuzijete tieto narocné lekcie, aby ste vylepsili seba a svoje budlice podnikatelské Usilie. Svoj
napad a podnikanie si otestujte, pretozZe univerzalny navod na Uspech neexistuje.



AKO KOMUNIKUJU USPESNE PODNIKY
AV COM TKVIE ICH USPECH PODLA SIMONA SINEKA

Zdroj: https://www.youtube.com/watch?v=u4ZoJKF_VuA



ODHALTE SVOJE SILNE STRANKY

Zakladné otazky

na odhalenie silnych stranok:

= V ¢om ste dobri a o vas bavi?

= Kde mate kontakty a v akej z oblasti?

= Kto je vas vzor/idol?

=V com by ste mohli byt’ uzitocni a osozni inym?
= Viete niekomu pomoct’/poradit’?

= Kde a aké su vase silné stranky?

Moznosti, kde sa otestovat’:

= Balance Management test - 20 €/osoba, kde je dostupna
aj 14-dnova free verzia, Je to llcencovany produkt, ktory
vam da informacie o vasom pracovnom nastaveni:

https://www.balancemanagement.com/subscription/plan?ha
sh=d98IZdJH3t0kOnAhbhRKzMX10rhjH%252FshL%252FEZYr2Da
K4%253D

= Test silnych stranok - od autora Jana Mihlfeita, ktory
vyplyva z metodiky Gallup:

http://silnestranky.sk/test-dospely-bez/

= Gallup test silnych stranok - ide o presnejsie zistenie
silnych stranok vasej osobnosti:

https://www.gallupstrengthscenter.com/Purchase/en-
US/Product?Path=Clifton%20StrengthsFinder&utm_source=gsc
&utm_campaign=201612homepagetest&utm_medium=purcha
seassessmentbutton



OSOBNA SWOT ANALYZA

« Nedostatky. )

« Akym Uloham sa vyhybate, pretoze
sa ich obavate?

« Co ludia povaZujl za vasu slabd
stranku?

« Vymenujte svoje zlozvyky.

(-Vlastné skusenosti, schopnosti.

« V ¢om vynikate.

«Viete nadvazovat kontakty a mate
kontakty na vplyvnych (udi?

« Aké mate vlastnosti? Ste vodcovsky typ?

« Co ludia povaZzuji za vasu silnd stranku?

g

-

 Dostupné moznosti.
» Ako mozete vyuzit' sucasny trhovy
rast vo svoj prospech?

« Aké trendy sledujete na miestnom
trhu?

« Sledujete, aké nové spolocnosti sa
rozvijaju a vznikaju na trhu?

N\

Prilezitosti

Slabée
stranky

« Viete sa ovladat’ v stresovych
situaciach?
« Viete ovladat svoj hnev?

J

<

« Vonkajsie bariéry braniace vam pri
podnikani.

» M6Ze byt niektora z vasich slabych
stranok hrozbou? Napriklad
nedovera vo vlastné schopnosti.

« Akym prekazkam ste momentalne
vystaveni?

« Predstavuju zmeny v technoldgiach
riziko pre vas odbor, v ktorom
chcete podnikat? /




OSOBNY BIZNIS MODEL - CANVAS MODEL

Key Resources
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DIAGNOSTICKE OTAZKY K OSOBNEMU MODELU

Kto ste, co mate, co robite
= Zaujima vas vasa praca?

= Vyuzivate niektoru svoju dolezitu schopnost’ Ci
skusenost’ len malo alebo vobec?

= Zodpovedaju vase osobné predpoklady vasim
pracovnym aktivitam?

Kanaly
= Ako sa o vas zakaznici dozvedia?
= Ako zakaznici hodnotia vase produkty?

= Davate zakaznikom moznost’ nakupovat
prostrednictvom sposobov, ktoré uprednostnuju?

= Aké produkty dodavate?
= Ako zaistujete spokojnost’ zakaznikov po nakupe?

Komu a ako pomahate

Tesia vas vasi zakaznici?
Kto je vas najdolezitejsi zakaznik?
Je poskytovanie sluzieb zakaznikovi prilis nakladné?

Kladie zakaznik doraz na klicové vlastnosti
a ulohu, ktoru prenho zaist'ujete?

Potrebujete novych zakaznikov?

Ktoré prvky vasich sluzieb si zakaznici najviac
cenia?

Mohli by ste pridand hodnotu dodavat’ zakaznikovi
prostrednictvom iného kanalu?

Tesi vas ponukat’ zakaznikom hodnotu, ktoru
poskytujete?



Ako komunikujete - vzt'ahy so
zakaznikmi

Aky typ vztahov mate so zakaznikmi podla ich
ocakavania vytvorit’ a udrziavat?

Co je primarnym cielom vasich vztahov
so zakaznikmi - ich udrziavanie a ziskavanie
novych?

Zlepsilo by komunikaciu so zakaznikmi vytvorenie
pouzivatelskej komunity alebo pripojenie sa k
nej? Mohli by ste produkt vytvarat’ spolocne so
zakaznikmi?

Kto pomaha vam

Kto su vasi klucovi partneri?

Pokial vam klucovy partner chyba, nemali by ste
uvazovat’ o jeho najdeni?

DIAGNOSTICKE OTAZKY K OSOBNEMU MODELU

Otazky k prijmom a nakladom

SU vase prijmy adekvatne poskytovanou hodnotou
pre vasich zakaznikov?

Neakceptujete nizke prijmy iba z dévodu, ze
podcenujete hodnotu svojho produktu?

Boli by vase sUcasné prijmy adekvatne v pripade,
ze by sa znizili tvrdé a makké naklady?

SuU prijmy uhradzané sposobom, ktory
uprednostnuju vasi zakaznici, alebo spésobom,
ktorému davate prednost’ vy?

Ktoré hlavné naklady vas v suc¢asnom biznis
modeli zatazuju?

Ktoré klucové cinnosti generuju vo vasom modeli
najvyssie makke naklady?



CANVAS BIZNIS MODEL

TVORBA BIZNIS MODELU PRIKLAD SPOLOCNOSTI GOOGLE

Business

Model Canvas

ul S N -
Zdroj: https://www.youtube.com/watch?v=RpFiL-1TVLw Zdroj: https://www.youtube.com/watch?v=ynQasjpBTCk




KDE NACERPAT INSPIRACIU A RADY

= RozhyBiznis.sk - Sona Ondrejkova - podpora a poradenstvo v ramci podnikania a jeho rozbehu:
http://rozhybbiznis.sk/
= Rozbehnisa.sk - Juraj Kovac - poradenstvo a moznost’ otestovat’ si svoj ,,rozbiehacsky“ napad:
https://rozbehnisa.sk/
=  Komunita podnikatelov - uskutoc¢nuju pravidelné stretnutia a workshopy tykajuce sa podnikania:
www.biznisklub.sk
= Facebookové komunity:
= ucime sa podnikat’, kde radia skuseni podnikatelia ostatnym zacinajucim:
https://www.facebook.com/groups/ucimesapodnikat/
= ucime sa podnikat’ s e-shopom, rovnako moznost’ ziskat' rady alebo inspiracie ohladom zalozenia e-shopu:

https://www.facebook.com/groups/ucimesapodnikatseshopom/



KDE NACERPAT INSPIRACIU A RADY

Coworkingové centra (pozn.: coworking - priestor, ktory zdielaju nezavisli pracovnici):

= Impact Hub Bratislava - priestor pre vsetkych, ktori chcl robit’ to, o ich bavi, a bavit’ sa tym, ¢o robia. CAMPUS.
INCUBATOR. INNOVATION LAB.

https://www.facebook.com/pg/impacthubba/about/?ref=page_internal

= Connect Coworking Bratislava - cielom je umoznit’ rozvoj podnikov, ktoré su prikladom inovacného, Uspesného a eticky
korektného podnikania:

https://www.facebook.com/pg/ConnectSK/about/?ref=page_internal

= Facility System Hub Trencin - podnikatelska komunita ¢lenov klubu, zaloZzena na principe spoluprace:
https://www.facebook.com/pg/fshtn/about/?ref=page_internal

= Banka Zilina - indpirativny priestor pre startupy a za¢inajlcich podnikatelov:
https://www.facebook.com/pg/BankaZilina/about/?ref=page_internal

= Coworking Kosice ,,co-sicke® - ,,Robme spolu Sicke v coworkingu co-Sicke!“

https://www.facebook.com/pg/coSicke/about/?ref=page_internal



CO JE TO COWORKING?

CONNECTEDNESS

Zdroj: https://www.youtube.com/watch?v=le0dfcG_jVw

Ide o styl prace, ktory zahrna zdielany pracovny
priestor, v ktorom ludia vykonavaju aktivity
vzajomne od seba nezavislé. To znamena, Ze
nepracuju na jednom projekte alebo v jednej
firme. Skor naopak, ide o samostatné
osobnosti, ktoré by inak pracovali z domu,
alebo ludi, ktori su casto na cestach

a potrebuju priestor len docasne. Tiez moze
ist o zhromazdenie (udi, ktori sice pracuju
nezavisle od seba, no zdielaju podobné hodnoty
a vyhladavaju ten synergicky efekt, ktory
spolocné priestory ponukaju - ¢i uz spolupraca,
mentoring, nové napady, projekty a iné.



KDE NACERPAT INSPIRACIU A RADY
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KDE SA DALEJ INSPIROVAT

KNIHY: CASOPISY A NOVINY:

b an upport . I HOSPODARSKE
= Vas osobni startup

= 99 podnikatelskych napadov STRATEGIE NOVINY

= 59 inspirativnych podnikatelskych napadov

= Myslete jednoduse - Ken Segall Tkmm Forbes
= Silené jednoduché - Ken Segall ’

= Myslete jako Steve Jobs PODNIKANIE o k

= Robte to ako Virgin - Richard Branson - ZE S

KONFERENCIE:

manazment

STARTITUP

Forbes 30pod30
TEDx




PRIKLADY USPESNYCH PODNIKATELQV




WEBSUPPORT - MICHAL TRUBAN

= Charakteristika - spolocnost’ posobi od r. 2002 ako registrator
internetovych domén a poskytovatel webhostingovych sluzieb,
dnes je jednotkou na Slovensku v oblasti webhostingu a pocte
domeén.

= Zaciatky - Michal zac¢inal ako student strednej skoly, kde travil
cely Cas pri pocitaci a s kamaratmi sa rozhodli zacat’ podnikat'.
Zacinal podnikanie s maminou zivnost'ou a jedinym serverom.
Dobry produkt si zakaznikov najde, aj ked nie je vsetko
dokonalé. Podnikanie postavili na tom, ze zakaznikom ponukali
viac, a to tak, Zze na zaciatku sa snazili kazdému zakaznikovi vyjst’
v Ustrety. Oslovovanie prebiehalo prostrednictvom databazy z
portalu Zoznam.sk, zverejnenych emailovych adries a priameho
oslovovania firiem. Kompletné sluzby, tzn. neobmedzeny hosting,
ponukali za 2 400 SK/rok. Zdroj: https://www.youtube.com/watch?v=CJjUEX2CzRO

= Dolezité hodnoty - vybudovat spolocnost’ s hlboko zakorenenymi
hodnotami, ktorymi su kvalita, priatelsky kolektiv a kontinualna
evolucia.

Zdroj: Piko, M., 2015



PETRATOTH, s. r. o. - PETRATOTH

= Charakteristika - spolocnost’ vyraba sperky, modne
odevy a doplnky vratane parfumov. Vyraba ich
slovenska sperkarka a dizajnérka, ktora kladie velky
doraz na tradicie a slovensky folklor. Vo svojej tvorbe
vyuziva povodné slovanské ornamenty a pretvara ich
do sucasnej sofistikovanej podoby.

= Zaciatky - zaciatky podnikania v oblasti handmade
vyroby sperkov pramenia z Petrinho detského sna.
Zaciatky boli narocné, firma sa naplno rozbehla az po
prest’ahovani z Bratislavy na vidiek, kde Petra

......

l) rl\

sebe a zlepsovani a inovovani kazdej z kolekcii.

= Treba neustale pracovat’ na sebe, pretoze
stagnacia je cesta spat’.

Zdroj: https://www.youtube.com/watch?v=EkcBExmNSJY

Zdroj: http://petratoth.sk/o-petre-toth a
https://www.topmoda.sk/magazin/petra-toth-uspech-je-vytrvat-a-
neprestavat



MARTINUS - MICHAL MESKO

= Charakteristika - internetové knihkupectvo
s kamennymi obchodmi a kaviarnami Foxford, ktoré
v tomto roku prikupilo svojho konkurenta Gorilu.sk.

= Zaciatky - Michal zacal podnikat’ vo veku 15 - 16
rokov a nebolo to vzdy lahké, potom pokracoval na
vysokej skole, kde sa stal spoluzakladatelom stranky
Referaty.sk. V Martinuse, ktory bol financovany
z kamenného knihkupectva, zacinal ako programator.

=, Nelakajte. Cas by mal byt vzacny aj pre vas.“

Zdroj: http://www.mediawatch.dog/michal-mesko-a-jeho-
online-zivotny-pribeh-martinus-sk/

Zdroj: https://www.youtube:com/watch?v=wi_I8rFLbQY




POWERLOGY - DUSAN PLICHTA

= Charakteristika - e-shop so zdravymi a vylepsenymi
potravinami a kavou, kde sa dozviete aj o trendoch v
oblasti vyzivy a zdravého zivotného Stylu. Dusan
Plichta - bloger, podnikatel, dobrodruh.

= Zaciatky - Dusan sa zacal venovat’ studiu zdravého
zivotného Stylu, Studiu kavy a cestovaniu po Australii,
Brazilii a pod. SVOJ podnik ponal ako start-up, i ked’
Vad e ¥ nie priamo v technologickej oblasti. Jeho investorom
Vlado Dusan
_ . su 3F (family, friends, fools). Na Co sa sustredit’ - po
JAEYOIIN Flichta prvé, nebat’sa odmietnutia a nedovolit, aby sa
8 ' cloveka emocne dotklo. Po druhé, skusat testovat,
vyhodnocovat, testovat... tzv. ,,Lean Startup Na

S E— . zaver heslo - ,,There is no map, you need to create
Vecery inspirativhych osobnosti your own.’

mm} ,@“um ; = Jeho viziou je: ,InSpirovat’ a pomahat’ ludom

- ‘ “LAR realizovat’ svoj 100 % potencial cez optimalizaciu
e y Ve y ) y L) “

Zdroj: https://www.youtube.com/watch?v=j4XhXSD-4co&t=2005s zivotospravy a sikovné zivotne experimenty.

Zdroj: Tomek, M., 2014. https://www.startitup.sk/rozhovor-
dusan-plichta-kava-je-kazdodennym-gastrozazitkom/



FITSHAKER - LUCIA & PETER SVARALOVC]

= Charakteristika - spolocnost’ posobi na trhu od r. 2014
ako poskytovatel online cviceni a sluzieb tykajucich sa
zdravého zivotného stylu a varenia. Okrem toho vydava
knihy o vareni a motivacné diare. Jej poslanim je pomoct’
zenam k lepsej postave priamo v pohodli domova. Motto
spolocnosti znie: ,,Zmen svoju obyvacku na fitko.

m Zaciatky - Lucka zacala hodinami zumby, ktora ju
oslovila. Jej vtedajsi priatel to vymyslel tak, Ze ona bude
robit’ instruktorku zumby a on sa bude starat’ o technické
zabezpecenie a marketingovl podporu. Hodiny sa
nerozbiehali tak, ako si mysleli. Postupom casu zacali
natacat’ videa s choreografiami a davat ich na Youtube s
cielom, aby si mohli zacvicit aj ti, ktori na hodinu prist’
nemozu.

Zdroj: https://www.youtube.com/channel/UC5rrwX09xeG2H_CpsuFlypw

= (Ciel - ,,Pomahat’ ludom citit’ sa vo svojom tele skvelo!“

Zdroj: Svaral, L. a fitshaker tim, 2016.



JASPRAVIM.SK - MIRKA STEVKOVA

= Charakteristika - ide o portal, ktory ponuka pracu
a brigadu na doma pre firmy, domacnosti a jednotlivcov.
|de o tzv. mikropracu.

= Zaciatky - po vysokej skole si Mirka s manZelom zalozila
personalnu agentlru a neskor e-shop. Aktualne sa im to
podarilo skibit. Pre siukromn( sféru sa rozhodla uz
na vysokej skole.

= Ako uvadza podnikatelka Mirka, vsetci maju na nieco
talent. Dolezité je nezostat’ v zauzivanych kolajach a obcas
z nich aj vybocit. Niekedy si staci vyClenit’ hodinu, dve za
den a zrazu je to sest'desiat hodin za mesiac, a to sa uz da
zrealizovat’ naozaj vela.

Zdroj: https://www.youtube.com/watch?v=sdDXxblvILU

Zdroj: Martinkova, M., 2017



ZHRNUTIE

BIZNIS NAPAD - inspirujte sa a rozvijajte svoj napad, najdite si motivaciu a robte to, ¢o vas
bavi.

BIZNIS MODEL - vyjadrite svoj napad a pomenujte to, o budete predavat’, vytvorte si
podnikatelsky plan a objavte, v com sa lisite od konkurencie.

PRIESKUM - napiste si texty, pripravte si testovaciu verziu svojho podnikania, kde si
nastavite cenu, nazov a vytvorite prieskum.

TESTOVANIE - otestujte svoj napad na malej skupine (udi, pripravte si testovaciu verziu a
bud’'te pripraveni na spatnu vazbu.

SEBAROZVOJ A SEBAREALIZACIA - zistite, v ¢om ste dobri, a pracujte na sebe, rozvijajte
svoje silné stranky a neustale sa vzdelavajte v tom, o vas bavi. Obklopte sa ludmi, ktori
———  vas moOzu posunut’ a rozvijat'.
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