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ABSTRAKT

Téato diplomova praca je zamerana na vypracovanie projektu podnikatel'ského planu zaloze-

nia maloobchodnej predajne XY.

V teoretickej Casti su spracované poznatky o podnikani a podnikatel'skych planoch. V praci
su popisané principy, vyhody, nevyhody, ¢i poziadavky na podnikanie. ZvIast' je kladeny
doraz na postup spracovania podnikatel'ského planu, pricom su popisané jeho jednotlivé

Casti.

V praktickej Casti je prevedena analyza podnikatel'ského prostredia na Slovensku. Na za-
klade analyzy je spracovany projekt podnikatel'ského planu zaloZenia maloobchodnej pre-

dajne XY.

V zévere prace su navrhnuté odporucenia pre nového podnikatela a zarovenn jeho novo

otvoreni maloobchodnu predajiu.

Klicova slova: analyza trhu, malé a stredné podniky, marketingovy plan, obchod, podnik,

podnikanie, podnikatel’'sky plan, podnikatel'sky zdmer
ABSTRACT

This diploma work is focused on project of development business plan for new retail shop

XY.

Knowledge’s about business and business plans, principles, benefits, disadvantages and
requirements are described in the theoretical part. Thesis is mainly concentrated on pro-

cessing a business plan, as well his generally parts are defined.

In the practical section of this master thesis is at first made analysis of current business
environment in Slovakia. On the ground of analysis is made project of development busi-

ness plan for new retail shop XY.

My master thesis ends with my suggestions and recommendations for new businessman and

also for his new established retail shop.

Keywords: business plan, small and medium enterprises, enterprise, business, marketing

plan
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UvVOD

Kazdy Student po ukonceni Skoly uvazuje o smere kam sa vydat’. Niekto inklinuje k podni-
kaniu, iny sa chce radSej zamestnat’. Ja som Studentka, ktora konc¢i univerzitu a patri prave
do tej prvej skupiny. Vzdy som chcela vo svojej budicnosti pracovat’ na nieCcom vlastnom,
na nieCom, ¢o ma pre mia naozajstni hodnotu. Pri podnikani ma Clovek priestor pre vlast-
nu kreativitu, slobodu v rozhodovani, ma mozZnost’ venovat’ sa nieComu, ¢o ho skutoc¢ne

zaujima, 1 ked’ na druhej strane podnikanie so sebou nesie vicsie rizika.

V mojom rozhodnuti som podporovana nielen rodinnym zdzemim, vlastnou motivaciou, ale
hlavne Skolou, ktord mi poskytla teoretické a praktické znalosti a zru€nosti v oblastiach,

ktoré potrebujem, aby som vedela zalozit’ a viest’ vlastny podnik.

Aby som sama sebe potvrdila mozny uspech a redlnost’ podnikatel'skej myslienky, ktora
mam, rozhodla som sa spracovat’ podnikatel'sky plan.. Zarovent mi plan slizi ako vyborny
nastroj na objektivne zhodnotenie podnikatel'ského napadu a podéava prehladny a jasny

pohlad na jednotlivé ¢innosti a body, ktoré je nutné si uvedomit’ pri Starte podnikania.

Podstatou mdjho podnikatel'ského planu nie je len splnenie sna, resp. venovanie sa ¢innosti,
ktorti robim s nadSenim. Ide predovSetkym o vytvorenie zaujimavého a prijemného miesta
pre oddych a relax I'udi s podobnymi zdujmami, kde sa budu radi vracat’. Podnikanie je situ-

ované prave do mesta, kde absentuje podobné miesto a predajiia.

Cielom tejto prace je spracovanie podnikatel'ského planu, ktory poskytne objektivny po-

hl'ad na podnikatel'sku myslienku.

Praca je roz€lenena na niekolko zakladnych casti. V prvej teoreticky priblizim podstatu
podnikania, formy podnikania a ststredim sa najmd na popis podnikatel'ského planu.
V uvode praktickej ¢asti odovodnim, pre€o chcem podnikat’. Nasledne prevediem analyzu
podnikatel'ského prostredia zhodnotim jeho stav a vhodnost’ pre nového zacinajiceho pod-
nikatel'a. Po vybere formy podnikania sa uz budem orientovat’ len na samotny projekt pod-

nikatel'ského planu na otvorenie maloobchodnej predajne a centra kreativnych kurzov.

Na zéver navrhnem pre zacinajuceho podnikatel'a odporucenia do budicnosti a zhrniem

spracovavanu tému.
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Verim, Ze tato praca bude prinosom nielen pre mia, ale aj inych l'udi, ktory zvazuji podni-

kanie alebo uz podnikaju a hl'adaji len inSpiraciu pre spracovanie podnikatel’ského planu.
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I. TEORETICKA CAST
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1 ROZHODOVANIE STAT SA PODNIKATELOM

Rozhodovanie stat’ sa podnikatel'om je vel'mi zavaznym rozhodnutim v Zivote ¢loveka. Nie-
kto sa s myslienkou podnikat’ pohrava cely zivot, iny sa rozhodne podnikat’, d’al§i zase nad
podnikanim ani neuvazuje. Kazdy ¢lovek je iny a pre niekoho je istota pracovného miesta
a zarobku ddlezitejSia nez realizacia vlastného podnikania. Ten, kto sa rozhoduje, ¢i podni-
kat’ alebo nie, musi zvazit’ vSetky pre a proti, ktoré mu takyto biznis ponuka. V nasleduju-
cich Castiach teoretickej Casti prace, sa budem snazit’ ¢o najpresnejSie vykreslit', ¢o vSetko
znamena byt podnikatel'om a aké su vyhody, €1 nastrahy tohto rozhodnutia. Verim, ze vd’a-
ka tymto informdciam sa Citatel bude vediet’ lepSie rozhodnit’ a nasledne si vypracovat

podnikatel’sky plan.

1.1 Definicia podnikatel’a

Na zaciatok je podstatné ozreymit’ si zakladné pojmy ako st podnik, podnikatel’ a podobne.

Existuje mnoZstvo definicii podnikatel'a. Podl'a obchodného zédkonnika podnikatel je:
e osoba zapisana v obchodnom registri,
e osoba, ktord podnika na zdklade zivnostenského oprévnenia,

e osoba, ktora podnika na zaklade onoho nez zivnostenského opravnenia podl'a osobit-

nych predpisov,

fyzicka osoba, ktord vykonava pol'nohospodarsku vyrobu a je zapisand do evidencie podla

zvlastnych predpisov. [28[29]

Napriek mnozstvu literatury neexistuji jednotné charakteristiky podnikatelov. Journal of
Small Business Management ich charakterizuje ako ,,0soby, ktoré profituju na zdklade ini-
ciativy a riskovania“ a iné zdroje definuji podnikatel'ov ako ,,0soby, ktoré vyuzivaju ini-

ciativy k uchopeniu trznych prileZitosti za ucelom dosiahnutia zisku “. [9],[14], [15]

1.2 Podnikanie

Podnikanie je definované podla obchodného zakonnika ako: ,, subor hmotnych, ako aj

osobnych a nehmotnych zlozZiek podnikania. K podniku patria veci, prava a iné majetkové
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hodnoty, ktoré patria podnikatelovi a sluzia na prevadzkovanie podniku alebo vzhladom
na svoju povahu maju na tento ucel sluzir*“[28],[29]. Podnikanie okrem toho musi byt
¢innost’, ktora je sistavna a samostatnd a musi byt’ vykonavana v mene podnikatel’a, na jeho

zodpovednost’ a ucet a musi sledovat’ ucel dosiahnutia zisku.

Pri rozhodovani byt’ ¢i nebyt’ podnikatel'om, neexistuje Ziadna presna schéma ako sa roz-
hodnat’. Pomoct nam vSak mo6ze nasledovny obrazec, ktory popisuje urcité aspekty rozho-

dovacieho procesu pri zaloZeni podniku.

(" Y4 Y4 N\ )

Identifikacia Spracavanie : :
Hodnotenie ) podnikatelského Riadenie
seba . : -
h zhodnotenie planu nove_ho
sameho prilezitosti Ziskanie potrebnych pOdnlku
zdrojov

\_ J\L J\L AN Y,

Schéma 1 Rozhodovaci proces pri zaloZeni viastného podniku [Viastné spracovanie]

Vcelku sa potencialny podnikatel’ moze pdvodne nachadzat’ v nasledovnych situaciach:

e Ma zamestnanie a istotu pracovného miesta. Otazkou je, ¢i chce svoje zamestnanie

opustit’ a zacat’ s nie€¢im novym, s ¢im napriklad nemé dostatok skusenosti?

e Stratil zamestnanie. Podnikanie méZe byt’ v tomto pripade vhodnym spdsobom ako
sebe a svojej rodine zabezpecCit’ financné prostriedky, respektive ako vyjst’ z nepriazni-

vej zivotnej situacie.
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e Ma zamestnanie, prip. dochodok, ale rad by si realizoval svoje predstavy. Dany
¢lovek si chee financne polepsit, pripadne si chee overit, €i by sa uplatnil ako podnika-

tel.
Podnikat’ m6zeme bud’:

e s vyrobkami alebo sluzbami, ktoré uz na trhu existujt, ale dopyt je zly alebo netplne

uspokojovany,

e snovymi vyrobkami alebo sluzbami vyrabanymi alebo poskytovanymi s vyuZitim uz

znamych technologii,
e s vyrobkami, vyrabanymi novymi technol6giami ¢i novymi sluzbami.

Kazdy z tychto spdsobov ma svoje vyhody inevyhody. Pontkanie uz existujicich produk-
tov je spajané s najmenSim rizikom, pretoze situaciu na danom trhu je mozné celkom jedno-
ducho predpovedat’. Riziko je ale v tomto pripade spojené s konkurentmi, ktori uz na trhu

existovali predo nami a maj urcité skisenosti a zabehnuté postupy a stratégie.

Pri ponuke novych produktov a sluzieb, poskytovanych a vyrdbanych uz zndmou technolo-

giou, nie je jednoduché predpovedat’ aké reakcie novinka vyvola.

Ponuka uplne novych produktov a sluzieb, je najrizikovejSou aktivitou, ktord vSak mdze
viest’” k mimoriadnemu uspechu. Tu ideme s vyS$§im rizikom, ale mdéZeme vychadzat’ s vys-

$im ziskom.

Pri rozhodovani sa o produkte, sluzbe, ktoru chceme pontkat, teda v pripade, Ze eSte nie
sme rozhodnuti, nam ¢asto méze pomdct’ ndhoda, ale ndpad modze vzniknat’ aj pozorovanim
neuspokojenych potrieb v beznom zZivote, pri prevadzkovani koni¢kov, rekreacii, praci na
zahrade €1 upravach na dome alebo byte, ¢i pozorovanim zamestnancov, kolegov pri praci
vo firme. Napad mbze vzniknit’ na vystave, vel'trhu, na pracovnych poradéach, seminaroch,

pri obchodnych rozhovoroch, ¢i na kave s priatelmi. [11],[14]

1.2.1 Poziadavky na podnikanie

Na podnikanie sa stale klad vyssie kritéria a poziadavky. Clovek ak chce byt podnikate-

Pom musi spiiiat’ v prvom rade z pravneho hl'adiska:
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e vek minimalne 18 rokov,
e Dbezuhonnost’,
e spodsobilost’ na pravne ukony.

Okrem tychto predpokladov, ktoré vychadzaju zo zakona, podnikatelom by mala byt osoba
odvazna, cielavedomd, ambicidzna, pracovita, origindlna, nekonvenéne mysliaca, zdravo
tvrdohlava, veriaca v svoj ciel’, silna bojovat’ s netispechmi, problémami, obetava, sebave-
doma, priptustajuca chyby, ochotnd sa poradit’ a hlavne ddokladne pripravena. Nie kazdy
chce podnikat’, nie kazdy je stavany na to byt podnikatelom. Preto prvym krokom je, aby si
¢lovek uvedomil svoje duSevné a fyzické predpoklady.[1], [4], [30]

1.2.2 Prinosy podnikania
Moznosti, ktoré ¢loveku podnikanie prindsa, méZeme zhrniit’ do nasledovnych bodov:
e moznost’ kontrolovat’ svoj osud,
e moznost’ odlisit’ sa od vacSiny pevne firemne previazanych l'udi,
e moznost’ plne rozvinut’ svoj potencidl,
e moznost dosiahnut’ nadpriemernych ziskov a zaistit’ si tak vysoky Zivotny Standard,

e moznost’ prospievat’ svojmu socialnemu okoliu a spolo¢nosti.[9], [30]

1.2.3 Hrozby a prekazky v podnikani

V procese zvaZovania zacatia podnikania, musime zvazit’ okrem prinosov aj mozné ohroze-

nia a prekazky. NajvSeobecnejSimi prekazkami v podnikani st:

e nedostatocné financné prostriedky, ktoré su vo vacsine pripadov najvacsim problémom

a brzdou malého a stredného podnikania;
e psychologické prekazky.
Podnikanie je ohrozené hlavne:

e konkurenc¢nou rivalitou,
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e absenciou kupujucich,

e silnymi dodéavatel'mi,

e nedostato¢nym ziskom,

e nedostatkom prevadzkového kapitalu,
e problémami s uctovnictvom,

e personalnym zlyhanim. [14]

1.3 Vyber formy podnikania

V pripade, Ze uz sme sa rozhodli, ze chceme podnikat’, je rozhodujiice vybrat’ si formu

podnikania. Zékladné formy podnikania v SR su:

f A
Zivnost

\, y

y 3
Obchodné spolocnosti

\ y

f h
Druzstva

A y

Obrazok 1 Zakladné formy podnikania

[Vlastné spracovanie]

Analyza a popis jednotlivych foriem podnikania je vel'mi rozsiahla ¢innost, preto ich nebu-
dem blizSie rozoberat. Vsetky potrebné informécie si dostupné v obchodnom zakonniku ¢.

513/1991 Zb. z 5. novembra 1991.[1], [26], [27]

1.3.1 Faktory vyberu formy podnikania
Pri rozhodovani o forme podnikania treba vziat’ v ivahu nasledovné skutocnosti:

e danové zat’aZenie,
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e nutna vySka Startovacieho a budiiceho kapitalu- formy podnikania sa liSia od
schopnosti generovat’ Startovny kapital, podla vysky kapitalu, ktory potrebujeme,

a spodsobmi ako ho obstardme, sa javia niektoré formy ako vyhodnejsie,

e kontrola nad firmou- pri partnerstve sa Ciasto¢ne vzdavate Casti kontroly nad fir-

mou, zalezi na nds do akej miery sme ochotni sa s niekym delit’ o tispechy, ¢i neuspechy,

¢ naklady na zaloZenie- hlavne treba zvazit' naklady na pravnu asistenciu, lebo niekto-

ré pravne formy su vel'mi komplikované bez pravnej asistencie,

e manaZérske predpoklady- je nutné zvazit', ¢i sme sami schopni byt podnikatel'om,
manazérom, ¢i sme fyzicky ipsychicky schopny na takuto hlavne v pociatkoch ndrocnu

pracu,

e naslednictvo vo firme- v tomto pripade zalezi, ¢i hodldme v budicnosti prenechat’
firmu rodine, rodinnym prisluSnikom, pretoze niektoré formy podnikania su vyhodnejSie

v ohl'ade jednoduchsSieho prevodu vlastnickych prav.

Je dolezité si uvedomit’, na aké podnikanie sa chystdme, ¢i hodldme vytvorit’ va¢siu firmu
a pod. VSetky konkrétne a detailné informacie o jednotlivych pravnych formach podnikania

st uvedené v obchodnom zakonniku €. 513/1991 Zb. z 5. novembra 1991.
Vseobecne mozno konstatovat’ existenciu nasledovnych dvoch foriem podnikania:

a) vyluc¢né vlastnictvo, ktoré predstavuje vlastnictvo jednou osobou. Pravdepodobne naj-
roz$irenejsi spdsob hlavne z dovodu neobmedzenej rozhodovacej pravomoci. Umoziluje
ponechat si cely zisk, ktory vznikne po uhrade vSetkych nakladov spojenych
s podnikanim, a to mdZe byt podstatne vysSia Ciastka nez st vysoké platy v danej eko-

nomike.

b) forma partnerstva, ktora predstavuje spojenie dvoch a viacerych osob, ktoré spolu
vlastnia firmu za ¢elom dosiahnutia zisku. Partneri sa podiel'aji na zisku, na ndkladoch

spolo¢ne podl'a dohody, ktora by mala byt podpisand pisomne. [9] ,[15]
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1.4 Malé a stredné podniky (MSP)

V radmci tejto prace sa budem venovat’ aj popisu malych a strednych podnikov, ked’ze pod-

nikatel'sky plan je orientovany na zaloZenie prave malého podnikania.

V Ziadnej krajine neexistuje jedna formalna definicia malych a strednych podnikov. Jedna

z najpouzivanejSich na Slovensku hovori, Ze :

e Mal¢ a stredné podniky (odteraz MSP) maju relativne maly podiel na trhu a prakticky

nemozu nijakym spdsobom vyznamnejsie ovplyvnit’ trh,

e MSP st riadené vlastnikmi- podnikatel'mi, rodinami vlastnikov, resp. spoluvlastnic-

tvom a nie sprostredkovane cez formalnu Struktiru manaZzmentu,
e MSP su nezavislé podniky, netvoria Cast’ iného vacsieho podniku. [7]
Iné definicie hovoria, ze maly podnik je ten, kde:
e manazment firmy je nezavisly. ManazZéri firmy s obvykle 1 vlastnikmi firmy,
e kapital poskytol a podnik vlastni jednotlivec alebo malé skupina,

e rozsah malého podniku nema obmedzent dolnti hranicu poctu oséb a neprekracuje 20

0sob,

e oblast’ prevadzkovania je spravidla miestna. Majitelia a pracovnici ziju v jednej komu-

nite. Trh vSak nemusi byt’ lokalny.
A stredny podnik:
e je nezavisly v tom zmysle, Ze nie je Cast'ou vacSieho podniku,
e zamestnava 20 az 500 osob,

e trh, na ktorom podnik operuje, je primarne regionalne az celostatny a podnik na fiom

nema dominantné postavenie.[ 14]

Zakon €.100/1995 1 §tatnej podpore malym a strednym podnikom zadefinoval pojem malych

a strednych podnikov na zaklade kvantitativneho kritéria, tj. podl'a po¢tu zamestnancov.
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Tabulka 1 Rozdelenie malych a strednych podnikov v SR[7]

" N
é Pocet
Zzamestnancov
Od1do?24
0Od 25 do 500
501 a viac
O </

- D
Pojem
Maly podnik
Stredny podnik
Velky podnik
Q& <

V sucasnosti sa uplatiiuje uZ len clenenie podla odportcania Eurdpskej komisie

2003/361/EC, s u¢innostou od 1.1.2005, ktor¢ je zobrazené¢ v nasledujucej tabul’ke.

Tabulka 2 Rozdelenie malych a strednych podnikov podla EU [7]

@ D D A D
0d 1.5.2005 o Rocny obrat Rocna bilancia
Zzamestnancov
Stredny do 250 50 mil.€ 43 mil.€
podnik
Maly do 50 10 mil.€ 10 mil.€
podnik
Mikro do 10 2 mil.€ 2 mil. €
podnik
\: JJ/ \: JJ \: /‘ \:

\
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2 PODNIKATELSKY PLAN

V pripade, Ze sme sa rozhodli podnikat’, je vel'mi uzito¢né a podstatné a taktiez odporacané
spracovat’ podnikatel'sky plan. Podnikatel'sky plan nezaruci Gspech naSej myslienky, ale
mdze pomoct’ sprehl’adnit’ realizaciu daného zameru, ¢i odhalit’ chyby, resp. nerealnost’ da-

ného napadu. Prinos planu je vysoky. [3]

,Dobre spracovany a pravidelne aktualizovany podnikatelsky plan je zaroven najdokona-

lejsim mozZnym navrhom na financovanie podniku. “[3]

2.1 Ucel a zmysel podnikatel’ského planu
Na zaciatok, preco podnikatel’'sky plan je nieo, o by ste mali skutocne urobit’:
e Zostavenim podnikatel'ského planu zaujmeme objektivny a kriticky postoj k projektu.

e Podnikatel'sky plan je vo svojej kone¢nej podobe operaénym nastrojom, ktory ked’

dobre vyuzivate, pomdze vam efektivne a Gspesne riadit’ vas podnik.

e Prostrednictvom podnikatel'ského planu predkladdm svoje zdmery inym ucastnikom.
Je to dolezité najmé pri zostavovani navrhu financovania, respektive pri ziskavani fi-

nancnych zdrojov.

Objektivny pohl'ad na podnikatel'sky plan ndm umozni vidiet’ jeho slabé a silné stranky, vy-
tipovat’ potreby, ktory by sme normalne mohli prehliadnut’, v€as zaistit’ s'ubné obchodné
prilezitosti a ndjst’ najvhodnejSie cesty k urCenym cielom. Podnikatel'sky plan nam umozni
vidiet' problémy skor, nez sa rozrastt do nezvlddnutel'nych rozmerov, uréit’ ich priciny
a najst’ vhodné rieSenia. Umozni ndm dokonca sa niektorych Gplne vyvarovat. UkaZe nam

readlnost’ budiiceho podnikania a taktieZ finanéné prostriedky, ktoré st nutné na jeho Start.
Podnikatel'sky plan je nutny najméa zo Styroch dovodov:

e Pri zakladani podniku: podnikatel'sky plan niti zakladatela dokladne premysliet
vSetky dolezité aspekty podnikania, logicky a objektivne posudit’ otazky spojené so za-
loZenim a fungovanim podniku. Hned’ od zaciatku podnikania sa treba riadit’ planom.

Pomdze ndm to vyvarovat’ sa hrubych chyb a uSetri ndm vel’a sklamania, ¢asu a penazi.
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Minimom by mal byt’ kapitalovy rozpocet, ktory hovori o vySke prvotnej investicie po-

trebnej pre rozbeh podnikania a detailny plan pefiaZznych tokov na najblizsi rok.

e Pri ziskavani kapitialu od komerénych bank: v pripade Ziadosti o bankovy uver,
podnikatel'sky plan vel'mi nepotrebujeme. Banky si v sucasnosti uvedomuju
a akceptujt, ze mali podnikatelia st predovSetkym odbornikmi svojho remesla. Posta-
¢i, ak podnikatel’ banke poskytne informéacie, z ktorych si banka dokaze ramcovy plan
sama zostavit. Podmienkou takéhoto zakaznicky orientovaného pristupu st priaznivé
podnikatel'ské vysledky v minulosti. Banka sa bude chciet’ prostrednictvom planu uis-
tit, ze budeme schopni uver splacat’. Zakladnym predpokladom pre ziskanie bankové-
ho tveru je podnikatel’skd minulost’ v dobe nie kratSej ako dva roky. V pripade zacina-
juceho podnikatela s podnikatel'skym pldnov v ruke, nie je mozné predpokladat’, ze

v slovenskych komer¢nych bankach pochodi.

e Pri ziskavani kapitalu od privatnych investorov: podnikatel'sky plan a osobu, ktora
ho predklada, investori zvyknii oznaCovat’ za najddlezitejSie prvky pri rozhodovani
o spolufinancovani. NezaleZi na tom, o sa jednad o rozbiehajucu sa alebo zabehnutu
firmu s dlhoro¢nou histériou. ulohou planu je v tomto pripade informovat’ investorov,

ze Vase strategické ciele maja redlny zaklad, a ze ich s oh'adom na VaSe obchodné.

e Pri implementacii stratégie: plan sluzi ako uzZito¢ny nastroj pre sledovanie a riadenie
chodu podniku. Nestaci, ak ho v januari zostavite a v decembri vytiahnete zo zasuvky,

aby ste porovnali realne vysledky s planovanymi.

., Podnikatelsky plan a osobu, ktora ho predklada, investori zvyknu oznacovat za najdolezi-

tejsie prvky pri rozhodovani o spolufinancovani. “[30]
Preto by sme si mali v podnikatel'skom plane zodpovedat’ na nasledovné otazky:

e aky je predpokladany rozsah produkcie a vyrobnd kapacita, v pripade vyrobného
podniku,

e aké musim e mat’ materialové vstupy, vyrobné priestory, dlhodoby majetok, obezny

majetok atd’.,

e aky velky kapital potrebuje na zaciatku a pri odstartovani prevadzky,
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e ako ziskame tento kapital a za akych podmienok,

e aké mame vlastné finanéné moznosti, pripadne partnerov,

e aka je kvalita l'udského potencialu, ktory moézem vyuzit,

e ¢ije mozné oCakavat’ primerany finanény vynos.
Vela podnikatel'ov, ¢i manazérov povazuje podnikatel'sky plan za zbytocnost. Obhajuju sa
tym, ze dané informdcie maju ,,v hlave®. Ale podnikatel'sky zdmer sa spracovava pred zalo-
zenim podniku, ale i pocas, pri kazdej zmene. Potom je jednoduchsie a prehl'adnejsie zrov-
navat’ dosiahnuté s planovanim, hodnotit’ kritéria, ciele a vytvorit' a realizovat’ stratégiu.
Pléan je pisomny dokument, ktory je zdkladom pre podanie ziadosti. [15]
2.2 Poziadavky na podnikatel’sky plan

Spracovany podnikatel'sky plan by mal spiiiat’ uréité predpoklady, a to:

e Dbyt jednoduchy a nezachadzat’ do technickych a technologickych detailov, lebo plan

musi byt’ zrozumitel'ny pre investorov, bankarov...,
e Dbyt prehl'adny a jednoduchy,
e nepresahovat’ rozsah 50 stran A4,
e Dbyt Co najrealistickejsi a najvierohodnejsi,
e nebyt’ prili§ pesimisticky a zaroven prili§ optimisticky, pohl'ad by mal byt redlny,
e orientovat’ sa na buducnost’,
e demonstrovat’ vyhody produktu,
e demonstrovat’ dovody a prinosy daného projektu (podniku, vyrobku)
e preukazat’ schopnost’ firmy hradit’ uroky a splatky z pripadného bankového taveru.

(2], [ 5], [16], [30]
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Podnikatel'sky plan sa va¢Sinou skladé z troch hlavnych casti:
e 7z popisnej Casti, v ktorej st uvedené suvislosti, predpoklady a planované aktivity,

e 7 Ciselnej Casti, ktord dokumentuje u€inok predpokladov a aktivit na po¢et zamestnan-

cov podniku, obrat, investicie, likviditu a zisky,
e prilohy, ktord obsahuje obrazky, grafy, stadie trhu, podrobné vypocty, zmluvy a d’alsie
dolezité podklady.
2.3 Planovanie

Planovanie je ¢innost’, postup zistovania a chronologického spracovavania informdcii az po
kone¢né zostavenie planu. Neexistuje presny postup, ¢i navod ako ho zostavit’, ale uzitoc-
nymi pre nas moézu byt urCité¢ zasady, ktoré je nutné dodrZiavat aboli uvedené uz
v predchadzajucich bodoch, ¢i vSeobecna Struktira podnikatel'ského planu ktort uvadzam

vel'mi detailne opisanu v nasledujuce;j kapitole.

Co je dolezité je uvedomit’ si, Ze planovanie je ¢innost, ale plan je vysledok tejto &innosti.

Vysledkom rozhodovacieho procesu je rada krokov:
e rozhodnutie zac¢at’ podnikat’, uvedomujem si motiv, viziu, predstavy,
e v ¢om chcem podnikat,
e analyzujem svoje schopnosti a moznosti, svoje silné a slabé stranky,
e analyza a prieskum trhu,
e analyza konkurencie v danom odvetvi,
e vyber sidla firmy,
e vyber dodavatel'ov,

¢ finan¢ny plan, vypracovanie dokumentu podnikatel'ského zameru.
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Velmi ddlezitou sucastou pripravnych prac je spracovanie zakladatel'ského rozpoctu,
v ktorom Specifikujem a kvantifikujem finan¢né prostriedky potrebné k zahajeniu podnika-

tel'skej Cinnosti a k jej stabilizacii.

Zalozenie firmy e
o o _ Stabilizacia
Zahajenie podnikatelskej Cinnosti

U U

N

Rezim financovania zo Rezim bezného |
startovneho kapitalu financovania
; .
Rozpotet potreby startovného Rozpocet vynosoy,
kapitalu nakladov a zisku

Schéma 2 Postup pripravnych prdc na rozpocte [15]

2.4 Struktira podnikatel'ského planu
Ako som uz spominala, plan obsahuje nasledovné tri hlavné Casti:
e popisnu Cast, v ktorej sa uvedu suvislosti, predpoklady a planované aktivity,

e (iselnu cast’, ktord zdokumentuje ucinok predpokladov a aktivit na pocet zamestnan-

cov podniku, obrat, investicie, likviditu a zisky,

e a podporné dokumenty, resp. prilohy, ktoré obsahuju grafy, stadie trhu, podrobné vy-
pocty, zmluvy a d’alSie dolezité dokumenty.[15]

Struktura planu je tvorend tymito Siestimi hlavnymi ¢ast’ami:
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e Sumar

» Analyza odvetvia
* Popis podniku

e Marketingovy plan ]

e Organizacny plan

* Financny plan

CLL L

Schéma 3 Struktiira podnikatel'ského planu [Viastné spra-

covaniel

Detailnejsiu Strukturu podnikatel’ského planu uvddzam v nasledovnych podkapitolach.

2.4.1 Sumar

Na sumar je kladeny velky doraz, pretoze prave jemu venuje mozny investor, ¢i banka naj-
vacsiu pozornost. Jeho podstatné Casti, ktoré je dolezité spomenut’ v tejto Casti st uvedené

nasledovne v jednotlivych bodoch.
e Meno firmy, adresa sidla, kontakt.
e Meno, adresa a spojenie na kI'i¢ovych zakladatel'ov.
e Struc¢ny popis podnikatel'ského planu.
e Charakteristika produktu, resp. sluzby, ktoré su napliou podnikatel'ského zameru.
e Strucny popis cielovej skupiny zdkaznikov na trhu.

e Strucna charakteristika Startovnej stratégie a najddlezitejSich etap ich implementacie

s nazna¢enim rozhodujucich ¢asovych bodov.

e Strategické zameranie firmy na obdobie buducich 3 aZ 5 rokov, vratane jej dlhodobych
cielov, spdsobov dosiahnutia tychto cielov iuvedenie faze podnikatel'skej ¢innosti,

v ktorej sa prave firma nachadza.

e Zhodnotenie manazérskych a inych schopnosti, ktoré mézu zarucit’ ispech podnikatel’-

ského planu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 27

e Sumarizacia existujucich a potrebnych finan¢nych prostriedkov.
e Hypotetické rozvaha.

Dizka prvej ¢asti by nemala presiahnut’ 2-3 strany.

2.4.2 Popis podnikania

V tejto Casti je nutné zdoraznit’ charakteristiku odvetvia podnikania v mikroekonomickom

prostredi, podnikatel'ské prostredie, aka je podpora regionu, kraja ¢i lokality.

Okrem odvetvia popisat’ aj obor a jeho Specifikacie, pricom vhodné su aj trendy rozvoja

tohto odvetvia do budlcnosti, napr. na obdobie 2-3 roky.

V popise podnikania by sa mali zdévodnit’ naSe rozhodnutie, preo vlastne chceme podni-
kat’. Aké s naSe motivy, ktoré faktory ndm moze zarucit’ Uspech v podnikani, ¢i vyjadrenie,

¢o si vlastne od podnikatel'ského planu sl'ubujeme. [ 5], [6], [9], [11], [14], [15]

2.4.3 Marketing

Téato Cast’ podnikatel’ského planu je vel'mi rozsiahla. Sklada sa z troch hlavnych cCasti, ktoré
su vyskum trhu a analyza trhu, d’alej analyza konkurencie a na zaver nas konkrétny marke-
tingovy plan. Nemusi byt striktne ¢lenend na tieto Casti, ale obsahovo by ich mala obsaho-

b

vat.

Nasledne uvadzam urcité otazky, body, problémy, ktoré by sme mali v rdmci tychto Casti

prerieSené.
Vyskum trhu a analyza dat
V rédmci vyskumu trhu odporacané overit’ si nasledovné body:

e Kto su potencidlny kupujuci nasho produktu? Kde sa nachddza nasa trZzna medzera?
Najlepsie je, ak sa dostatoCne presne a podrobne charakterizuje trzny segment a jeho
charakteristiky, ¢ize lokalna demografia, prijmova skupina, socialne postoje, velkost

domacnosti.
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o Aky velky je celkovy trh pre dany produkt? Je dopyt po produkte v nejakej zavislosti
na ekonomickom cykle? Ak je elasticita dopytu? Substitu¢né a komplementarne pro-

dukty.

e Aky je nakupny cyklus produktu? Aku velku rolu hra sezénnost? Ide o produkt dlho-
dobej alebo kratkodobej spotreby?

e Aky velky bude alebo méa byt’ trzny podiel?

e Prieskum trhu ako faza v ramci ktorej ziskavame informacie o objeme a vyvoji dopy-
tu, o typoch zékaznikov, o ponuke konkurencie a dodavatel'och, a to v ramci zvolené-

ho oboru.
Analyza konkurencie

V ramci analyzy konkurencie je dolezity zistit’, kto st nasi konkurenti, aké su ich mena

a akény radius. Dal3ie body, ktoré treba analyzovat’ a overit™:

¢ silné a slabé stranky kazdého z konkurentov,

e ocakédvany odhad ich reakcie na vstup nového hraca,

e charakteristika sti¢asnych a buducich dodéavatelov a ich zdrojov.
Marketingovy plan

Kazdy podnikatel’ by si mal spracovat’ analyzu SWOT pre seba ipre svojich konkurentov
a s meniacimi podmienkami ju priebezne menit. V ramci marketingového planu navrhneme

ako chceme oslovit’ naSich potencialnych zakaznikov. Aké st naSe akéné programy.[1], [2],

[31, [6], [91, [15]

2.4.4 Miesto podnikania

Miesto podnikania je nutné zmapovat. Dolezité je zistit, aké je dosiahnutelnost’ miesta
z hl'adiska dopravnej infraStruktiry, moznost’ parkovania. Nésledne taktiez zistit’ aka je ob-
vykla cena stavebného pozemku alebo obvykla vyska najmu za 1 m’. V tejto &asti je nutné

spomenut’ aj nasledovné dva body:
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e Vzdialenost’ dodavatelov- zhodnotit’ kvalitu tovaru, celkovy pocet dodavatelov, pod-

mienky, spolahlivost’, ¢i ndklady a skladova kapacita.

e Situdcia na trhu prace z hl'adiska potreby pracovnikov.

2.4.5 Majetkova a finan¢na Struktira podniku

Tato Cast’ je jednou z najddlezitejSich v podnikatel'skom plane, pretoze nam redlne ukaze
aké financné prostriedky musime vlozit’ do podnikania a ako tieto prostriedky ziskame. Na-

sledne ziskame realny obraz toho, aké je navratnost’ dané¢ho projektu.

Financné vykazy st dolezité nielen pre majitel'ov, podnikatel'ov, ale taktiez pre externych

uzivatel'ov, ktory nahliadaji do finan¢nych vykazov.

Prvé veci, ktoré musi zaCinajici podnikatel’ previest’ je prepocet penaznych prostriedkov,
ktoré bude potrebovat’ na zahdjenie podnikania. Ide o penazné prostriedky na nakup zaria-
denia, ndjomné, atd. V d’alSom kroku je mozné pristupit’ k zostavenie suvahy, vykazu prij-

mov a vydajov a vysledovky.

Spracovat’ rozpocet je nedeliteI'nou sicastou podnikatel'ského planu. Jeho ciel'om je Speci-
fikacia a kvantifikacia potrebnych zdrojov: supis potrebného dlhodobého majetku, obezné-
ho majetku, predpokladany rozsah vynosov, ndkladov a zisku vo variantoch, zostavenie
oCakavaného toku penaznej hotovosti a prepocet predpokladanej navratnosti vlozenych

prostriedkov.

e Dalsie polozky, ktoré st dolezité a ich vyska este nie je presne istd, pretoze sme este
neobdrzali faktiry su platba za elektrinu, telefon, pisacie potreby, pohonné hmoty, po-
istenie, €1 poStovné a balné. Zaroven je nutné evidovat’ pociato€né platby a prijmy,
ktoré podnik odStartuju, ¢ize uvery z banky, p6zi¢ky od priatel'ov, financnd podpora,
platby za leasing, strojné zariadenie, pociatocné licenéné poplatky, pravne poplatky,
inStala¢né naklady, pociatoné zasoby. Nasledovne uvadzam detailne rozpisané poloz-

ky, ktoré by plan mal obsahovat’.

e Trzby: trzby z obchodnej ¢innosti a ich vyvoj v 2-3 rokov.
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e Pociatocné prevadzkové prostriedky: ich Startovna vyska pre zaplatenie zamestnancov,
nakup surovin, spotreba energii a platenie urokov z iverov pre tym, nez podnikanie

za¢ne produkovat’ vynosy.
e Vydaje na obstaranie aktiv.

e Cash flow: ako sa bude vyvijat’ cash flow v Case a Struktare v zavislosti na predpokla-
dany vyvoj trzieb a vyplyvajicu potrebu zaistenia pracovného kapitdlu v prevadzkove;j

¢innosti.

e Predbezny vykaz vynosov a nakladov: hned’ ako je stanovend progndza trzieb. Je nut-
né spracovat’ plan nadkladov na material, zamestnancov a d’alSie ndklady vratane sprav-

nej rézZie.

e Prepocet zdkladnych pomerovych ukazovatel'ov: a ich porovnanie s hodnotami odvet-

via a oboru.
e Vypocet bodu zvratu: stanovenie vysky trzieb, od ktorej dochadza k vytvaraniu zisku.

e Plan financovania podl’a jednotlivych zdrojov:

{ ™y
— Potreba kapitalu z cudzich zdrojov

7 oy
~ Druh uveru a volba finan¢nej institucie

5\ v,

i A
— Casovy plan prijatia pozicky, vypocet RPSN

A\, A

— Splatnost a jej dopad na CF firmy

Schéma 4 Plan financovanie podla typu zdroja [Viastné spra-

covaniel

Téato cast’, ktord sa tyka financii by mala obsahovat’ Styri hlavné cCasti, ktoré su zobrazené
v schéme €.5. Dolezita je prepojenost’ tidajov z finan¢nych vykazov, ktora som znazornila

do nasledovnej grafickej podoby. [6], [9], [11], [14], [15]
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Schéma 5 Nutnost prepojenia udajov z financnych vykazov [Vlastné spracovanie]

Vykaz CF Bilancia Vysledovka
Pociato¢ny stav M Vlastny N
Ifinanénych it A
prgstriedkov v A kapital A
Y J K \%
D E Cudzi L Y
P A T kapital A N
R J O D )
i E K Y S
J Y
M Koneény stav
Y finanénych <j> Pefiazné | ZISK <:> ZISK
prostriedkoV prostriedky

Finan¢ny rozpocet a planovanie st spracovavané vacSinou na obdobie 3-5 rokov.

Financny rozpocet a jeho planovanie

3 Vykaz zisku Prepocet
I_kPI%r_m ¥ ) Bilancia zékladnych
IKvidity a strat ukazatelov

Majetkova struktura

Financna struktura

Pefainé toky

Schéma 6 Casti majetkovej a financnej struktiry podnikatelského planu [VS]
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Vela podnikatelov vyuziva pomerové ukazovatele. Pomerové ukazovatele predstavuju
vzt'ah medzi dvoma idajmi danymi do pomeru v absolutnych hodnotach Nasledné hodnoty
firma musi sledovat’ pri svojej hospodarskej ¢innosti. Podl'a oblasti financnej analyzy Cleni-

me pomeroveé ukazovatele na:
e ukazovatele likvidity,
e ukazovatele rentability,
e ukazovatele aktivity,
e ukazovatele zadlZenosti,
e ukazovatele cash flow.

Ich vyhodou je najmi to, ze podnik mo6ze pomocou nej zostavovat’ analyzu ¢asového vyvoja
hospodarenia spolo¢nosti. Mézeme sledovat’, €i je firma schopnd splacat’ zavizky, ¢i je fir-
ma solventna, ¢im je mozné vo firme platit’ a za Co je nutné vo firme zaplatit’. [1], [2], [3],

[4], [ 51, [61, [9], [11], [14, [15]

2.4.6 Management

V rédmci Casti: management sa orientujeme najméi na popis pracovnikov, ich zodpovednosti,
definujeme aka bude organizaénd Struktura. Konkrétne st tieto Ccasti vypisané

v nasledovnych bodoch.
e Klucovy pracovnici: pokial nie st rodinny prislusnici, tak ich charakteristiky.
e Predpokladana potreba zamestnancov.
e Hruby prepocet mzdovych prostriedkov.

e Organizacna Struktura a postavenie jednotlivych I'udi v nej, ¢ize uviest’ aké bude rozlo-
zenie pravomoci a zodpovednosti medzi liniové a Stdbne utvary. Mali by sme presne
popisat’ aka bude ndplii jednotlivych funkénych miest. Odporacané je zobrazit’ zaklad-

né organizané schémy.
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2.4.7 Kritické miesta

V tejto cCasti podnikatel'ského planu by sme mali zohl'adnit’ faktory, ktoré mézu istym spo-

sobom ohrozit’ naSe podnikanie teraz i v budicnosti. Sledovat’ by sa mali najma:
e Mozné riziko nepriaznivého vyvoja na useku surovin alebo energetickych zdrojov.
e Vplyv konkurencie produkcie z nizko ndkladovych krajin.
e Naklady vstupu na trhy EU.

e Zakladné spOsoby préace s jednotlivymi druhmi podnikatel'skych rizik a alternativne
stratégie reakcie na najdolezitejSie rizikové faktory. [1], [2], [3], [4], [ 5], [6], [9],
[11], [14], [15]

2.4.8 Hlavné projekty podporujuce podnikatel’sky plan

Pod projektmi, ktoré podporujii podnikatel'sky plan st rézne Ziadosti o dotacie podpory
malého podnikania, stav a plan vyvoja novych produktov, &i plan zmeny. Cize ako do bu-

dacna planujeme nalozit’ s firmou, ¢i planujeme predaj a podobne.

Vela podnikatelov, resp. zacinajucich podnikatelov sa rozhodlo pre podnikanie najma
z dévodu moznosti ziskania urcitej podpory v podnikani, ktoré im pomoze v Starte. VSetky

podobné podpory a impulzy je potrebné v tejto Casti poznamenat’.

Tuto Cast’ vel'a spracovatel'ov povazuje za zbytocnu, ale napriek tomu ju treba spracovat.
Je urcite dolezitym bodom, pretoZe zndzoriiujeme ako sa podnikatel’ bude snaZit’ o ochranu
zivotného prostredia, Setrenie energii, ¢i ako sa bude starat’ o zdravie a bezpecnost’ seba
1 svojich zamestnancov. Neopomenutel'nou sucastou je aj vyzdvihnutie moznosti zapojenia
sa do roznych socidlnych projektov lokédlnej komunity, ak je taka moznost’ a umysel. Kon-

krétne body, ktoré v tejto Casti mézeme zmienit’ s uvedené v nasledovnych bodoch.

e Zivotné prostredie, ¢ize venovat sa popisu sposobov kontroly zneéistovania
a dodato¢né naklady s tym suvisiace. Nasledne, ¢i bude firma vyuZzivat’ recyklaciu,
resp. aké poziadavky sa na firmu v tejto oblasti klad. Popis by sa mal venovat’ i forme

likvidacie odpadkov vratane elektro odpadu.
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e V dalSej Casti by sa mal spracovatel’ venovat’ popisu opatreni k Gspore energii a alter-

nativnych zdrojov energie a mozZnosti ich vyuZitia.

e Produkt, ¢iZze bezpecnost’ produktu a pozadované normy z hl'adiska zdravej vyzivy,
chemického zloZenia, spdsobu uzivania a d’alSich aspektov. Ako bude zabezpecena

ochrana pri manipulacii s danym vyrobkom.

e Starostlivost’ o zdkaznikov, to znamena, ¢i zamestnavatel’ bude poskytovat’ zamest-
nancov prispevok na stravovanie, ¢i bude uvazovat nad vzdelavanim zamestnancov,

resp. aka zdravotnu starostlivost’ bude zamestnancov poskytovat’.

e Zapojenie firmy do socialnych projektov lokdlnej komunity. Spracovatel’ mdze v tejto
Casti zmienit’, ¢i bude sponzorovat’ lokalne Sportové timy, resp. ¢i uvazuje nad darmi
vzdeldvacim a kultirnym inStiticidm. Spracovatel moéze zvazit’ iucast na réznych

projektoch, napr. v projektoch ochrany Zivotného prostredia.

2.4.9 Zakladné ¢asové etapy

V zéverecnej Casti planu spracujeme do prehladnej podoby Casovy plan s najdolezitejSimi
etapami jednotlivych aktivit. Casovy plan je mozno spracovat pomocou niektorych technik
ako su sietové grafy, rozhodovacie stromy alebo techniky projektového planovania
s vyznac¢enim rozhodujucich kontrolnych bodov. Ak nemdme dostupné Specidlne programy,
je mozn¢ spracovat’ ¢asovy harmonogram i pomocou MS Excelu a tabul’ky, pri¢om je nutné

¢o najpresnejSie popisat’ nase kroky. [1], [2], [3], [11], [14]

2.4.10 Analyza rizika

Po rozhodnuti, ze ideme podnikat’ a po spracovani podnikatel'ského planu, je eSte podstat-

né zvazit riziko.

Analyza rizika podnikatel'skych subjektov ma za ulohu zvysit’ pravdepodobnost’ ich ispechu
a minimalizovat’ nebezpecfenstvo netspechu. Analyza rizika tvori urCitti zdvere¢nu fazu pri-
pravy podnikatel'ského subjektu, ked’ uz st vyjasnené body ako zikladné prvky podniku,

umiestnenie podniku, €1 prepocitané urcité kritéria efektivnosti a pod.

Cielom analyzy rizika je:
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e zistenie, ktoré¢ faktory st vyznamné a najviac budi ovplyviiovat’ riziko pri realizicii

projektu, napr. ndkladové polozky,
o zistenie aké vel'ké riziko je prijatel'né alebo neprijatel'né,

e zistenie akymi opatreniami je mozno zniZit riziko na prijateI'nit mieru.
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3 ZHRNUTIE TEORETICKEJ CASTI

Podnikanie je ¢innost’, ktora si na zaciatku vyzaduje splnenie urcitych pravnych podmienok
ako bezuhonnost’, pravna sposobilost, dosiahnutie veku 18 rokov. Okrem toho by mal pod-
nikatel’ spiifiat osobnostné predpoklady ako su cielavedomost’, organizaéné schopnosti,

svedomitost’ a podobne.

Podnikanie Cloveku prinaSa moZnosti plne rozvinut’ svoj potencial, kontrolovat’ svoj cas,
prospievat’ svojmu socidlnemu okoliu a spolo¢nosti, ¢i dosiahnut’ nadpriemernych ziskov.

Na druhej strane stoja nevyhody ako vysSie riziko, ¢i vy$sia zodpovednost.

Po rozhodnuti, Ze chceme naozaj podnikat’ nasleduje vyber pravnej formy, ktorymi st: ziv-

nost’, obchodné spolo¢nosti a druzstvo.

Vel'mi uZito¢né a odporacané je spracovanie podnikatel'ského planu, ktory je prave predme-
tom tejto diplomovej prace. Ma hlavnych Sest’ asti. Su to sumar, analyza odvetvia, popis

podniku, marketingovy plan, organizacny plan a finan¢ny plan.
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II. PRAKTICKA CAST
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4 ZAMESTNANIE VERZUS PODNIKANIE

Rozhodovaci proces pri zalozeni podniku je u niekoho kratsi, u nieckoho dlhsi. Zalezi o koho
ide, aké ma dany clovek osobné¢ predpoklady, aké ma predstave o budiicom zamestnani
a podobne. Rozhodnutie podnikat’ va¢Sinou vznikne z nejakého podnetu, z nejakej zmeny.

Urc¢ité dovody su uvedené v teoretickej Casti v kapitole €. 1.

Tento proces vyvoja modjho ndzoru, resp. postoja na to, ¢o budem po absolvovani Skoly
robit’ je zobrazeny v schéme €.7. Vzhl'adom k tomu, ze sa priklaiiam prave na stranu podni-
kania, zdverom mdjho rozmyslania a vahania bolo, Ze musim spracovat’ podnikatel'sky plan,

ktory mi da presnejsi a detailnejsi pohlad na tito podnikatel'skti mySlienku.

.
Kulturne a rodinné

prostredie

¢

Studijné prostredie

¢

Osobné vlastnosti a
motivacia

@

Zhodnotenie aktualnych
moznosti a prilezitosti

(@

Rozhodnutie spracovat
podnikatelsky plan

Schéma 7 Popis vyvoja rozhod-
nutia spracovat podnikatelsky

plan

Rozhodovaci proces: byt, ¢i nebyt’ podnikatel'om je v mojom pripade poznaceny niekol’ky-
mi faktormi, ktoré mi v tomto pripade, ukazuja cestu kam mam vykrocit’. Zhrnula by som

ich do nasledovnych troch bodov:

e Kultirne a rodinné prostredie, v ktorom som vyrastala a stale zijem. Velky podiel
na mojom rozhodnuti maji moji rodifia, ktori ma vzdy podporovali a viedli

k samostatnému a zodpovednému konaniu, mysleniu a praci. InSpiraciu som ziskala aj
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od otca, ktory v roku 1993 zalozil so spolo¢nikmi maly biznis, z ktorého vyrastla vel-

ka firma.

o Studijné prostredie, resp. vplyv $koly a univerzity. Univerzita ma v tomto bode naj-

vacsi vyznam, pretoZe ma naucila ekonomickému mysleniu. To bolo d’alSim doleZitym

kamenom pri budovani rozhodnutia podnikat’.

e Osobné vlastnosti a motivacia, ktoré povazujem za vel'mi prinosné pri praci. St nimi
najmd: ochota pracovat, ddvat’ do prace maximum, preciznost, dokladnost’, organi-
zatné schopnosti, planovanie ¢innosti v ¢ase a velkda motivacia vytvorit, budovat
a zvelad'ovat’ vlastny podnik. NavySe rada pracujem neustdle na novych ulohach
a nemam problém zvladat’ stresové situacie. Rada by som pracovala na nieCom, ¢o aj

do budicnosti ma pre mia jasny vyznam.

Vzhl'adom k tomu, ze podnikanie, ale aj zamestnanie prinaSa niekol’ko vyhod a nevyhod,
rozhodla som sa niekol’ko z nich spracovat’ do tabulky pre lepSiu vizualizaciu tohto porov-
navania. Nasleduje schéma s vyhodami podnikania a zamestnania a nésledne schéma s nevy-

hodami podnikania a zamestnania.

V pripade vyhod, zamestnanie prindSa ¢loveku vacSiu istotu v prijme a taktieZ v stalosti
zamestnanie. Clovek prichadza do prace vzdy viéinou vo fixnou pracovnom &ase, &ize po
skonceni tejto doby, ide pokojne domov a nemusi sa viac o pracu starat. Samozrejme, st
vynimky, kedy zamestnani sa musia praci venovat 1 doma, napr. manaZzéri, ucitelia, €1 ini,

ktori si musia vopred pripravit’ materidly, ¢i jednoducho maji prace vel'mi vela.

» Nezavislost (€asova i rozhodovacia)

Podni ka nie * Moznost prejavit vlastné napady a kreativitu
¢ Moznost vy$sieho zarobku

¢ Mensie riziko nez u podnikania
* Stalost prace

» Pravidelnost prijmu

* Mensia zodpovednost

Zamestnanie

Schéma 8 Vyhody podnikania a zamestnania [VS]
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Co vSak povazujem za ddlezité spomenut’ je, Ze pri podnikani si riadime osud samy, to zna-
mend, Ze nasu budicnost’ ovplyviluje naSe vlastné pri¢inenie a nie nadriadeny, ¢i majitel
firmy. Preto sa nam v podnikani nemdze stat, Ze nas niekto prepusti, ale zato sa podnik

mdze dostat’ do finan¢nych, ¢i inych problémov, ktoré by mohli ovplyvnit’ jeho buducnost’.

( N

» Vacsie riziko

* VVicsia zodpovednost
Podnikanie « Casova naro¢nost

* Finanénd narocnost

* Rucenie celym svojim majetkom (FO)

.
( N

* MoZnost vzniku stereotypu

Za mestna nie « Bez prilezitosti prejavit sa a samostatne

rozhodovat

\_ /

Schéma 9 Nevyhody podnikania a zamestnanie [VS]

V zamestnani nesieme vysSie riziko a s tym stvisact aj vac¢siu zodpovednost, zaroven vSak

4

mdzeme dosiahnut’ vysSich zarobkov.

Nevyhody podnikania istym spdsobom prevySuju nevyhody zamestnania. Je to spdsobené
najmé Casovou, psychickou a finan¢nou naro¢nostou podnikania, minimalne v prvych me-
siacoch, ¢i rokoch. V zamestnani nam vSak hrozi pocit nenaplnenia, moznost’, ze nebudeme
mdct’ prejavit’ svoj talent, kreativitu, napady a s tym vSetkym suvisiaca moznost’ vzniku ste-

reotypu.

Celkovo by som eSte na zaver vyhody podnikania, ktoré ma ovplyvnili pri rozhodnuti byt

podnikatel'om zhrnula v nasledovnych bodoch:
e mam moznost’ byt sama sebe panom,
e ziskam priestor pre vlastnu kreativitu,
e ziskam uréiti ¢asovu nezavislost’,

e mdbZem pracovat’ v oblasti, ktord ma zaujima,
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e som panom vlastného Casu, resp. moj podnik= moje terminy,
e mdbZem si splnit’ vlastné sny a ciele,
e mdbZem si prakticky vyskusat vedomosti, ktoré som ziskala pocas Studia.

Na zaver tejto kapitole by som zhrnula moj postoj. Uvedomujem si zdvaznost’ rozhodnutia
byt podnikatelom, taktiez Casovu, finan¢na a psychicki ndro¢nost’ rozhodnutia, ale som
ochotnd urobit’ maximum k dosiahnutiu Zelaného vysledku. Prave pre to som sa rozhodla
spracovat’ tento podnikatel'sky zdmer, v ktorom spracujem svoju podnikatel'skii myslienku
a zaroven si overim jeho redlnost’, respektive jeho uspesnost’ v dlhodobejSom horizonte. Pri
pozitivnom vysledku projektu, zaénem podl'a ¢asového harmonogramu uskutocnovat’ jed-

notlivé kroky.

V nasledujicej kapitole prevediem analyzu podnikatel’ského prostredia pre novy zacinajuci

podnik a ekonomické vplyvy, ktoré na podnik posobia.
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5 ANALYZA PODNIKATELSKEHO PROSTREDIA V SR

To ¢o v prvom rade ovplyviiuje podnikatel'ské prostredie a ¢innosti podnikov, je vytvoreny
legislativny ramec v danej krajine. Prehl'ad pravnych predpisov ulah¢uje podnikatel'om
a tiez zaujemcom o podnikania orientovat’ sa v pravnych predpisoch v roznych oblastiach
suvisiacich s vykondvanim podnikatel'skej ¢innosti. Na strankach ministerstva spravodlivosti
SR' je spristupnena databaza komplexného informaéného systému JASPI, kde je rychly a
prehl'adny pristup k pravnym predpisom vydanym v Zbierke zdkonov od roku 1945, aktua-
lizovanym zneniam zdkonov, vyhlaskam a nariadeniam, ako aj d’alSim dokumentom, ktoré

jednotlivé podnikatel'ské subjekty potrebuji pre vykon prav a povinnosti.

Na Slovensku je pomer MSP na celkom mnoZstve podnikov az 99% a neustale prevlada
trend rastu MSP. Napriek tomuto faktu, stale pretrvavaja urcité negativa pri vyvoji podni-
katel'ského prostredia. Dovodom tomu je Casto sa meniaca legislativa, neprehl'adnost’ v
zmenach, problém v dostupnosti kapitalu, korupcia a neznalost obfanov. Ludia nevedia
o moznostiach, ktoré maji k dispozicii, nevedia o moZnostiach financovania svojho podni-
kania, maju vel'ké obavy pred podnikanim, obavaji sa netispechu. Dolezité je spomenut’, ze
zivnostnici tvoria vyznamnu ¢ast MSP, ¢im sa vyznamne podiel’aji na celkovej zamestna-

nosti. Vyvoj poctu Zivnostnikov na celkovej zamestnanosti je zobrazeny v grafe ¢.1.

V rokoch 1998 az 2005 je zaznamenany zvySujici sa podiel zivnostnikov na celkovej za-
mestnanosti v SR, v rokoch 2005 az 2008 doslo sice k poklesu, ale nie vyraznému, pokles

zacal prudsie, ale postupne sa zmensoval.

V rokoch 2003 a 2004 doslo v ekonomike naSej krajiny vyraznym reformam. Z tychto refo-
riem vyplyvajiice zmeny, ovplyvnili vSetky podnikatel'ské subjekty, ale na akékol'vek zmeny
podnikatel'ského prostredia st vZzdy najcitlivejSie prave malé¢ podniky. Ako zacinajici maly
podnikatel’ neziskate bankovy uver. Ako zacinajuci podnikatel nemate vobec ¢im rucit

a jedinou moznostou ziskania pdZicky je cez centra RPIC.

' http://jaspi.justice.gov.sk/
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Podiel Zivhostnikov na celkovej
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Graf 1 Podiel Zivnostnikov na celkovej zamestnanosti v % [Vlastné spra-

covanie, zdroj: NADSME]

Celkovy pocet Zivnostnikov sa neustdle zvySuje. K menSiemu poklesu doslo v roku 2002
oproti roku 2001. Tento vyvoj je prehl'adne zobrazeny v grafe ¢.2 a zmeny v pocte Zivnost-
nikov st percentualne zobrazené v tabul’ke ¢.3. I Ked’ sa celkovy pocet Zivnostnikov zvySu-
je, na celkovej zamestnanosti ich podiel klesa, ¢o moze byt sposobené zvySenym poctom

vytvorenych pracovnych miest.

Tabulka 3 Vyvoj poctu Zivnostnikov na Slovensku

[Vlastné spracovanie, zdroj: NADSME]

Vyvoj poctu zivnostnikov v SR
Zmena v pocte
ROK Pocet Zivnost-  Jivnostnikov
nikov v SR
%
1991 200817 *
2000 269323 34,1%
2001 279597 3,8%
2002 274630 -1,8%
2003 306356 11,6%
2004 336640 9,9%
2005 344870 2,4%
2006 364184 5,6%
2007 375382 3,1%
2008 392841 4,7%
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Samozrejme je viditelny najvacSi ndrast v obdobi 1991-2000, kedy pocet narastol az
0 34%., napriek tomu, ak by sme porovnali obdobie 2000-2008, tento pocet narastol az

0 45%.

Vzhl'adom k tomu, Ze eSte nie st dostupné presné Cisla za rok 2009, spracovala som len do

roku 2008.

Vyvoj poctu zivnostnikov 1991-2008
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Graf 2 Vyvoj poctu Zivnostnikov v SR[VS, zdroj: NADSME]

Miniméalna mzda na Slovensku sa od janudra 2010 zvysi na 307,7 eura (9269,32 SK), teda o
4,1 % (Oktober 2009). Naposledy sa minimalna mzda zvySovala v januari 2009. Problé-
mom vS$ak je to, ze vySka minimalnej mzdy je viazana na viac ako Styridsat’ predpisov a jej
narast zvysi podnikatelom odvody a néklady na zamestnavanie. Rast vySky najmensSieho
platu sa dotkne najméi Zivnostnikov, ktori platia socidlne a zdravotné poistenia. Asocidcia
zamestnavatel'skych zvdzov a Republikova inia zamestnavatelov tento krok vlady kritizo-
vala hlavne z dévodu, ze zvySovanie nakladov podnikatelov v Case, ked’ na Slovensku pre
hospodéarsku krizu rastie nezamestnanost, nie je najvyhodnejsie. Prehl'ad vyvoja minimalnej
mzdy od roku 2004 v prepocte na SKK, je uvedeny v nasledovnom grafe. Ked’ze v roku
2009 a 2010 uz bolo na Slovensku zavedené¢ EURO, sumy su prepocitané na Slovenski

korunu podla platného konverzného kurzu.
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Vyvoj minimalnej mzdy 2004-2010 v SKK
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Graf 3 Vyvoj min. mesacnej mzdy v rokoch 2004-2010 v SKK [Viastné
spracovanie, zdroj: NADSME]

V grafe je viditeny narast minimalnej mzdy v priebehu. Vyvoj minimalnej mesacnej mzdy

je zobrazeny aj v mene EURO, nakol’ko od roku 2009 je menou Slovenska prave EURO.

Vyvoj minimalnej mzdy 2004-2010 v €
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Graf4 Vyvoj min. mesacnej mzdy v rokoch 2004-2010 v € [Viastné spra-
covanie, zdroj: NADSME]

Percentualne zmeny v jednotlivych obdobiach ateda percentualne zmeny v minimalnych

mzdéch st zobrazené v nasledovnej tabul’ke ¢.4.
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Tabulka 4 Rast minimalnej mzdy [Viastné

spracovanie]
Rast minimalnej mzdy
%

Porovnavané roky Zmena
2005/2004 6,2%
2006/2005 10,1%
2007/2006 6,6%
2009/2007 9,9%
2010/2009 4,1%

NajblizSie by malo k zmene minimalnej mzdy dojst’ v roku 2011. Minimalnu mzdu ma na
Slovensku 2-3 p% zamestnancov. Pre Zivnostnikov vSak plati, Ze vymeriavaci zéklad na
vypocet odvodov od 1.1.2010 nebude minimalna mzda, ale 44,2% z priemernej mzdy na
Slovensku vykéazanej pred dvoma rokmi, ale pre pripad zacinajiceho podnikatel’a, ktory
pred zaciatkom podnikatela vlastne nemal ziadnu mzdu, plati, Ze odvody si vypocita podl'a

minimalnej mzdy, preto prave z tohto dovodu je nutné spomenut’ vyvoj minimalnej mzdy.
Ked’ze vzrastla, vzrastie aj vySka odvodov, ktort musi zacinajici podnikatel’ zaplatit’.

Statisticky urad SR vykonal na za¢iatku roku 2010 prieskum. Ten sa zameriaval najmi na
pohyby a zmeny priemernych miezd v jednotlivych odvetviach. Mzdy v maloobchode vzras-
tli o 3,7% v roku 2009 oproti roku 2008. Naopak doslo k poklesu trzieb v maloobchode,
¢o je vSak pravdepodobne sposobené niz§im dopytom v dosledku zhorSenej situacie na trhu
prace. Je vSak dolezité podotknit’, Ze trzby v predajniach s tovarom pre kultiru a rekreaciu
rastli 0 4%, ¢o mdZe byt istym znamenim, Ze l'udia zacinaji minat’ viac penazi za volno

Casove aktivity.

Rozvoj MSP je jednou z priorit ekonomického rozvoja nadsho hospodarstva. Institucie sa
snazia najmid o minimalizovanie administrativnych a legislativnych bariér pred zahdjenim
podnikania. Momentéalne tato situdciu analyzujem a taktiez sa snazim ziskat’ ¢o najvacSie

mnoZzstvo informacii o tom ako podnikat’, kde ziskat’ financie a podobne. Z vlastnych sku-
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senosti vidim, Ze nie vzdy sa stretnem s pozitivnym a ochotnym pristupom. Legislativne
a administrativne ¢innosti ma eSte len ¢akaja, preto neviem posudit’, ¢i je situdcia zjednodu-
Send. Na zéklade menSieho prieskumu medzi zivnostnikmi a podnikatel'mi som zistila, ze
pred zaciatkom podnikania, ale 1 pocas podnikania musite prejst’ prave spominanymi admi-

nistrativnymi a legislativnymi bariérami.

Vzhl'adom k tomu, Ze v maji 2004 SR vsttpila do Eurépskej Unie a tak zadali vietky slo-
venské podniky sttazit' o svoju buducnost’ aj s podnikmi v celej EU, sa politika podpory
podnikania MSP snaZi zlepSovat’ podnikatel'ské prostredie v SR s cielom ¢o najviac ho pri-
blizit'" k podnikatel'skému prostrediu v EU. Forma podpory podnikania v SR je v r6znych

podobach. M6zeme medzi ne zaradit’ podporu finan¢nu, informacnt, vzdelavaciu podporu

a d’alsie.
- r rd -
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Graf 5 Vyvoj indexu podnikatelského prostredia [VS, zdroj: www.alianciapas.sk]

Podnikatel'ska aliancia Slovenska pravidelne od roku 2001 ho monitoruje a hodnoti
v StvrtroCnych intervaloch kvalitu podnikatel'ského prostredia v SR prostrednictvom vlast-
ného indexu podnikatel'ského prostredia, tzv. IPP. Pomocou IPP sledujeme celkovy vyvoj
podnikatel'ského prostredia a tiez ¢iastkové pohyby v kvalite jeho jednotlivych zloziek ako

su napr. zmeny Vv legislative, ¢i v trovni infraStruktury.
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Aktualna hodnota 97,4 bodu, ¢ize v poslednom Stvrtroku 2009 opét’ klesla. V porovnani
s predchadzajucim rokom je to o0 3,91%. Tato hodnota sa tak po prvykrat od roku 2001
dostala pod hodnotu 100 bodov. Tento pokles a vyvoj IPP je viditeI'ny aj v nasledujaicom
grafe.

Najviacsie poklesy zaznamenali polozky:
e Vymahatelnost’ prava a funkcnost’ sudnictva, ktora klesla o 11,86%.
e Efektivnost’ hospodarenia §tatu a pristup k Statnej pomoci s poklesom o 11,43%.
e Funkc¢nost politického systému v State s poklesom 0 9,82%.
Dalsie body, ktoré podnikatelia kritizuju st najma:
e Narast korupcie na uradoch.
e Vysoky vyskyt byrokracie a prietahov v konaniach na tradoch.
e ZI¢ uplatiiovanie principu rovnosti pred zadkonom.
e ZhorSovanie spolahlivosti a platobnej discipliny obchodnych partnerov.
Naopak pozitivne hodnotené boli:
e Stélost’ a predvidatel'nost’ hodnoty vymenného kurzu.

e Kbvalita a dostupnost’ vyrobnych vstupov a pracovnej sily.

woewe

ky. Povazuje ich za pilier hospodarstva EU a preto komisia i jednotlivé ¢lenské staty priji-

maju opatrenia v snahe uchranit’ pracovné miesta a stimulovat’ produkciu.

V suvislosti s podporou podnikatel'ského prostredia sa rozne inStiticie a agentiry snaZia
o sprehl'adnenie moznosti podpory podnikania. Jednou z najvyznamnejSich je agenttra
NADSME (Nérodné agenttira pre rozvoj malého a stredného podnikania). Agentira v tejto
suvislosti spractva prehl'ad najnovSich informécii o Statnej podpore a inych programoch
podpory financovanych zo zdrojov §tatneho rozpoctu, o pomoci zo zdrojov Europskej unie,

o poradenskych, informaénych a vzdelavacich sluzbach pre podnikatel'ov a d’alSich aktivi-
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tach zameranych na rozvoj podnikania v Slovenskej republike. V nasledovnej podkapitole

uvadzam stru¢ny prehl’ad jednotlivych podpornych programov. VSetky potrebné informacie

su dostupné z internetovej stranky www.nadsme.sk.

5.1.1 NADSME: Podporné programy

Nasledne uvaddzam velmi strucny prehlad podpornych programov uvadzanych podla

NADSME. Podrobnejsi popis je uvedeny v prilohe a taktiez dostupny na strankach
NADSME”.

Mikropozi¢kovy program. Vyska p6zi¢ky sa pohybuje od 1 659,70 Eur do 49 790,
88 Eur, ktort poskytuje Ministerstvo hospodarstva SR v spolupréaci s vybranymi
RPIC, BIC a Fondom Fondov. Poskytuje sa malym zamestnavatelom do max. 50 za-
mestnancov s dobou splatnosti od 6 mesiacov do 4 rokov., pricom sa moze poskytnut’
odklad splatok istiny maximalne na 6 mesiacov. Splatky st mesacné a Grokova sadzba
je v sucasnosti 3% rocne (Urokova sadzba urcéena ako sucet zékladnej sadzby ECB

a marze vo vyske 2%).

Finan¢né investicie. Fond Fondov, s.r.o., ktory zastreSuje fungovanie 7 fondov
(Fond startovacieho kapitalu, Regionalny fond Startovacieho kapitalu, Fond INTEG,
Fond SISME, Fond Seed Capital, k.s., Slovensky rozvojovy fond, a.s., Slovensky ras-
tovy kapitalovy fond, a.s.) a mikrouverovy fond, ktorého prostriedky poskytuje for-
mou uverov podnikatelom vybranych okresov Bratislavského a Trnavského kraja. De-
taily poskytovania financii z fondov nebudem bliZSie rozoberat’, pretoZe to nie je té-
mou tejto prace a taktiez z dovodu, Ze poskytované finan¢né prostriedky spadaji len

na Trnavsky a Bratislavsky kraj.

Program investi¢nej pripravenosti. MSP vyuZzivaji Casto len vel'mi obmedzenu ska-

lu moznosti ako financovat’ svoju ¢innost’ a rozvoj firmy. Investi¢né forum je prakticky

2
www.nadsme.sk
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dvojtazovy program, ktory poméha MSP ziskat’ potrebné financie pre ich rozvojové

plany.

e Schéma podpory ucasti MSP v 7. ramcovom programe Eurdépskej tnie pre vy-
skum a technologicky rozvoj. Podpora Ministerstva hospodarstva SR v spolupraci

s RPIC, BIC, PI/TT a APVV.

e DalSie programy. Program ,Podpory MSP prostrednictvom siete inkubétorov
a implementacia metody Research-based spin.off, Program vzdelavanie, Skoleni
a poradenstva pre vybrané skupiny zdujemcov o podnikanie, Program ,,Monitoring
avyskum voblasti MSP®, Program Narodného webového sidla pre MSP
www.msponline.sk, Podporny program ,,Pomoc MSP na trhu EU%, Opera¢ny prog-

ram konkurencieschopnost’ a hospodarsky rast.

5.1.2 Pomoc Europskej unie

Hlavnou podporou z EU predstavuju $trukturalne fondy a Kohézny fond. Obe tieto typy

fondy podporuju hospodarsky rozvoj a vytvaranie pracovnych miest.
a) Strukturilne fondy

e Eurdpsky fond regiondlneho rozvoja: prispieva k financovaniu pomoci na posilnenie
ekonomickej a socialnej sudrznosti odstrailovanim regionalnych rozdielov cestou pod-

pory rozvoja a Strukturalneho prispdsobenia sa regionalnych ekonomik,

e Eurdpsky socidlny fond: prispieva k posililovaniu ekonomickej a socialnej stidrznosti
zlepSovanim podmienok pre zamestnanost’ a tvorbu pracovnych prilezitosti, podporou
vysSej urovne zamestnanosti a vacSiecho poctu a lepSich pracovnych miest, a to cestou
podpory politik ¢lenskych krajin s cielom dosiahnut’ plnt zamestnanost, kvalitu
a produktivitu prace, propagovat’ socidlne zaclenovanie vratane pristupu znevyhodne-

nych l'udi k praci, a znizovat’ narodne, regionalne a miestne rozdiely.
b) Kohézny fond

Kohézny fond slizi na realizaciu Strukturalnej politiky EU. Nie je radeny medzi Strukturalne

fondy, lebo jeho zakladnou bunkou je Stat a nie regiony ako to plati u Strukturdlnych fon-
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dov. Krajiny, ktoré st opravnené Cerpat’ z Kohézneho fondu, by mali mat’ HDP na obyvate-
I'a niz8i ako 90% priemeru EU. Projekty z Kohézneho fondu mozu byt’ spolufinancované zo
strany Eurdpskej komisie az do vysky 85 percent. Kohézny fond financuje projekty v oblasti

zivotného prostredia a dopravnej infrastruktary s investicnymi nakladom nad 10 mil. EUR.

5.1.3 Programy Stitnej podpory

Podnikatelia mdézu o pozicku poziadat’ aj Urad prace v regione a poziadat’ o finanéna pod-
poru za ucelom zamestnavania (vytvarania novych pracovnych miest). S u¢innostou od
1.3.2009 plati novelizovany zakon ¢. 5/ 2004 o sluzbach zamestnanosti, ktory umoziuje
finan¢nu podporu pre zachovanie zamestnanosti, podporu novovytvorenych pracovnych

miest, podporu kompenzacie cestovného do prace a iné.

Pomoc ponuka aj Slovenska zaru¢na a rozvojova banka, a. s. (SZRB). Ta na podporu rieSe-
nia situacie vzniknutej v ddsledku financnej krizy poskytuje pre malé a stredné podni-
ky spotrebné tuvery za vyhodnejSich podmienok oproti komerénym bankdm. Za tymto uce-
lom poskytuje SZRB tzv. ,,mikropdzicky* do vysky cca 50 tis. € , priCom rucenie riesi so
ziadatel'om individualne a tiez nevyzZaduje historiu subjektu. To znamena, ze ziadatel’ pred
poziadanim nemusi podnikat’ stanovené obdobie, ako je to v podmienkach komerénych
oberd a Narodnad agentura pre rozvoj malého a stredného podnikania (NARMSP). Tato
poskytuje prostrednictvom svojich regionalnych zastupeni pdzicky vo vyske od 1,66 tis. €

do 50 tis. € za obdobnych podmienok ako SZRB.

Prostrednictvom Uradu prace a Europskeho Socidlneho Fondu mame moZnost’ ziskat’ nené-
vratny finanény prispevok na podnikanie. Jeho vyska je dand podla lokality, v ktorej chcete
podnikat’. V sucasnosti plati vynimka, ktora hovori, Ze tento prispevok neziska len tri me-
siace nezamestnany ¢lovek, ale aj znevyhodneny obcan, ktorym je napr. aj Cerstvy absol-
vent. Tato vynimka plati len do Novembra 2010. V Ziline je vyska prispevku na urovni
2497 EURO.
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5.2 Vyvoj nezamestnanosti

Miera nezamestnanosti sa v decembri 2009 zvysila na 12,66 percenta. Najvacsia nezamest-
nanost’ je v Banskobystrickom, Presovskom a Kogickom kraji. Nezamestnanost’ v Zilinskom

kraji je pod celorepublikovou uroviiou mieri nezamestnanosti. .

Za pozitivne sa povazuje fakt, ze Slovenskou menou je Euro, o nam v ramci regionu (Ces-
kej republiky, Mad’arska a Pol'ska) vytvara urcité vyhody. St nimi najmé kurzova stabilita,
nepomerne lacnejSie transakéné ndklady v medzinarodnom obchode (absencia konverznych

nakladov, lacnejSie prevody v ramci eurozony).

V janudari 2010 podla analyz EU vyplynulo, ze nezamestnanost’ v EU sa dostala na najvyssiu
uroven vobec v ramci celej existencie EU. Tento fakt primédl EU zamysliet' sa nad formami
podpory absolventov, nezamestnanych a podobne. Cielov pripravovaného navrhu je zriadit’
europsky nastroj mikrofinancovania v oblasti zamestnanosti a socialneho zaclenovania pod
nazvom Progress. Prostrednictvom tohto nastroja by okrem iného mohli podporu ziskat
znevyhodnené osoby vratane mladych, ktory chct rozvijat’ vlastny podnik. Stanovisko Eu-

ropskeho parlamentu k tomuto navrhu prerokuje Rada az v marci 2010 (Januar 2010).

Prehl'ad vyvoja nezamestnanosti v roku 2009 uvadzam v nasledovnej tabulke ¢.5.

Tabulka 5 Vyvoj nezamestnanosti v roku 2009 [SU SR]

2009 Januar Februar Marec April M3j Jun

% 9 9,7 10,3 10,9 11,4 11,8
Pocet os6b 269 465 289 608 311763 325648 336926 348628

2009 Jul August September Oktober November December

% 12,1 12,1 12,5 12,4 12,4 12,7
Potet oséb 355862 355041 368021 368982 373413 379553

Je viditeI'ny nérast z 9% v Januari 2009 na 12,7 % v Decembri 2009. Miera nezamestnanos-
ti sa zvySila najmd v obdobi Marec- M4j 2009. Vyvoj nezamestnanosti je prehl'adne zobra-

zeny aj v nasledujicom grafe ¢€.6.
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Vyvoj nezamestnanosti na Slovensku
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Graf 6 Vyvoj nezamestnanosti v roku 2009 [SU SR]

Prichodom krizy, zamestnavatelia museli prepustit’ nadbyto¢nych zamestnancov. Vzhl'adom
k tomu, Ze situdcia sa meni a vo firmach vznikaju sice nové, ale poctom aj tak obmedzené
pracovné miesta, firmy vyberaji novych zamestnancov vel'mi pozorne a dokladne. Orientuji
sa najma na kvalifikaciu, praktické skusenosti, orientaciu v danom obore. Tym, Ze podniky

vyberaji vel'mi dokladne toho najlepSieho, situacia pre budiceho uchadzaca nie je pozitivna.
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6 PROJEKT PODNIKATELSKEHO PLANU ZALOZENIA
MALOOBCHODNEJ PREDAJNE XY

Este pred samotnym podnikatel'skym zamerom uvadzam podkapitolu, v ktorej odovodiu-
jem, pre aku formu podnikania som sa rozhodla. Nato nasleduje samotny podnikatel'sky
plan, ktorého podstatou je zaloZenie maloobchodnej predajne na predaj vytvarnych potrieb
pre kreativne techniky., ktory bude v buducnosti doplneny o ponuku kreativnych kurzov.
Konkrétne a detailné informécie o projekte su uvedené v jednotlivych Castiach podnikatel-

ského planu pocinajiic sumarom.

6.1 Rozhodovanie o forme podnikania

Moje vysledné rozhodovanie bolo medzi spolo¢nostou srucenim obmedzenym
a zivnostou. Po zvazeni vSetkych faktorov som sa rozhodla pre podnikanie len na Zivnost

bez vytvorenia obchodnej spolo¢nosti. Je to najmi z tychto dovodov:
e nedostato¢né finan¢né moznosti,

e vicSia Sanca ziskania nenavratného finanéného prispevku ako SZCO neZ obchodna

spolo¢nost’,
¢ rozdielne finan¢né naklady v pripade zaloZenia Zivnosti a s.r.o.

Pri zalozeni s.r.0. je nutny zakladny kapital o vyske 5000 EURO, priCcom pri jednoosobove;j
s.r.0. je potrebné splatit’ cely vklad pri zalozeni. Ked’Zze som Student, resp. buduci absolvent
moje finanéné moznosti nie su vysoké a po analyze podmienok pre zacinajici podnik, som
zistila, ze mdm najlepSiu moznost’ ziskat’ akurdt podporu vo forme nendvratného financné-
ho prispevku od Uradu Pracu z Eurépskeho Socidlneho Fondu. Na zéklade konzultacii
s prislusnymi pracovnikmi mi odporucili, aby som Ziadala len o podporu v Zivnosti a nie pri
zakladajtcej s.r.o.. V pripade Zivnosti boli schvalené takmer vSetky Ziadosti, ale v pripade
obchodnych spolo¢nosti bol pomer neschvalenych ku celkovym Ziadostiam omnoho vyssi

nez u zivnostenského podnikania.

Naklady som zaloZenim s.r.o0. st omnoho vys$ie neZ su pri zalozeni zivnosti, hlavne z dovo-

du, ze u obchodnej spolo¢nosti je nutnost’ registracie do obchodného registra, pricom
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u zivnostenského opravnenia je to dobrovol'né. Pri zaloZeni Zivnosti je nutné uhradit’ po-
platky za vydanie zivnostenského listu a 3€ za kazdy jeden predmet Cinnosti, poplatok za
vypis z registra trestov a notarske overenia. Néaklady suvisiace so zaloZenim st vysSie mini-

malne o poplatok za podanie navrhu na zapis do OR v sume 331€.

V pripade vyberu zivnosti je akurdt vacSie riziko v ru€eni, pretoze v tomto pripade ru¢im

celym majetkom ako FO. V pripade s.r.0. ruci spolo¢nost’ svojim majetkom.

6.2 Sumar

Podnikatel'sky plan predstavuje zaloZenie maloobchodnej predajne, ktoré je sprevadzané
otvorenim internetovej stranky, elektronického obchodu a nésledne icentra kreativnych

kurzov. Adresa sidla je centrum mesta Zilina.
Spracovatel’ podnikatel'ského planu: Be. Andrea Zajacova

Pontkanym tovarom v predajni st vytvarné potreby pre rdézne kreativne techniky ako su

mal’ba na hodvéab, mal’ba na sklo, decoupage, vyroba sviecok, ¢i mydla.

Mojim cielom je vytvorenie prijemného miesta, kde sa mozu stretavat’ 'udia podobného
zamerania, pretoze do budicna planujem aj poskytovanie kreativnych kurzov a tvorivych

dielni.

Otvorenie predajne je viazané na ziskanie nenavratného finanéného prispevku, ale predpo-
kladam casové obdobie na koniec roku 2010 az zaciatok roku 2011. Ponuka kreativnych

kurzov vznikne aZ po par tyZdinoch fungovania a existencie predajne.

Mojim hlavnym cielom z pociatku bude ziskanie dostatoéného mnozstva stalych zékazni-
kov. Do budtcna planujem ucast’ na Vystave kreativity, na Staromestskych sldvnostiach
v Ziline, taktieZ moZné zvi¢Senie priestorov, &i prestahovanie predajne na atraktivnejsie

miesto.

Uvedomujem si psychicku i finanént naroc¢nost’ vedenia vlastného podnikania, ale v mojej
snahe bude vynalozit’ maximum sil a vSetkych poznatkov, ktoré som ziskala pocas stidia na

VS, aby sa tento podnikatel'sky plan skutoéne napnil a aby bol v budiicnosti uspesny.
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Na financovanie podnikania vyuzijem nenavratny finan¢ny prispevok, vlastny zdroj finan-

covania a externy zdroj financovania v podobe mikropozicky.

Podnikanie bude prevadzana len v ramci rozsahu volnej Zivnosti. Podnikatel'sky subjekt
vedie jednoduché uctovnictvo a nie je platcom DPH, vzhl'adom k tomu, Ze predajna bude

orientovana na maloobchodny predaj a zékaznikmi bude retail.

Vsetky podstatné nalezitosti a konkrétne detaily su rozpisané v jednotlivych ¢astiach podni-

katel'ského planu, ktory nasleduje po tejto uvodnej kapitole.

6.3 Popis podnikania

Ponukanym produktom su potreby pre vytvarné techniky. Hlavnym produktom su potreby
a material pre rozne kreativne hobby techniky a doplnkovym produktom st pomodcky
a material pre rydzo umelecké smery. Nie je mojim zadmerom vytvorenie strohej predajne
s potrebami, ale vytvorenie prijemného miesta pre I'udi s kreativnymi dusami, ktori sa budu
citit’ na tomto mieste velmi prijemne a pohodlne. Popri vytvoreni predajne, planujem do
budtcnosti dalsie dva zamery, a to vytvorit’ internetovy obchod a vytvorit’ centrum krea-

tivnych kurzov, dielni Sikovnych ruk a podobne.

Predavané vyrobky patria medzi spotrebné vyrobky, ktoré maji jednorazovy, kratkodoby
i dlhodoby charakter, zalezi na druhu vyrobku. Neda sa jednoznac¢ne rozlisit’, pretoze je to

vel'mi Siroky sortiment.

Obrazok 2 Vytvarné kreativne potreby [VS]
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Vyrobkovy sortiment je tvoreny roznymi znackovymi radami vyrobkov a vyrobkovy sorti-

ment je roz¢leneny podl'a jednotlivych kreativnych, ¢i umeleckych technik.

Sortiment bude dodavany zo zahraniCia od renomovanych dodavatelov, ktorych mena
v oblasti vytvarnych technik si vel'mi zndme. Jednu Cast’ sortimentu a konkrétne potreby na
vyrobu Sperkov, Cize korale, kamene,...by som rada dodéavala od jedného ¢eského vyrobcu.
S niektorymi dodévatelmi som uz v kontakte, mame predbezne dohodnuti spolupracu.
Ziadna forma spoluprace este nie je zmluvne dohodnuta, ked’ze moje podnikanie este fyzic-
ky neexistuje a ku dohodam potrebujem poskytniit’ informacie ako s ICO, sidlo podnikania

a podobne.

Na zagiatku je hlavnym cielom vytvorenie predajne v centre mesta Zilina, resp. v jednom
z dvoch obchodnych centier, ktorych otvorenie je planované na 3.§tvrtrok roku 2010. Zilina
je centrom Zilinského regionu, kde sa situacia na podnikanie povazuje za priaznivii. Podpo-
ra regionu tkvie v podpore vylucne finan¢nej a to prostrednictvom rdéznych programov na
ziskanie finan¢nej podpory, resp. poskytnutia uverov. Existuje moznost’ ziskania nenavrat-
ného prispevku na financovanie pre znevyhodneného ob&ana, ktorym je iabsolvent VS.
V stiéasnosti je vyska tohto prispevku 2497 Euro pre Zilinu, pri¢om existuju presné pravidla

jeho vyuzitia. Viac o financovani a fin. plane v Casti: Finan¢ny plan.

Sezonnost’ bude mat’ urcite vplyv na objem predanych vyrobkov. Ked'ze su v ponuke mate-
ridly a vyrobky vyslovene urcené na obdobie Vianoc, Velkej Noci, ¢i inych Specialnych pri-
lezitosti, prave v tychto obdobiach predpokladam zmeny v ziadanom mnozstve vyrobkov.
V celkovej ponuke vyrobkov st vyrobky, ktoré sa va¢sinou vyuZivaju celorocne, ale Cast’
bude orientovana len na spomenuté prilezitosti. Druhy bod, ktory povazujem za dolezity
spomenut’ pri sezonnosti je fakt, ze 'udia si daju k ruénym pracam, hobby aktivitdm vacsi-
nou, ked im pocasie nedovol'uje iné aktivity. Cize ofakavam vicsi objem predaja v ase
jesene az zaciatku jari. V tomto pripade by som rada riesila pripadny znizeny dopyt v let-
nych mesiacoch, ¢astejSimi tvorivymi dieliiami, resp. pobytmi, ktorych napliou by boli prave

tvorivé dielne.

V kazdom pripade existuji zékaznici, ktori sa venuju tymto ¢innostiam bez ohl'adu na rocné

obdobie, ¢i teplotu vzduchu.
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Odvetvie podnikania patri medzi nevyrobné odvetvie narodného hospodarstva. Co sa tyka
sektoru, ndlezi do tercidlneho sektoru. Podnikanie bude vykondvané na zaklade volnych

Z1vnosti:

Kupa tovaru na ucely jeho predaja kone¢nému spotrebitel'ovi (maloobchod) alebo

inym prevadzkovatel'om (zivnosti)

e Kupa tovaru na ucely jeho predaja kone¢nému prevadzkovatel'om Zivnosti- vel’koob-

chod

e Technicko-organiza¢né zabezpecenie Skoleni, kurzov, seminarov, vystav, kultirno -

spolo¢enskych podujati a workshopov v rozsahu vol'nej Zivnosti
e Vyucovanie v odbore umenia- vyroba 'udovo remeselnych vyrobkov a suvenirov
e Vyroba a predaj tzitkovych, upomienkovych predmetov, suvenirov a bizutérie
e Reklamna a propagacnd ¢innost’
e Sprostredkovatel'ska ¢innost’
e Organizovanie voI'ného ¢asu deti rozsahu volnej Zivnosti
e Vydavatel'ska ¢innost’ v rozsahu vol'nej zZivnosti
e Administrativne prace
o Skoliaca ¢innost’ v rozsahu volnej Zivnosti

Podnikanie bude mat’ sidlo v Ziline v Zilinskom regioéne. E-shop bude pontikat’ dodanie vy-
robku po celej Slovenskej, neskor i Ceskej republike, pricom bude existovat’ moznost’ osob-

ného odberu tovaru objednaného na internete v predajni.

Prostredie podniku povazujem za vhodné pre zaé¢inajiice podnikanie. Mesto Zilina je velmi
zivé, ma vela obCanov v produktivnom veku, tak isto st v blizkom okoli umelecké Skoly

a ich Studenti by mohli byt’ potencidlnymi zdkaznikmi.

V regione absentuje podobné miesto, kde je moznost’ kiipy kreativnych vytvarnych potrieb.

Tieto vyrobky je mozné kupit’ cez internet, kde je maly vyber. Predpokladam, Ze o takyto
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typ obchodu bude zaujem. V prvom rade pre to, Ze v Ziline podobna predajia nie je
a vdruhom rade, Ze myslienka je ivo vytvoreni prijemného a prehladného e-shopu.
Z casového hl'adiska, prvotne bude spustena predajna a elektronickd stranka na propagéciu
predajne. Nasledne podl'a ¢asového harmonogramu bude otvoreny e-shop aispominané

centrum kreativnych kurzov.

Od podnikatel'ského planu si sl'ubujem objektivny pohl'ad na redlnost’ a mozny tspech tohto

podnikatel'ského napadu.

6.3.1 Zdroje konkurenc¢nej vyhody a faktory aspechu
Zdrojom konkurencnej vyhody predajne su:
e zaujimavost’ a dobré prevedenie podnikatel'skej myslienky,
e nepritomnost’ obdobnej predajne a internetového obchodu v Zilinskom regidne,

e vytvorenie zaujimavého a prijemného centra pre kreativne produkty, vyrobky, ¢innosti

a l'udi, ktori radi travia vol'ny €as kreativnymi technikami,

e vhodne zvolena stratégia ziskavania si novych zakaznikov a stratégia udrzania si stava-

Jucich zakaznikov,

Faktory, ktoré mozu zarucit’ Gspech v tomto obore podnikania su nasledovné:

Zvysujuci sa zaujem ludi o kreativne cinnosti a kreativne techniky

Umiestnenie predajne na frekventované miesto

Siroky sortiment, ktory bude v ponuke na internete i v predajni

Moznost kupy tovaru na internete s moznostou osobného odberu

Vhodne zvolena marketingova kampan

Vytvorenie stratégie na zabezpecenie navratu klienta spat do predajne

Ponuka kreativnych kurzov a tvorivych dielni

Schéma 10 Faktory [Viastné spracovanie]
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Za trznd medzeru povazujem prave stav v meste Zilina a Zilinskom regione, kde sa obdobna
predajiia vobec nenachadza. Toto je jeden z najhlavnejSich dovodov, pre¢o som sa osobne
nakoniec rozhodla pre tito myslienku, aj ju zrealizovat’ po absolvovani VS. Jednou pod-
statnou vecou taktiez bolo, Ze tieto kreativne ¢innosti si moje velké hobby a zaroven, ze
vzdy som chcela vyucovat’ tieto techniky d’alej. V okoli sledujem, Ze sa zvySuje zaujem
o rucne robené vyrobky, resp. o hobby c¢innosti, ktoré suvisia s vyrobou ru¢ne robenych
vyrobkov, pri¢om v Zilinskom kraji, resp. Ziline absentuje predajiia s podobnym tovarom

a taktiez miesto pre kreativne kurzy.

Taktiez pripustam moznost, ze v budticnosti by sa v predajni mohli pontikat’ aj ru¢ne vyro-
bené vyrobky. Sama by som tam rada ponukala moju tvorbu v oblasti malovania na sklo

vitrazovymi farbami, ¢ize sklenené malované svietniky a iné malované sklenené ozdoby.

6.3.2 Produkt, sluzba a elektronicky obchod

1. Ponukanymi produktmi budi material a potreby pre rdzne kreativne vytvarné hobby
techniky, pricom sortiment bude tvoreny niekol’kymi zna¢kovymi radami a ¢leneni bude

aj podrl'a jednotlivych technik.

Obrazok 3 Ponukany sortiment- koraliky [VS]

2. Sluzba, ktoru budem ponukat’ st kreativne kurzy najma pre zaciato¢nikov, ale i pokro-

¢ilych. Vyucéba bude prebichat’ priestoroch predajne mimo otvaracich hodinach, ¢ize so-
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botu poobede, nedel’u, resp. v pripade vel'’kého zaujmu pracovné dni po 18:00 hodine v.
V tvorivych dieliach a na kurzoch maju l'udia moznost’ vyrobit' krasne veci, ktorych
priklady st uvedené na nasledovnych fotkach. Prvy obrazok je ru¢ne mal'ovana hodvab-

na Satka.

Obrazok 4 Rucne malovana hodvabna satka [VS]

Dalsim vyrobkom, ktory si t¢astnici mézu na kurzoch vytvorit’ su rézne mal'ované sklenené

vyrobky.

Obrazok 5 Rucne malovany skleneny svietnik [VS]
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Kreativne kurzy, ktoré planujem ponukat’ su nasledovné:

e paplet (papierové pletenie), e krakelovanie,

e malovanie na sklo, e vyroba Sperkov,

e plstenie, e servitkova technika,
e fimo hmota, e vyroba sviecok,

e droOtovanie, e malba na hodvab.

Techniky budu priebezne menené podla zaujme, ¢i podla aktualnych trendov. Dalsie vzory

vyslednych diel pomocou jednotlivych technik su uvedené v prilohe €. v zavere tejto prace.

3. Internetova stranka a e-shop. Na samotné vytvorenie internetového obchodu sa vyu-
zije uz existujici vol'ne dostupny redakény systém Magento, ktory bude upraveny podla
vlastnych potrieb. Tento systém je ponukany pod open source OSL 3.0 licenciou, ktora
dovol'uje produkt stahovat’, menit’ a pouzivat’ zdarma. Systém Magento bol vybrany na
realizaciu tohto internetového obchodu prave preto, pretoze momentdlne patri medzi

najrychlejsie sa rozvijajice a najlepSie open source redakéné systémy.

6.4 Marketingova analyza a plan

V rdmci marketingovej analyzy som previedla analyzu trhu, vSetkych dostupnych informécii,
ktoré mi méze pomdct’ zistit,, kto je mdj potencidlny zakaznik, kto je moja konkurencia, aki

marketingovu stratégiu zvolit.

6.4.1 Analyza PEST

Vplyvy politického a legislativne prostredia by sa dali v pripade za¢inajiceho podnikatel’a
do niekol’kych bodov:

e ochrana spotrebitel’a,
e dafova politika,

e regulacia exportu a importu,
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e &lenstvo v Eurdpskej Unii. V pripade zmien v oblasti exportu a importu mézZu nastat’
problémy s dodavkami, ked’Ze niektori dodavatelia si zo zahranicia a1 ti, ktori ponua-
kaju svoj tovar prostrednictvom zastupcu na Slovensku, ¢i v Cechach mdzu potencial-

ne zmenit’ svoje podmienky.
Ekonomické vplyvy su v zhrnuté v tychto oblastiach:
e kipna sila,
e inflacia,
e nezamestnanost’,
e vyvoj cien energii, ¢i vstupnych surovin.

V pripade zvySenia nezamestnanosti, je mozZné, Ze sa zniZi poCet zdkaznikov. Narast neza-
mestnanosti by vSak musel byt’ pravdepodobne vyraznejsi, aby efekt poklesu zékaznikov bol

viditel'nejsi.

Medzi socio- kultirne vplyvy radim je nutné zaradit’ naymi pristup k praci a k voI'ného
casu. Ked’ze predmetom podnikania su prave volno ¢asové aktivity je nutné sledovat’ trend

tohto faktoru, resp. vyuzivanie voI'ného Casu. Podstatnymi bodmi su taktiez:
e demograficky vyvoj,
e qroven vzdelania,
e Strukthra prijmov,
e vyber zivotného Stylu,
e postoje, nazory.
Medzi technologické vplyvy je nutné zaradit:
e zmeny technologii,
e noveé objavy,

e vladna podpora R&D.
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6.4.2 Analyza trhu

Potencidlni klienti su obsiahnuti v troch hlavnych skupinach podl'a dovodu navstevy predaj-
ne. Prvu skupinu tvoria l'udia, ktori sa Zivia umenim, ru¢nymi pracami, ¢i st Studenti ume-
lecky zameranych strednych a vysokych $kol. Druhu skupinu tvoria l'udia, pre ktorych je
kreativna ¢innost’ len hobby, zaujmom a venuju sa jej vo svojom volnom ¢ase. Patria sem
najmd mamicky na materskej, deti, Studenti, pre ktorych je takato aktivita sprijemnenim
volnych chvil’ a prejavom kreativnej duse, ktoru v sebe nosia. Vel'mi malé percento poten-
cialnych zakaznikov tejto skupiny, budu tvorit’ 'udia v déchodcovskom veku, ktori sa venu-
Ju klasickym ruénym pracam a Casto sa dozvedia od mladSich rodinnych prisluSnikoch
o novych zaujimavych ru¢nych technikach. Tretiu skupinu predstavuji umelecké Skoly,
resp. Skoly s umeleckym zameranim, ale 1 klasické stredné Skoly, kde nakupuju potreby na
vytvarnu vychovu alebo kurzy, taktiez tu spadaji Studenti tychto umelecky zameranych

skol.

Podl'a spdsobu predaja vyrobkov by som roz¢lenila klientov do 3 skupin:
e Kklienti, ktori pridu do realnej predajne,
e Kklienti z e-shopu, ktorym objednavky dorucujeme,

e Kklienti, ktori si tovar objednaji z e-shopu, ale osobne si vyrobky vyzdvihnu v predajni

a zaplatia ho taktiez v predajni pri osobnom odbere.

V budtcnosti pocitam is velkoobchodnym predajom, ¢ize d’al$imi zdkaznikmi buda ume-

lecké skoly, papiernictva.

Potencidlny klient je predovSetkym clovek, ktory méd zaujem o takyto typ Cinnosti. Je
ochotny zaplatit’ urciti sumu za tovar, ktory mu dovoluje kreativne sa realizovat’, resp.
umelec, ktory potrebuje dany vyrobok alebo material na umeleckt tvorbu. Ked’Ze toto nie je
typ produktu beznej spotreby, ani produkt nevyhnutny k zivotu, ale urcitd vec na vySe. Za
potencialneho klienta povazujem cloveka s minimélne priemernym platom, ktory ma urcité
financie navyse, aby si zadovazil dané vyrobky, resp. zabezpeceny ¢lovek s vol'nym casom
a chutou tvorit. Tiez predpokladam, Ze potencidlnymi zakaznikmi moézu byt l'udia, ktori

nenakupuja tovar pre seba, ale pre zndmych, rodinu ako dar, ¢i pozornost’.
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Na zaklade urcitého vy€lenenia prijmovej skupiny, by som stanovila, ze potencidlny klient
bude pochadzat’ zo strednej vrstvy. Zakaznik bude Clovek, ktory po uhrade vSetkych néakla-
dov na zivobytie, utrati ¢ast’ pefiazi za hobby aktivity, ¢i zdujmové Cinnosti. Urcite nebudu
klientmi I'udia s minimalnou mzdou, pretoZe si myslim, ze si nemézu dovolit’ navySe kupo-
vat’ takyto typ vyrobkov. Zakaznik bude pravdepodobne ¢lovek, ktory po thrade vsetkych
nakladov, je ochotny utratit’ Cast’ svojich penazi za hobby aktivity, ¢i zaujmové ¢innosti.
Predpokladam, Ze zdkaznikmi nebudu l'udia, ktori svojou mzdou akurat pokryvaji svoje

zivotné naklady.

Potencidlny zdkaznik pochadza bude z minimalne jednoclennej domacnosti az po viacClen-
ni domécnost’, kde su l'udia v produktivnom veku 1 deti, ¢i I'udia v dochodkovom veku.
Lepsi prehl'ad by poskytla analyza trhu, ale vzhI'adom k rozsahu tejto prace je ju nemozné

vykonat’. Respektive bude vykonana dodato¢ne v budiicnosti.

Zakaznici v predajni budu vi¢sinou zo Ziliny a blizkeho okolia a z oblasti Zilinského regio-
nu. Zakaznici internetového obchodu budu I'udia zo Slovenska i Ceska. Dopyt po kreativ-

nych kurzoch taktiez predpokladdm len zo Ziliny a okolitych miest a obci.

Za najvicsie rizikd a ohrozenia povazujem prichod konkurencie a nezaujem o dané vyrobky
a sluzby. Za vel'mi pozitivne naopak, moznost’ ziskanie zakaznikov, ked’ze v zilinskom re-
gione nie je Ziaden vyraznejSi konkurent, preto v tom vidim urcitt konkurenént vyhodu.
PresnejSie moje prilezitosti a hrozby, ¢i silné a slabé stranky zobrazuje nasledujica SWOT

analyza.

Tabulka 6 SWOT analyza zacinajuceho podnikatela [Viastné spracovanie]

Osobné silné stranky Osobné slabé stranky
Praktické zruénosti v danej oblasti ¢ Minimalne obchodnicke schopnosti
Osobné vlastnosti a schopnosti e Chybajuca kvalifikacia v obore hob-
Odborna kvalifikacia (management, financie) by art
Motivacia pre samozamestnanie ¢ Nedostatocné finanéné moznosti

Skusenosti s predajom v predajni
a komunikaciou so zakaznikom

Trhové Sance/prilezitosti Trhové rizika
Stupajuci dopyt o hobby art aktivity e Prichod novych konkurentov
Priaznivy ekonomicky vyvoj ¢ Neziskanie dovery zakaznika
Jedine€nost predajne v meste e Nepriaznivy ekonomicky vyvoj

Jedine€nost' ponuky kreativnych kurzov v meste Zla volba sortimentu
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1. Interna analyza

Osobneé silné stranky

Praktické zrucnosti. Danej oblasti predaja, ¢ize kreativnym technikdm sa venujem uz
vySe 5 rokov aintenzivne sledujem trendy vtejto oblasti. Absolvovala som
1 akreditované kurzy. Pre ziskavanie informacii som navstivila i Vystavu Kreativity

v Prahe a taktiez r6zne in¢ predajne s obdobnym tovarom.

Odborna kvalifikacia (management, financie, ekonomika). Poc¢as Stidia som nadobudla
rozne vedomosti a znalosti, ktoré méZem vyuZit' pri zaloZeni podnikania, ¢i pri jeho

vedeni.

Motivacia pre samo zamestnanie. Po dokladnom analyzovani som si zvolila prave pod-

nikanie pred zamestnanim sa.

Osobné vlastnosti a schopnosti: dobré organiza¢né schopnosti, pracovitost, svedomi-

tost’, zodpovednost.

Skusenosti s predajom v predajni a kontaktom so zdkaznikmi a to konkrétne pozicia

recepcnej v hoteli, ¢i predajca v predajni kvetinarstva.

Osobné slabé stranky

Minimalne skiisenosti s obchodovanim.
Chybajica kvalifikacia v obore hobby art.

Nedostato¢né finanéné moznosti.

2. Externa analyza

Trhoveé Sance/prileZitosti

upajuci zauj ivity, zaroven 1 zvySujuci sa zauj udi o v Ca-
Stupajuci zaujem o hobby art aktivity, zaroven 1 Sujuct sa zaujem l'udi o vol'no ¢a

sove aktivity.

Priaznivy ekonomicky vyvoj, ktory méze ovplyvnit’ 1 ceny, ¢i formy dodania.
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e Jedinecnost’ predajne v meste. Tento fakt povazujem za vel'mi podstatny, lebo v meste
Zilina sa sice nachadzajii predajne papiernictiev, ale ich ponuka v oblasti kreativnych
potrieb je minimalna az nulova. Personal predajni, ktoré maju par kusov z oblasti krea-

tivnych technik, nevie poradit’ a nie je pravdepodobne ani zaucena v danej oblasti.
e Jedinecnost’ ponuky kreativnych kurzov v meste, ¢i regione.
Trhové rizika
e Prichod novych konkurentov, ktory mézu ohrozit’ existenciu predajne.
e Neziskanie resp. strata dovery zdkaznika.

e Nepriaznivy ekonomicky vyvoj, ktory mdZe ovplyvnit' ceny surovin, ¢i podmienky
predaja a dodania. M6zu nastat’ aj problémy v politickom vyvoji, ktoré mézu ovplyv-

nit’ kvalitu spoluprace s dodavatel'mi v zahranici.
e Zl4 volba sortimentu v predajni.

Vsetky body SWOT analyzy pre najvicSiecho konkurenta su spracované v nasledujucej ta-

bulke ¢.7.

Tabulka 7 SWOT analyza najvdicsieho konkurenta [Vlastné spracovanie]

Osobné silné stranky Osobné slabé stranky
Stabilita e Chybajuci tovar v predajni
Firma ma predajne umiestnené prevazne ¢ VysSie ceny tovaru
v obchodnych centrach Praktické zruénosti v e Nezaujimava predajiia bez napadu
danej oblasti ¢ Neochota personalu

Dlhoro¢na spolupraca so zakaznikmi
Moznost uplatnenia zlavy na zaklade Student-
ského preukazu

Priaznivé finanéné moznosti

Trhové Sancel/prilezitosti Trhové rizika
Stupajuci dopyt o hobby art aktivity e Prichod novych konkurentov
Priaznivy ekonomicky vyvoj ¢ Neziskanie dovery zakaznika

o Nepriaznivy ekonomicky vyvoj
o Nespokojnost’ zakaznikov
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Detailne popisana analyza SWOT je uvedend v nasledovnych bodoch.

1. Interna analyza

Osobneé silné stranky

Praktické zrucnosti a sktisenosti v danej oblasti. Firma posobi uz niekol’ko rokov na

Slovenskom trhu.

Dlhoro¢na spolupraca so zdkaznikmi. Firma ma vytvorené urcité meno medzi zakaz-

nikmi.

Moznost’ uplatnenia zl'avy na zaklade Studentského preukazu EURO 26.
Priaznivé finanné moznosti.

Stabilita.

Firma ma predajne umiestnené prevazne v obchodnych centrach.

Osobné slabé stranky

Chybajuci tovar v predajni. Predajiia ma Casto prazdne police a predajna pdsobi do-

Jjmom ,,vyrabovania®.
VysSie ceny tovaru.
Nezaujimava predajiia bez napadu.

Nie prili§ ochotny a prijemny personal.

2. Externa analyza

Trhoveé Sance/prileZitosti

Stupajaci zaujem o hobby art techniky a vol'no ¢asové aktivity.

Priaznivy ekonomicky vyvoj.

Trhoveé rizika

Prichod nového konkurenta.
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e Neziskanie si, resp. strata dovery zdkaznika.
e Nespokojnost’ zékaznikov.

e Nepriaznivy ekonomicky vyvoj, ktory moze ovplyvnit’ vySku cien surovin, vysku pla-
tov, €1 zamestnanosti. VSetko to vplyva na predaj tohto typu tovaru, pretoze tovar nie

je nevyhnutny k zivotu, ale predstavuje formu vol'no Casovej aktivity.

Velkym ohrozenim by mohol byt prichod konkurenta presne z danej hobby art oblasti, kto-
rym moze byt prave firma Da Vinci, ktord ma otvorené predajne v Bratislave v OC Au-
park, & OC Polus. V 3. Stvrtroku roku 2010 je planované otvoreniec OC Aupark v Ziliny.
Prave sem je moznost prichodu Da Vinci a tym vytvorenia konkurencie. Da Vinci je firma,
ktora pontka potreby a materidl na kreativne vytvarné hobby techniky uZ niekol’ko rokov,
ma finanénl stabilitu, lepSie finanéné moZnosti, zaroven 1isté stabilné postavenie
a povedomie u zédkaznikov. Momentalne (Januar 2010) otvorila dve nové prevadzky, jednu

v Bratislava a druht v Nitre v OC Aupark.

Z pohl'adu konkurencie v ramci celej Slovenskej republiky pre predajiu, uz existuje viac
konkurentov. Nepovazujem ich vSak za mozné ohrozenie, lebo sa nachadzaji v inych vic-
Sich, ¢1 menSich mestach Slovenska. Jedna predajiia je v Bratislave, jedna v Senci, d’alSie
v KoSiciach, ¢i PreSove. V kazdom pripade, chcem sledovat’ ich aktivity a novinky, aby som

dokézala na ne v pripade reagovat’.

Tabulka 8 Prehlad predajni podla
miest [VS]

Mesto Pocet predajni
Michalovce
Samorin
Presov
Bratislava
Nitra
Zvolen
Kosice

—_ N = W W = =

Na slovenskom trhu je vdcSie mnozstvo konkurentov. Najvyznamnej$i konkurenti, ktory

predstavuju vicsie stabilné spolo¢nosti st napr.: Da Vinci, Koh-i-noor, Umton....
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Predpokladam, Ze reakcie konkurentov nebudu velmi viditelné. Jediné v com vidim isté
ohrozenie, si ceny. Konkurenti st na trhu uz dlhS§iu dobu a maji zabehnuté predajne. Preto
oCakavam, Ze si mozu dovolit’ o isté percento znizit’ ceny, resp. pripravit marketingoveé ak-
tivity na zvySenie povedomia zakaznikov o ich firme. Ohrozenie vidim v tom, Ze firmy su uz
stabilné a maju svoj okruh zakaznikov, ¢o moze znamenat’, ze zdkaznici ich mozno nebudu

chciet’ opustit’.

Vyrobky preddvané v tomto obore podnikania sa predavaja s vel'mi vysokou ziskovou mar-
Zou, pretoze ich vyrobné ceny st vel'mi nizke a v pripade nizSich ziskovych marzi by to ten-
to typ obchodovania neprezil. Vyrobky nepredstavuju ziaden typ luxusného vyrobku, i ked’

vyrobky nie su ani vyrobky beZzného Zivota a hlavne nie nevyhnutného.
Na zéklade tychto sledovani som dosla k nasledovnym zaverom:

e v Zilinskom kraji absentuje predajne zamerana len rydzo na umelecké vytvarné ¢mnosti

a hobby kreativne ¢innosti,
e v Zilinskom kraji absentuji kreativne kurzy,
e v Zilinskom kraji existuji tvorivé dielne v mensich obciach, ale st tazko dostupné.

Vsetky ziskané informécie som ziskala pomocou pozorovania, dokazovania, pomocou
vlastnych skiisenosti a na zéklade analyzy konkurentov a ich ponuky a metod, ktoré pouzi-

vaju na propagéciu vyrobkov a kurzov.

Osobne som presla rozne predajne v Bratislave a Senci. Absolvovala som kreativne kurzy

a taktieZ som sa zucastnila vystavy kreativity 2010 v Prahe v aprili 2010.

Dodavatelia st po véacsinou zo zahrani¢ia. Na kazdy typ sortimentu, resp. na kazdi techniku
som oslovila dodavatel'ov, ktory sa venuji vyroby vyrobkov len k danej technike. Niektori
dodévatelia maji na Slovensku zastipenie, ale vzhladom k tomu, ze niektoré techniky st

malo zname, vyber je vel'mi nizky.
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Tabulka 9 Prehlad moznych buducich dodavatelov [Vlastné spracovanie]

PrehPad dodavatelov
Oblast Minimalna vy§ka Zlavaz
Firma . . 1. K Platba Poznamka
predaja objednavky MOC
. . 250%(1.objednavka)
Basicgrey | Scrapbooking * * *
100$
Stoklasa TeXtﬂ,né * * * *
galantéria
Hobby art
Marabu 0By At * * * *
material
Alea Mozaika 100,00 € * * "
Mosaic
Hobby art
Folia ovBy ar * * * *
material
. Dobierka/ Bezplatna dodavka
i Knih 150,00 € 30% .
oM Y ° | Vopred | objednavky do 48 hodin
Efco Hobby .art % % % %
material
Prvé 3
Hobby art N . Moznost’ denstv.
Pebeo bRy ar 2000 K& *  |objednavky| | ornostporadensivaa
material predlzenia doby splatnosti
vopred
Hobby art £150,00 35% Vyska zl'avy zavisi od
Panduro mateyrial £250,00 40% x| vstupnej objednévky, ktord
£500,00 45% je nasledne nemenna

Kvalita tovaru je vel'mi vysokd, dodavatelia st dlhorocne posobiaci na trhu s kreativnymi
umeleckymi potrebami. Kazdy dodéavatel’ ma iné podmienky dodania a platby. Niektori do-
davatelia pozadujii platbu vopred, pricom vac¢Sinou je minimalny odber cca. 100-150
EURO. Zl'ava z MOC sa pohybuje v oblasti 30-40%, ktord Casto zavisi od celkovej vysky
objednavky, Cize so zvySujicou sa objednavkou sa zvysuje 1 zl'ava z MOC. VicSina oslove-
nych dodavatel'ov umoznuje formu objednavania cez internet, kde sa prihlasujem pod osob-

nym c¢islom a heslom.

Dodavatelia maju sklady v roznych Statoch EU, ale ja sa budem orientovat’ najma na Pol'sko

a Nemecko.

Mojim umyslom bolo priniest’ na Slovensko znacku, ktora tu eSte nie je. Rada by som ziska-
la exkluzivne zastipenie v niektorych oblastiach tychto technik. V niektorych pripadoch to

vSak nejde. Napr. pri malbe na hodvab existuji mnohé znacky farieb, ale jedny z najlepSich
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a najkvalitnejSich su zastipené znackou MARABU, priCom t4ato nemecka znacka ma uz na

Slovensku zastpenie.

Co sa tyka dodavatel'a kniznych publikacii z oblasti hobby, oslovila som knizny velkoob-
chod PEMIC. Ponuka bezplatni dodavku objednaného tovaru do 48 hodin, priCom rabat
z MOC je 30%. Limit objednavky je 150 EURO v MOC. Tato sume je vyhovujuca, pretoze
planujem prvotny nakup kniznych publikacii priblizne v hodnote 150 EURO v MOC. Po-
nukaji prave knihy z vydavatel'stva TOPP, ktora sa orientuje na hobby knihy.

Ked’Zze umiestnenie obchodu by malo byt’ v centre mesta, resp. v obchodnom centre, kde je
vysoky najom, budem sa snazit’ minimalizovat’ skladovy priestor, resp. si zabezpecim skla-
dovy priestor v inych priestoroch. Mojim planom na zaciatku nie je objednat’ vel'ké zasoby.
Ked’ze som zacinajici podnikatel’, neviem s Uplnou presnostou ur€it’, ktory vyrobok sa bu-
de predavat’ a ktory nie., preto nechcem riskovat’, Ze mi na sklade zostane vel'ké mnozstvo

nepredajného tovaru.

Moznost’ doobjednania je bezproblémova, preto to budem riesit’ nasledne do objednavkami
pozadovanych vyrobkov. Po istej dobe, ked’ si overim, ktoré typy vyrobkov zékaznici prefe-
ruja, budu sa moje skladové zasoby podl'a dopytu zvySovat, ale takisto iba do urcitej vysky,
aby moje skladové naklady neboli vysoké a taktiez aby nedoslo k vyprSaniu doby pouzitia

a tym padom vzniku nepredajnych zéasob.

6.4.3 Marketingové ciele a marketingova stratégia

Zacinajuci podnik je na zaciatku v zlej a nevyhodnej pozicii. Je kapitdlovo slaby, dost’ zrani-
tel'ny, relativne maly. Z toho vyplyva, Ze na zaciatku budi moje marketingové metody ob-
medzené. Doélezité buda dve veci, prva je ziskanie novych zdkaznikov a druhéd udrzanie si

stavajucich zakaznikov.

Na ziskanie novych zakaznikov chcem v prvych dinoch otvorenia predajne pontknut’ pou-
kazku na 10% zlavu na buduci nakup pre vSetkych, ktory v predajni nakupia v 'ubovolnej
sume. Podmienky budu upravené a stanovené v aktudlnom case, ale ndkup sa bude vzt'aho-

vat’ na ur¢iti minimalnu sumu, pravdepodobne 10-20 EURO.

Mojim marketingovym cielom je oslovenie, o najvacSicho poctu l'udi, aby prishi do tejto

predajne, aby odisli spokojni a samozrejme sa vratili. Rada by som ich oslovila najma mojim
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osobnym pristupom, ktory v inych znackovych predajniach nemaju. V ramci zvySenia at-
raktivity predajne, po Case ponuknem i predaj cez internet a taktiez kreativne kurzy. Verim,
ze zakaznici ocenia aj nakup cez internet, kedy si budii moct’ dany tovar vyzdvihnat' osobne
na predajni. Rada by som okrem kreativnych kurzov organizovala aj tvorivé dielne, v pri
ktorych sa neplati lektor, ale len spotrebovany materidl, vicSinou v sume cca. 5 EURO,

zélezi od techniky.

Nasledne po zisku novych zakaznikov bude dblezité udrzanie si tychto zakaznikov. Na ten-
to ucel by som chcela vyuzit' marketingovy koncept navrhnuty Conradom Levinsonom, tzv.
Guerrilla marketing. Principom je vyuzivanie pravidla 60/30/10, kde 60% marketing. inves-
ticii smeruje do stalych zakaznikov, 30% do potencialnych a 10% do ostatnych. Cize orien-
tacia vacSiny Usilia smeruje na udrZanie si stavajicich zdkaznikov a hlavnym cielom je zisk
a nie predaj. GM vyuzivaju najmi mensie firmy, ktoré takto dokazu bojovat’ proti vel'kym
firmam, kde hrajii hlavni rolu peniaze. DalSie techniky, ktoré vyuziva GM st napr. virtualny
marketing (email, ICQ, Facebook...), parazitovanie na konkurencii, zivé reklamy v uliciach,
plagaty, grafity a podobne. Je to systém s niz§imi ndkladmi za dosiahnutia maximalneho
vysledku s minimalnym vkladom. Urcite vyuzijem na komunikaciu so zakaznikmi email,
ICQ, SKYPE. Taktiez vyuzijem vytvorenie skupiny na Facebooku. Do buducnosti zvazujem
1 formu propagécie vo forme ,,Yves Rocher®, ¢i inych firiem, kedy zdkaznikov isty ¢as zbie-

ra body za nakupy, ked’ po Case si moZe za istll sumu vybrat’ niektory z darcekov.

V rdmci internetovej stranky, na ktorej vznikne i vstup pre e-shop, bude k dispozicii blog
a diskusia. Na internetovej stranke so budu moct’ zaujemcovia prezriet’ r6zne techniky, po-

stupy technik, video postupy. Bude existovat’ moznost’ on-line prihlasky na kreativny kurz.

Rada by som vyuZila aj minimalisticki formu mystery shoppingu, pricom by som vyuzila
znamych, ktory nakupuji v podobnych predajniach, ale napr. v Senci, Bratislave, §i v inych

mestach.

Chcela by som taktiez vyuzit’ reklamu na r6znych blogoch a strankach venovanych kreativ-

nej ¢innosti. Jednou z nich je napr. www.artmama.sk.
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6.4.4 Rozpocet na marketingové aktivity

Na marketingovll propagéciu som v prvom mesiaci vyclenila 60 €. V ostatnych mesiacoch
to uz bude vsume 30 €. Podla prepoctov nakladov potrebnych na e-shop a internetovi
stranku, mesa¢na suma urcena na tato oblast’ je cca 5,5 €. Tato suma bola zaokruhlené na 6
€, pre pripad pohybu cien hore. S internetovou strankou suvisi reklama na inych www
strankach ako st napr. www.artmama.sk, kde mesacny poplatok za uverejnenie bannera je 7
€. Naklady suvisiace s e-shopom a internetovou strankou budem zahfnat’ do spravy pri

prepoctoch planu likvidity. Do rozpoctu na marketingové aktivity d’alej bude patrit’:
e reklama v regiondlnom periodiku,
e reklamné letaky,
e brigadnik pre rozdavania reklamnych letakov,
e reklama na inych internetovych strankach.

Tato suma je stanovena ako 30 €, ale v kaZdom mesiaci sa bude urc¢ite menit’. Niektoré vy-
daje, ako na umiestnenie reklamného bannera, ¢i reklama v novinach, zostane fixnd, ale roz-

diel sa mdéze vyuzit’ na d’alSiu formu propagacie.

Tabulka 10 Rozpocet na e-shop [VS]

Eshop
/EURO/
ROCNE MESACNE
Registracia domény 15 1,25
Webhosting 51 4,25
Prevadzkovanie 0 0
SPOLU 66 5,5

6.5 Miesto podnikania

Pre predajiiu je vhodna lokalita v centre alebo v §irfom centre mesta Zilina. Velmi vyhod-
nou lokalitou by bolo umiestnenie v obchodnom centre. Predajiia musi byt dosiahnutel'na
pre beznych chodcov, ale aj pre autd. V pripade obchodna centra je parkovanie vyrieSené,

ale v pripade samostatnej predajne, nepredpokladam, ze v rdmci prenajmu priestorov budu
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poskytované aj miesta na parkovanie pre zakaznikov. Vyska ndjmu sa pohybuje zhruba 300

EURO na mesiac pre centrum a pre obchodné centrum.

Aj napriek umiestneniu predajne v centre, nie do obchodného centra, nepredpokladam, Ze
by parkovanie robilo problém. Koncom roka budu v centre otvorené dve velké obchodné
centra, kde bude moznost’ parkovania zdarma a v pripade, Ze by zédkaznik tam nezaparko-

val, stdle md moznost’ vyuzit’ platené parkovisko v blizkosti.

i

Obrazok 6 Pldanované umiestnenie predajne v centre mes-

ta Ziliny [Vlastné spracovanie, zdroj: www.zilina.sk]

r v

6.6 Majetkova a finan¢na Struktura podniku

Ide o penazné prostriedky na ndkup zariadenia, najomné, atd. V d'alSom kroku je mozné

pristupit’ k zostavenie stivahy, vykazu prijmov a vydajov a vysledovky.

Dolezité je v tej Casti spomenut, ze vSetky udaje, ktoré st uvedené v tejto Casti su ziskané
bud’ na zaklade reélnej situacie (vySka odvodov, poistné a podobne) alebo na zdklade odha-
du podla najlepSicho vedomia a svedomia. Odhady boli vykonané na zéklade pozorovania
a analyz. Dovod, preco je dodlezité toto poznamenat’ je, Ze niektoré Cisla mozu byt’ v realite
iné, ked’ze spracovatel’ tejto prace je Student, ktory nemé praktické sktsenosti s predajom

tohto typu vyrobku.

Ked’ze mojim cielom bolo zistit’ Co najpresnejSie Cisla, navstivila som niekol’ko kurzov, pre-
dajni, aby som ziskala predstavu o forme predaja, o charaktere zakaznikov a frekvencii ich

navratu do predajne.
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6.6.1 Tvorba ceny sluzby

Pre vySku ceny sluzby, ktor v predajni budem ponukat’, ¢ize kreativne kurzy, odvodzujem

od troch zakladnych faktorov, a to:

—[ Naklady
—{ Konkurencia

—{ Hodnota sluzby pre zdkaznika

Schéma 11 Faktory pre stanovenie vysky ceny
sluzby [VS]

Stanovenie presnej vySky ndkladov, ktoré st nutné na danu sluzbu, je ve'mi narocné. Na
kurze st totiz pouzité urcité materialy, farby, ktoré sa nedaji presne rozpocitat’ na ml. Nie-
ktoré kurzy budu v starostlivosti externych lektorov, takze tieto presné sumy bude najlepSie

prepocitat’ az v priebehu fungovania podnikania.

PredbeZne pocitam, ze v hodnote nékladov bude vySka najmu rozpocitana na konkrétny
pocet hodin, v ktorych prebieha dany kurz, d’alej vySka energii rozpocitana na konkrétny
pocet hodin, v ktorych prebieha dany kurz a samozrejme material potrebny na zabezpecenie
priebehu kurzu. Tieto naklady aktudlne nemdéZem presne vyjadrit’, ale suma by mala byt
max. v sume 5 EURO na jedného castnika. Cena jedné¢ho kurzu bude fixna, priCom celko-

vy prijem sa vypocita prendsobenim poctu tcastnikov touto fixnou ¢iastkou.

Pri zohl'adiiovani konkurencie v stanovovani ceny sluzby, som vychadzala najmi uz z exis-
tujicej ponuky kreativnych kurzov. Po porovnani som zistila, Ze priemernd suma, ktort
uhradi zékaznik za 3 hodinovy kurz je 20-35 EURO, v zavislosti od typu vyucovanej tech-

niky a taktieZ od naro¢nosti potrebného materialu.

Vzhl'adom k tomu, ze som zacinajuci podnikatel’ vySku poplatku za jeden kurz nebudem

stanovovat’ na vysoku troven, ale na niz$iu aZ priemernd.
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Hodnota sluzby pre zakaznika je ddlezity faktor. Predstavuje hornu hranicu ceny, ktora je

zékaznik ochotny zaplatit’.

Preto rozdiel medzi cenou kurzu a ndkladmi na jeho prevedenie nesmie byt prili§ velky
rozdiel, aby zédkaznika nevystraSila a neodradila prili§ vysoka cena. Na zaklade uz spomenu-

tych faktorov sa cena za kurzy bude pohybovat’ v nasledovnych rozsahoch.

Rozsah ceny za kreativny kurz/€

20

~N

5 15 —a 1°

o 8

€ s 5

a 5
0

Od Do

Rozsah ceny za kreativny kurz

—4—Casovo a materidlovo menej naroéne techniky
—m—Casovo a materidlovo viac ndroéne techniky

Tvorivé dielne

Graf 7 Prehlad predpokladanych cien za kreativne kurzy zobrazené v rozsahu

[VS]

Samozrejme vyska zalezi od dizky kurzu a ako som spominala od nakladov potrebnych na
zabezpedenie kurzu. DiZka kurz je zvi¢a 3 hodiny, v niektorych pripadoch 4 hodiny. Kur-
zy, ktoré poskytuje konkurencia sa pohybuju v sume 15-35 EURO v Bratislave a v inych
mestach vac¢sinou od 15 EURO.

Pocet ucastnikov jednotlivych kurzov bude ovplyvneny velkostou priestoru. Predpokla-
dam, ze kurzy budu urcené pre 6-10 tcastnikov. V pripade vicsieho zaujmu, budem organi-

zovat’ viac kurzov v roznych €asovych terminoch.
V nasledovnej tabul’ke je viditeI'né, kol’ko eur budem za aky kurz poZadovat.

Jeden z najndkladnejSich je praca so zivicou, lebo ta je financne 1 ¢asovo najnarocnejsia.

Decoupage je servitkova technika, ktora je vel'mi obl'ibena a taktieZ cenovo nendro¢na.
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Tabulka 11 Predpokladané ceny za kreativne

kurzy na 1 osobu

, PredbeZna cena za
Kreativny kurz
kurz na 1 osobu
Malovanie na sklo 10
Malovanie na textil/hodvab 12
Vyroba Sperkov/Zivica 15€
Vyroba $perkov/fimo 12 €
Mozaika 10 €
Decoupage 8 €

Pre leps$iu vizualizaciu zobrazujem porovnanie jednotlivych technik vzhl'adom k ich cene pre

1 osobu aj v grafe.

Prebezné ceny za kreativne kurzy

Kreativne kurzy

o 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

EURO
m Decoupage B Mozaika
B Vyroba Sperkov/fimo M Vyroba Sperkov/Zivica

B Malovanie na textil/hodvdb ® Malovanie na sklo

Graf 8 Predbezné ceny za jednotlivé kreativne kurzy v EURO [VS]

Rada by som ponukala aj individualne kurzy, pre tych ¢o takéto techniky zaujimaji. Cena
takéhoto doucovania sa bude odvijat’ od aktudlneho stavu, od konkrétnych poziadaviek

zakaznika, od naro¢nosti konkrétnej techniky.

Cena tvorivych dielni je odlisna od kreativnych kurzov, pretoze pri tvorivych dielnach sa
hradi len material, ktory sa pouzije, suma bude fixna Ciastka podl'a typu techniky, vic¢Sinou

okolo 5 EURO.
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V pripade velkého zaujmu, resp. usporiadania tvorivej dielne vo va¢Som obsadeni, by som

rada vyuzila na prenajom priestory na ZS, resp. SS.

6.6.2 Tvorba ceny tovaru

Vyska ceny tovaru sa bude odvijat’ od nasledovnych parametrov:

~— Nakupna cena tovaru

—{ Zaujem a hodnota tovaru pre zdkaznika

— Konkurencné ceny a akéné programy

Schéma 12 Faktory pre stanovenie ceny tovaru [VS]

Vicsina dodavatel'ov poskytuje zl'av u 30-40% z MOC. Cenu budem urcite prisposobovat
podTla situacie na trhu, napr., podl'a konkuren¢nych cien, podl'a zaujmu o jednotlivé vyrob-
ky. Rada by som ponukala rdzne zacCiatocnicke sety na jednotlivé techniky, ktoré by boli
vytvorené na predajni a nie priamo od vyrobcu. Ceny takychto setov st od vyrobcov rela-
tivne vysoké a nie vzdy obsahuji to, €o si zdkaznik praje. Preto by som vytvarala sety podl'a
poziadaviek zdkaznikov. Pri servitkovej technike chcem taktiez vytvorit’ sety roznych servi-
tok v dobrej cene, ktora zdkaznika oslovi a tym klipi va¢sie mnoZstvo nez by kupil po ku-

soch.

Je dolezité sledovat’ najmi ceny predajni, ktoré v okoli ponukaju podobny tovar. Urcite je
mojim cielom vytvorit’ pre zdkaznika také prostredie a taky systém nakupu, ktory mu bude

vyhovovat, s ktorym bude spokojny a bude sa chciet’ znovu vratit’.
Dolezité je v pripade ceny tovaru rozdelit’ cenu na cenu:
e v predajni,

e na internete.
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Cena na internete bude pravdepodobnejsie nizSia, pretoze podl'a mojich analyz a sledovani
som zistila, Ze pri porovnani cien je cena na internete vo vac¢Sine pripadov najvyhodnejSia

nez v predajni.

V pripade, Zze niektory tovar sa nepredava anie je ol zdujem, vytvorila by so motivacny
program na oslovenie zdkaznikov, resp. by som usporiadala tvoriva dielnu prave na tato
techniku, aby sa minuli zdsoby. Podl'a mojich pozorovani je vidite'né, ze ¢lovek po oboz-
nameni sa s technikou, je vdc¢Sinou nadSeny a teSi sa na vlastné vytvory, preto jeho prvé

kroky vicSinou vedu do predajne na ndkup potrebné¢ho materidlu.

6.6.3 Zdroje financovania projektu

Na financovanie projektu chcem vyuzit’ tri zdroje, pri€om jeden je vlastny, ostatny su exter-

neé.

Prvy zdroj financovania je moj vstupny podnikatel'sky kapitalovy vklad, ktory ¢ini 2500
EURO. Druhym zdrojom je nenavratny finanény prispevok ziskany prostrednictvom Uradu
prace zo zdrojov Eurdpskeho Socidlneho Fondu, ktory je v suasnosti v ZA vo vyske 2497

EURO.

Tabulka 12 Rozclenenie nenavratného prispevku [VS]

Vyska nenavratného prispevku
pre Zilinu

€ 2497
1/3 832,3 Najom
Pouzitie 1/3 832,3 SP a ZP
1/3 832,3 Ostatné

Celkovy popis rozclenia prispevku je viditelny v tabulke ¢.12. Podmienky a presné infor-
macie sa dozvie konkrétny Ziadatel’ pri absolvovani pripravy na ziskanie tohto finanéného

nenavratného prispevku.

AWV

Treti zdroj financovania je vyuzitie mikropozickového programu prostrednictvom RPIC,
kde by som si v uvode rada pozicala sumu 1400 EURO, pricom v tomto pripade je nutné

rucenie v minimalnej vyske tveru, ktoré vSak je konkrétne zjednavané podla konkrétneho



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 81

klienta. Rada by som vyuzila moznost’ 6 mesaéného odkladu splatok. Uver je spracovany do

uverového planu podla rokov.

Uroky st platené ro¢ne, pricom anuity su hradené mesacne. Mesatna anuita je vo vyske
29,16 EURO . Priemernd vySka mesacného uroku je 2,21 EURO, pricom celkova suma za

uroky za 4 roky je 106,55 EURO.

Tabulka 13 Uverovy pldn pre [VS]

Uverovy plan
/EURO/
ROK Anuita Urok Umor LS|
1400,00
1 376,64 42,00 334,64 1065,36
2 376,64 31,96 344,68 720,69
3 376,64 21,62 355,02 365,67
4 376,64 10,97 365,67 0,00
SPOLU 106,55

Udaje vypocitané v uverovom ramci boli pouzité v plane likvidity, ale v mesacnych sumach

nakol’ko plan likvidity je pocitany pre 12 mesiacov.

6.6.4 Zakladatel’sky rozpocet
Prvym déleZitym rozpoctom je zakladatel'sky rozpocet.

Na zéaklade najlepSich odhadov a podkladov som spracovala vstupnu kapitadlova potrebu.
Najvyssia polozka predstavuje obezny majetok, ktory bude v predpokladanej vyske cca.
2000 EURO. Dal3im vy$§im nakladom st investicie, ktoré v sume 1237 EURO predstavuju
napr. zariadenie, elektronické zariadenie a iné naklady ako s poplatky za telefon, internet
a podobne. MenSou Castou su naklady nabehovej faze v sume 705 EURO, ktoré predstavu-
74 najom, reklamu a mzdové odvody. NajmenSou, ale i tak ddlezitou ¢ast'ou st naklady za-

loZenia, ¢ize poplatky notarovi, poplatky za kolky a podobne, celkovo v sume 104 EURO.

Celkova kapitalova potreba je vysokd a vzhladom k dostupnym zdrojom financovania by

som odporucala ziskat’ dodato¢né zdroje financovania, pretoze aktualne dostupné zdroje
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pokryvaji vstupné naklady priblizne na ich urovni. A v pripade vySSich nédkladov, by mozno

podnikatel’ mal problém prekryt’ vSetky naklady.

Detailny zakladatel'sky rozpocet je uvedeny v prilohe v zavere prace nakol’ko je prili§ roz-

siahle a zobrazenie v praci je nasledne neprehl'adné.

6.6.5 Plan likvidity

Vzhl'adom k tomu, ze som Uplny zaciato¢nik podnikatel’ a nemam skusenosti, je pre mna
vel'mi zlozité odhadnut’ vysku trzieb. Vychddzam z toho, ze denne do predajne pridu zakaz-
nici, ktory spravia vac¢si nakup a zakaznici, ktory kupia len drobnosti. Ked’ze nechcem poci-
tat’ so zbytocne nadhodnotenymi trzbami, budem pocitat’ radsej s niz§imi sumami. Tieto

prepocty budu jednoduchsie a hlavne presnejsSie po prvych mesiacoch pdsobenia.

Pri vypoctoch som vytvorila Styri skupiny zédkaznikov a to zékaznici, ktory nakupia v sume:

1€ 5€

10 € 15 € a viac

Obrazok 7 Odhadnuté vysky ndaku-
pov (skupiny) [VS]

Predpokladam, Ze predajiiu navstivia naymi zakaznici, ktory nakdpia za menSie sumy. Vset-
ky sumy a pocty zdkaznikov su odhadované podl'a mojich pozorovani a navstev podobnych
predajni. Predpokladdm, Ze predajiia bude v mesiaci, ktory ma tridsat’ dni otvorena dvadsat’

pracovnych dni a Styri soboty, ale v sobotu len po pol dni, preto spolu len dvadsat’dva dni.
V kazdom mesiaci budu trzby iné, zalezi to od:

e poctu navstevnikov,

e poctu kreativnych kurzov,

e poctu tvorivych dielni,
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e poctu dni, v ktorych bude predajiia otvorena,

e faktorov ako st pocasie, €i sviatky.

Tabulka 14 Predpokladana vyska mesacnych trzieb v predajni [VS]

Denna navsteva

VySka nakupu Pocet kupujucich SPOLU/€E
1€ 10 10
5€ 5 25
10 € 2 20
15 € a viac 1 15
Predpokladana denna trzba/€ 60
Pocet dni v mesiaci 22

Predpokladana mesacna trzba/€ 1320

Predpokladand suma za predaj v predajni je 1320 EURO. Suma predana v e-shope bude

pravdepodobne nizsia. V e-shope je vSak obmedzenie ndkupu minimalne nad 8 EURO. Pri

nakupe nad istll sumu, nebude zakaznik uhradzat’ poStovné (50 EURO).

Objemy predaja na e-shope budu na zaciatku pravdepodobne vel'mi nizke. Predpokladam,

ze mesatne bude len zhruba 6 objednavok v roéznych objemoch s minimalnou vyskou 8

EURO.

Tabulka 15 Predpokladana vyska mesacnych trzieb v e-shope [VS]

Pocet uskuto¢nenych objednavok
VySka nakupu Pocet kupujucich SPOLU/€E
8 € 3 24 €
15€ 1 15€
20 € 1 20 €
30 € 1 30 €
Predpokladana mesac¢na trzba/€ 89 €
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Celkova predpokladana suma je 89 EURO za mesiac, aspon na zaciatku. Predpokladam, ze
po par mesiacoch sa tato odhadovana Ciastka moze zvysit, najmd ak zakaznici bude vyuzi-
vat’ on-line objednania tovaru s osobnym odberom v predajni. Tento spdsob je vyhodny aj
pre mna, lebo dostanem zaplatené pri predaji osobne a nemusim sa preto obavat’ nezaplate-

nia a nepreberania zasielky cez dobierku.

Prepocty trzieb pre kurzy st uvedené v nasledovnej tabul’ke. Kurzy sa budu platit’ bud’ vo-

pred alebo priamo na mieste.

Tabulka 16 Predpokladana vyska trZieb za kreativne

kurzy [Vlastné spracovanie]

Kreativny kurz
Priemerna cena/€ 15
Pocet ucastnikov 6
SPOLU 1 kurz/€ 90
Pocet kurzov/mesiac 8
SPOLU/€ 720

Kurzy za¢nll prebiehat’ az v marci, preto s touto sumou pocitam pri prepoctoch az v marci

2011.

Mojim vstupnym vlastnym podnikatel'skym vkladom je suma 1500 EURO. Okrem tejto
sumy pocitam aj s nenavratnym finanénym prispevkom, ktory je v podobe dotécie zo Stat-
neho rozpoctu v sume 2497 EURO. Z tejto sumy uhradim odvody do socidlnej a zdravotnej

poistovne v sume 58,8 EURO mesacne:
e 14% z MVZ (ZP) v sume 44,74 EURO mesacne,
o 4.4% z MVZ (dobrovolne SP- nemocensk¢) v sume 14 EURO mesacne.

Finan¢ny prispevok ma svoje presné pravidla na ¢o moze byt vyuZiti. Jedna tretina mdze
byt’ vyuZzita na dovody, preto si z danej tretiny uhradim az 14 mesiacov povinného zdravot-
ného a dobrovolného socidlneho poistenia- nemocenské. Po 12 mesiacoch dobrovol'ného

socialneho poistenia si uz budem platit’ celé socidlne poistenie, ktoré je v sume:
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Socialne poistenie je dobrovol'né pre prvy rok podnikania. Ja som sa rozhodla, Ze si uhra-
dim minimalne nemocenské, ktoré je 4,4% z MVZ. MVZ je minimalny vymeriavaci zaklad,

¢o je v sucasnosti minimalna mzda o vyske 319,58 EURO.

Druhé tretina z nenavratného prispevku moéze byt pouzitd na najom priestorov. Mesacny
naklad na ndjom predpokladam priblizne 200 EURO, lebo ndjmy v centre v priestoroch
s rozlohou 19 — 35 m2 sa pohybuju od 120- 350 EURO. Cize pri priemernej sume 200
EURO za najom, mi jedna tretina z finanéného prispevku uhradi ndjom na 4 mesiace a nie-
kol’ko dni. MoZnost je u prenajat’ si priestory v podnikatel'skom inkubatore v Ziline, kde je
najomné nizSie, hlavne pre prvy rok. Ale momentalne maju v inkubatore plny 100% stav,

¢ize to nie je mozné. Mozné je len zaradit’ sa do poradovnika.

Tabulka 17 Rozclenenie nenavratného prispevku pre ZA [VS]

Vyska nenavratného prispevku pre Zilinu

€ 2497
1/3 832,3 Najom
Pouzitie 1/3 832,3 SP a ZP
1/3 832,3 Ostatné

Tretia tretina finanéného prispevku moze byt vyuzita na zariadenie predajne, resp. na maje-
tok, ktory je nevyhnutny k podnikaniu. V mojom pripade to bude najmi pokladnica, naby-

tok do predajne, pripadne software, ktory je nutny pre predajiu.

Prispevok nesmie byt’ v ziadnom pripade vyuzity na ndkup tovaru, resp. dlhodobého majet-
ku, ktory nie je urCeny vyslovene na Ucely podnikania. Suma, ktort mézem vyuzit je 832,3

EURO. Tato suma pokryva priblizne 86% predbeznych nédkladov na vybavenie predajne.

Vstupné naklady na zariadenie predajne st uvedené v tabulke ¢.17. Celkové vstupné nakla-
dy na zariadenie predajne, pokladni¢ny software je 957 EURO. Tato suma bude navySena
v januari o sumu 110 EURO, kedy bude doplneny nabytok potrebny pre prevadzanie krea-

tivnych kurzov.
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Tabulka 18 Vstupné naklady na vybavenie a SW [VS]

/EURO/
[Polozka ~ Pofet €/ks SPOLU|
Regale 8 15 120
Predajny pult 1 100 100
Stolicka 1 20 20
Stojany 1 170 170
Pokladna + doplnky + SW 1 497 497
Ostatné 1 50 50

SPOLU

Stol na kurzy
Stolicky 10 8

SPOLU

Okrem uvedenych investicii v kazdom mesiaci pocitam s fixnou ¢iastkou 50 EURO, ktora
bude sluzit’ pre pripadné ndkupy vybavenia potrebného pre vedenie kurzov, napr. varna.

kanvica, fén, stojany na hodvab a podobne.

Podl'a stanovenych cien a predpokladanej trovne trzieb, trzby z predaja ¢inia cca 1200-
1300 EURO na mesiac. V niektorych mesiacoch predpokladam zvysenie, v inych znizenie.
Najmé pre Velkou Nocou a Vianocami predpokladam pokles. Iné prijmy zastupuju prijmy
za sluzby, Cize za kreativne dielne. Pre podnikanie nevyuzivam ziadnu formu pdzicky, ¢i
externého zdroju financovanie, okrem nenavratného finanéného prispevku, ktory je dotaciou

zo Statneho rozpocdtu.

Prvy mesiac budu naklady najvyssie, pretoze je nutné zariadit’ predajiu, ale i nakupit’ tovar.
Ten je v prvom mesiaci odhadovany v pribliznej vyske 2200 EURO, v ostatnych mesiacoch
tato suma je v sume 200 EURO. Vo februari je vacsi narast az na 700 EURO z dovodu na-

kupu materialu pre kreativne kurzy
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K znizeniu rizika som sa rozhodla pre poistné pre pripad kradeze, ktoré je v sume 50€ me-
satne ako vySka poistného. Na spravu je vyClenena suma 16 EURO mesacne, ktora zahiia
poplatky za internetovl stranku, e-shop a na rezijny material ako je papier, kancelarske po-
treby a podobne. Na marketing je v prvom mesiaci vy¢lenena suma 60 EURO, v ostatnych

30 EURO. Oddvodnenie tejto vysky je v kapitole....

Vyska splatok uveru je nulova, pretoze nepocitam s externym spdsobom financovania. Stuk-
romné vybery si v odhadovanej ¢iastke 100 EURO. V inych vydavkoch v sume 104 EURO
sa nachddzaju vydavky na cestovné v odhadovanej ¢iastke S0 EURO a vydavky na telefon

a internet v ¢iastke 54 EURO mesacne.

Vzhl'adom k rozsahu a velkosti planu likvidity, tito tabulku uvddzam az v prilohe ¢.11. Pre

nahlad uvadzam prvé 4 mesiace planu likvidity.

Plan likvidity 2010
NOV DEC JAN FEB
/EURO/ l.mesiac 2.mesiac 3.mesiac 4.mesiac
A Stav pohotovich pen. Prostriedkov /pokladnica, BU) 0 4100 4288 4437
B Periainé prijmy v 1169 1289 1409
Triby z predaja 1320 1169 1289 1409
Iné prijmy 0 0 0 0
Podnikatelské kapit. viklady 2500 0 0 0
Pazcky 1400 0 0 ]
Dotdcia (zo statneho rozpoétu) 2497 0 ] 0
A+B  Disponibilné prostriedicy 7717 5269 5577 3846
C Vydavky 3617 980 1140 1380
Osobné niklady (mzdy, soc. zabezpedenie) 130,80 130,80 130.80 130,80
Nakupené vvkony (material ) 2000 300 400 700
Najom, vedlajEie naklady 200 200 200 200
Sprava 16 16 16 16
Marketing 60 30 30 30
Investicie (ndkup materidlu leasingové splatky) 957 50 110 50
Splatky uveru 0 0 0 0
Poistky 50 50 50 50
Nakladové uroky 1] 0 0 0
Sukromneé vybery 100 100 100 100
Tné vidavky () 104 104 104 104
D VYSLEDOK 4100 4288 4437 4466
Wyrovnanie kontokorentym tiverom 1] 0 ] 0
LIKVIDITA (Zostatok na utte) 4100 4288 4437 4466

Obrazok 8 Plan likvidity na 4 mesiace (vyrez) [VS]

Rozhodla som sa ako SZCO vyuzit' stravovanie prostrednictvom jedalnych kupénov

a uplatnit’ si do ndkladov celych 100% z hodnoty jedalnych kupdénov a to 3,60 € na jeden
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deni. Pri 20 dilovom pracovnom mesiaci, je ich vySka 72 EURO, ktora je zahrnutd v osob-

nych nakladoch spolu so socialnych a zdravotnym zabezpecenim.

6.6.6 Plan ziskov a strat

V plane zisku a strat st uvedené predpokladana vysky nakladov a vynosov. Vysledok hos-
podarenia bez dane je kladny. Samozrejme st to odhady, kedy ide o 100% naplnenie kurzov
a taktiez aktivny predaj v predajni. V pripade, ze v predajni nikto nenakupuje, vysledok by
bol pravdepodobne negativny. Vypocet obdobného problému, teda vypocet pesimistickej
varianty planu sa rozsahovo nevmesti do diplomovej préace, ale do buducna bude urcite pre

ucely zniZenia rizika vypracovany.

Plan ziskov a strat
/EURO/

PoloZzka 1.ROK 2.ROK 3.ROK
Trzby z predaja tovaru/ vyrobkov a sluzieb 22219 23330 24496
Naklady na predany tovar 6500 6825 7166
MARZA 15719 16505 17330
OSTATNE VYNOSY Z PODNIKOVEJ CINNOSTI 5760 8640 8640
Naklady
Osobné naklady (zahitiaji hrubé mzdy a odvody poistného vo vyske 35,2% z hrubych miezd) 1570 2376 2376
Najom 2400 2400 2400
Opravy a udrziavanie 114 114 114
Poistky 600 600 600
Spotreba rezijného materialu - kancelarske potreby,.. 100 100 100
Spotreba pohonnych hmot 0 600 600
Leasingové splatky 0 2000 2000
Reklama, reprezenta¢né naklady 390 410 430
Komunikaéné poplatky - telefon, fax, internet 540 540 540
Naklady na poradenstvo, pravne sluzby.. 100 100 100
Odpisy 0 0 0
Nakladové troky pri Gveroch 21 37 27
Mankad a $kody 100 100 100
Ostatné naklady 600 600 600
NAKLADY SPOLU 6535 9977 9987
VH BRUTTO (bez dane z prijmu) 14944 15168 15983

Obrazok 9 Plan ziskov a strat [VS]

Dolezité je aj pripomenut’, ze vyska ndkladov, vydajov bola stanovend na zaklade presnych
¢isiel ziskanych z dostupnych zdrojov, ale niektoré polozky ako napr. trzby, ¢i prijmy st
stanovené podl'a odhadu, ked’ze spracovatel’ prace je eSte Student a nema praktické skuse-

nosti a méze dané udaje ziskat’ len pomocou sledovania a analyze aktualne situdcie.
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Préave z tohto dovodu bolo stanovenie vysky trzieb vel'mi naro¢nou ¢ast'ou prace. Skuto¢né
a realne Cisla budu v aktudlnom ¢ase doplnené¢ do vSetkych vykazov, ktoré boli v tejto praci

spracovane.

6.7 Management

Celkové riadenie a organizovanie podnikania je na mne. Na zaciatku pocitam len s jednou

vypomocou, rodinnym prislusnikom.

Neskor ratam, ze bude nutné prijat’ jedného zamestnanca do predajne. Poziadavky na za-

mestnanca budu nasledovné:

e minimalne stredoskolské vzdelanie,

e zaujem, resp. sklisenosti s ponikanym tovarom vel’kou vyhodou,

e Dbezuhonnost’,

e zodpovednost’,

e samostatnost’,

e prijemné vystupovanie.
V predajni by mala byt osoba, ktord danych kreativnym technikdm rozumie, vie dobre po-
radit’ a je ochotnd a prijemnd. V zaujme zvySovania kvalifikacie, by som pravidelne robila
Skolenia a zvySovanie vzdelania v danej oblasti. Urcite je moZzné prijat’ zamestnanca, ktory
dané znalosti v tomto obore nemad, ale bude preSkoleny a nauci sa potrebné veci, resp. ab-

solvuje odborné kurzy. Na ziskanie pracovnika vyuzijem len regiondlne www stranky a re-

gionalnu inzerciu.

Vsetko ostatné v ramci podnikania si vediem a spracovdvam sama. Pre oblast’ u¢tovnictva
a dani mam poradcu, ale nebudem si najimat’ ziadneho ekondéma, ¢i uctovnika. Ked’ze do
buducnosti predpokladam, Ze do predajne zamestnam predajcu, ja sa budem viac orientovat

na:
e predaj,

e ziskavanie vacsich zakaznikov,
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e velkoobchodny predaj a
e na uctovnictvo a finan¢né zalezitosti.

Rozhodla som sa podnikat’ ako SZCO. Do budiicnosti poéitam s vytvorenim obchodnej
spoloc¢nosti a prechod z jednoduchého Gctovnictva na podvojné, ale v sicasnosti vzhl'adom
k finanénym moZnostiam, planujem podnikanie len na Zivnost’. Celkové odovodnenie vyberu

formy podnikania je uvedené v predchadzajticich kapitolach.

Kedze planujem otvorenie kreativnych kurzov, budem potrebovat’ na vyucbu lektorov.
S niektorymi lektormi uZ mam zavreté ustne dohody, ale zatial’ nie je zmluvne ni€ zaistené.

Lektori kreativnych kurzov buda nutny v tychto oblastiach:

e paplet (papierové pletenie), malovanie na sklo, plstenie, fimo hmota, drétovanie, kra-

kelovanie, vyroba Sperkov, servitkova technika, vyroba sviecok, mal'ba na hodvab.
Ja pokryjem vyucbu kurzov:

e malovanie na sklo, mal'ovanie na hodvab, dekorovanie textilu, vyroba Sperkov zo Zivi-

ce a tvoriveé dielne.

Kreativne kurzy nie su akreditované, ale do buducnosti pldnujem akreditovat’ niektoré

z kurzov. Predajna bude otvorena podl'a nasledovného harmonogramu:

Tabulka 19 Otvaracie hodiny predajne [VS]

Otvaracie
hodiny
Pondelok| OTVORENE | 9:00- 18:00 -
Utorok | OTVORENE| 9:00- 18:00 -

DEN 0/Z Pozniamka

Streda | OTVORENE| 9:00- 18:00 -
Stvrtok | OTVORENE | 9:00- 18:00 -
Piatok | OTVORENE | 9:00- 18:00 -
Sobota | OTVORENE | 8:00- 13:00 | Casovy priestor pre kreativne kurzy v poobednych hodinach

NedePa |ZATVORENE - Casovy priestor pre kreativne kurzy

6.8 Kiritické miesta

Na konci roku 2010 st v plane mesta Ziliny otvorenia dvoch velkych obchodnych centrach

priamo v centre mesta. Jednym z nich je Aupark. Aupark uz existuje v Bratislave a ma svoju
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filozofiu. Ma vymedzené obchody, reStauracie, ktoré ma vo svojich priestoroch. Ked’ze
zvazujem prendjom prave v tomto priestore, obdvam sa prichodu konkurencie, prave do
tohto obchodného centra, pretoZe v Bratislava v OC Aupark st dvaja silny konkurenti
v tejto oblasti. V pripade, Ze by sa tieto dva obchody otvorili aj v OC Aupark Zilina, vytvo-
rilo by to mojej predajni silnti konkurenciu. Ich vyhodou by bolo zdzemie stabilnych spoloc-
nosti s dlhSou existenciou. Ja vS§ak mozem ponuknut’ individuélny osobny pristup a ked’ze sa
sama venujem tymto Cinnostiam aj osobné skusenosti a znalosti. Obchodné centrum je
otvorené kazdy den, vratane vikendu, Cize trzby st oCakavané vysSie, pricom umiestnenie

mimo obchodného centra méze znamenat’ nizsie trzby.

Za velké riziko povazujem nezdujem o takyto tovar, o kurzy, o kreativne technike. V tomto
pripade by obchod neprosperoval a pravdepodobne by dlho neprezil. V mojom z&ujme bude

'udi presvedcCit’ o zaujimavosti réznych technik.

Dal$im vyznamnym nebezpecCenstvom je narast cien materialu. Ceny materidlu ovplyviiuji
vel'mi vyrazne predajni cenu. Tento tovar sa nepredava vo velkom objeme, aspon nie
v maloobchode. Zakaznik si kupi napr. kus z kazdého typu tovaru, ¢ize prirdzka na vyrobku

musi byt’ vysSia, nez na tovare, ktory sa predava vel’koobjemovo.
Celkovo za kritické body povazujem nasledovné:

e vplyv konkurencie,

e nedostatok zédkaznikov, Cize nizke trzby,

e nepriaznivy ekonomicky vyvoj,

e nepriaznivy vyvoj useku surovin.

Velkym rizikom by bola hospodarska kriza, zhorSenie ekonomického prostredia, negativne

ekonomické udalosti, co by mohlo viest” k nasledovnym veciam:

e zniZenie miezd, ¢ize 'udia by mohli mat’ nizSie zarobky a nizSie financie na nakup da-

ného typu tovaru,
e zvySovanie nezamestnanosti,

e uz spominané zvySovanie cien surovin potrebnych na vyrobu materialu,
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e znizeny zaujem obyvatel'stva o vol'no ¢asové aktivity.

Velké riziko vidim aj v tom, Ze l'udia sa prestavaji venovat tradicnym technikam, rucnej
vyrobe a kupuju si moderné veci a ziji konzumnym sposobom zivota. Niektorych tieto
techniky vobec nezaujimaju, ale podl'a dotaznika, ktory som urobila, som zistila, Ze vacSina
oslovenych by sa rado venovala nejakej takejto technike, ale nema o nich dostatok informa-
cii, resp. ich povazuji za tazké a zlozité. Uviedli, Ze ak mali dostupné informacie, urcite by

sa technikam venovali.

6.9 Hlavné projekty podporujuce podnikatel’sky plan

Po ukonceni Skoly ako absolvent, mam v plane v pozicii znevyhodneného ob¢ana poziadat
Urad prace v Ziline o nenavratny prispevok k zacatiu podnikania. V Zilinskom regione sa
tato podpora nachadza vo vyske cca 2497 EURO. Tieto prostriedky mézu byt vyuzité na
nakup zariadenia predajne, software, hardware, resp. thradu SP a ZP. Prispevok sa ¢leni na

A

tri tretiny, pricom moZu byt’ spomenutd na konkrétne uz spomenuté ucely:
e tretina na zaplatenie odvodov do SP a ZP,
e tretina na uhradenie najmu,

e tretina na vybavenie a na nakup software, ¢i inych nevyhnutnosti priamo naviazanych

na predmet Zivnosti.

Prispevok nemoZze byt vyuzity na ndkup tovaru alebo veci, ktoré priamo nesuvisia so Ziv-
nost'ou. TaktieZ sa na tento prispevok viaze schéma de Minimis, ktora stanovuje presné
pravidla, na o sa nemo6ze vyuZit’ prispevok ako celok. Su to napr. chovy zivych zvierat, ¢i

produkcia potravin.

Na doplnenie finan¢nych zdrojov vyuzijem vlastné uspory, pripadne si pozi¢iam od rodicov.
Neskor ak by som mala zaujem o vacsi projekt, napr. rozsirenie predajne, ¢i prestahovanie,

budem uvazovat’ o p6zicke z centra RPIC.

Do buducnosti je mojim hlavnym ciel'om doplnenie predajne o ponuku kreativnych kurzov.
V rédmci Zilinského kraja sa podobné kurzy hlavne pre dospelych neorganizuji. Na zaciatok

by som zacala s jednou technikou a postupne pridavala nové techniky a taktiez zacala spo-
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lupracovat’ s inymi inStruktormi tychto kurzov. Do buducna uvazujem i o kreativnych a tvo-
rivych vikendoch pre l'udi, ktori sa chct tieto techniky naucit’, ¢i sa v nich zdokonalit” alebo

sa len chcu stretnat’ s 'ud'mi podobného zamerania a myslenia.

6.10 Vplyvy socidlnej zodpovednosti za firmu

V predajni sa budeme snazit’ o Setrenie zivotného prostredia a to najma formou separované-

ho odpadu.

V oblasti energii nemame dostupné rieSenie, resp. formu aké alternativne zdroje energie
vyuzit. V celkovej prevadzke predajne, ¢i pri prevadzkovani kreativnych kurzov nie je vel-
ka spotreby elektrickej energie. Celkovo sa najviac vyuzije elektrina, pretoze v predajni je

nutné osvetlenie.

Pri praci s materialmi, ktoré mdézu ohrozit’ zdravie budu vzdy vyuzité ochranné pomocky.
Plati to najmé pri manipuldcii s farbami, kde st vyZzadované rukavice. Pri praci s mozaiko-

vou fugovacou hmotou zase ochranné rusko, pretoze prach z danej hmoty je jedovaty.

V pripad zamestnanca, zamestnanec ziska prispevok na zamestnanie a i d’alSie vzdeldvanie

v danej oblasti.

Do buducnosti je moZzné uvazovat’ 1 0 zapojeni firmy do socidlnych projektov lokalnej ko-

munity, kde by bola moznost’ ucast’ na projektoch ochrany zivotného prostredia.

6.11 Zakladné ¢asové etapy

Strucny prehlad ¢innosti som zhrnula do nasledovnej tabulky ¢.19, ale porobny casovy

harmonogram je uvedeny v tabul’ke v prilohe prace.

V obdobi poslednych mesiacov roku 2009 a zaCiatku 2010 som rpevadzala spracovanie
podnikatel'ského planu. Navstevovala som iné predajne, kreativne kurzy, ktoré su preva-
dzané inymi firmami. Snazila som zistit, ¢o najvicSie mnozstvo informacii o konkurencii.
Niekol’kokrat som navstivila aj predajiiu v Ziline, ktora je sice papiernictvo, ale ma uréit
Cast’ sortimentu prave umelecké potreby, ale viac orientované na umelcov, nez na kreativne

techniky.
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TaktieZ som v tomto obdobi navstivila Urad Prace v Ziline, kde som sa informovala ohl'ad-

ne moznosti ziskania nenavratného financného prispevku.

Okrem tychto navStev ma v aprili 2010 ¢akala aj Vystava Kreativity v Prahe. Po absolvo-
vani §tatnych zavereénych skusok sa prihlasim na Urad prace. Nasledne si poziadam

o nendvratny finan¢ny prispevok na podnikanie.

V jini sa zucastnim seminaru na podporu zien v podnikani, v Bratislave ktory organizuje

Organizacie na podporu zien v podnikani.

V nasledujucich mesiacoch sa zucastnim odbornej pripravy pre zainajiceho podnikatela,
ktory je podmienkou ziskania nenavratného finanéného prispevku. V priebehu letnych me-
siacoch absolvujem rekvalifikaény kurz: Cudovoumelecké remesla a art hobby. Tento kurz
povazujem za vel'mi dblezity hlavne z dovodu, ze néasledne mézem sama vyuCovat’ dané
remesla a hobby aktivity. Okrem tychto ¢innosti budem postupne hl'adat’ vhodny prendjom
a taktieZ navStivim RPIC v Povazskej Bystrici, kde sa najskor informujem a nasledne 1 po-

AWV

ziadam o mikropdzicku pre za¢inajiceho podnikatela.

Koncom oktobra predpokladdm ziskanie financného prispevku. Po schvaleni prispevku,
obdrzim prispevok na bankovy ucet do tridsat’ dni. V tychto ditoch uz bude zahajena pripra-

va predajne, grafického navrhu internetovej stranky a e-shopu.

Nasledne v novembri otvorenie predajne a samozrejme 1 webovej stranky. O mesiac potom
spustenie e-shopu. Rada by som eSte v novembri, resp. decembri usporiadala predviano¢nu

tvorivu dieliu.

V priebehu nasledujucich 2-6 mesiacov predpokladam otvorenie kreativnych kurzov (pred-
pokladdm min. vo februari 2011). Pre vyucbu kurzov st predbezne vyhradené dni: sobota
poobede a nedel’a, resp. kazdy pracovny dent po 18:00 hodine, ak by bol velky zaujem.
Kurzy budu prebiehat’ va¢sinou v 3-hodinovych blokoch, Cize predbezne pocitam v sobotu

1 kurz a v nedel’'u 1 kurz. Ponuku prispdsobim podl'a zaujmu.

V aprili 2011 by som sa rada zucastnila Vystavy kreativity, ktora sa kond v Prahe uz nie-

kol’ko rokov po sebe.
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V lete 2011 planujem v lete zorganizovat denné letné kurzy pre deti, resp. tvorivé dielne,

¢iZe mesiac.- dva pred tym predpokladdm pripravu na tieto letné tvorivé dielne.

Tabulka 20 Casovy harmonogram [VS]

2010 2011
1 1 _
2 Otvorenie kurzov krea-
2 tivnych technik
3 Spracovanie podnikatel'ského planu 3
4 4
5 5
6 Ziadost’ o nenavratny prispevok 6
7 Absolvovanie pripravy pre ziskanie 7 Usporiadanie letnych
8 | nenavratného finanéného prispevku na 8 kurzov pre deti
9 podnikanie + Ziskanie finan¢ného pri- 9
spevku
10 10
11 i ‘ 11
Otvorenie predajne Vianocné tvorivé dielne
12 Spustenie e-shopu 12

V obdobi pred Vianocami, Velkou Nocou, Halloween- om a inymi udalost’ami a sviatkami

by som rada zorganizovala kurzy a tvorivé dielne orientované na tuto tematiku.

Detailny casovy harmonogram je uvedeny v zavere prace v prilohe.
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7 NAVRHY A DOPORUCENIA PRE ZACINAJUCEHO
PODNIKATELA

Zacinajuci podnikatel’ je v nevyhodnej pozicii. Nema dostato¢né financné zdroje a nema
praktické skusenosti s predajom podobného tovaru. Prave financnéd otazka je z najhlavnej-
Sich problémov, s ktorymi sa musi za¢inajici podnikatel’ popasovat’. Podnikatel’ chce vyuzit’
okrem vlastnych zdrojov, aj externy zdroj vo forme mikrop6zicky a nenavratny financny
prispevok. Napriek tomu, Ze podnikatel’ predbezne spocital svoju vstupnu finan¢na potrebu
a taktiez 1 formu prefinancovania, bolo by pre podnikatel’a vyhodné, ak by naSiel iny sposob

prefinancovania.

Niekol'ko navrhov, ktoré by istym spdsobom mohli znizit” vstupné naklady, st napr. ucha-
dzanie sa o vstup do podnikatel'ského inkubatora, kde je vySka ndjmu niZSia neZ napr.
v centre mesta. Bohuziall po aktualnej analyze, spracovatel prace zistil, Ze inkubator
v Ziline je momentalne plne obsadeny. To sa vak mdZe v priebehu mesiacov zmenit, ked’-
7e uprednostiuju nové firmy, nez tie ¢o su v inkubatore dlhSiu dobu. Preto by bolo urcite

uzitoéné navstivit’ inkubator a informovat’ sa o moznostiach.

Zaroven by podnikatel’ mohol pouvazovat’ o franchisingu, ktory by v zavislosti od dohody,
mohol znamenat’ pre zacinajuceho podnikatela nizSie ndklady, ale na druhej strane aj stratu
iste] formy samostatnosti. Podnikatel’ by teda musel dodrziavat’ podmienky a filozofiu fran-

chisora, ale zase by prave tymto spdsobom mohol vyriesit’ vstupnu financnu otdzku.

Okrem finan¢nej otdzke, by sa mal podnikatel usilovat’ o to, aby sa dostal do povedomia
zékaznikov. Predajiia bude novinkou na trhu, nebude mat’ ziadnu historiu, I'udia ju nebudu
poznat. Podnikatel’ by mal navStevovat’ rozne vel'trhy a workshopy, kde moze ziskat’ in-
Spiracie a zaroven sa sam moZze v buducnosti zucastnit’ podobnych podujati. Okrem toho
mdze vyuzit rézne tradiéné podujatie v Zilinskom regione, kde sa moze zacastnit’ a prispiet’
svojou tvorbou. Taktiez urcite odporucam inzerciu v regionalnych periodikach, ktoré su

vel'mi obl'ibené a maji vysoku ¢itanost, napr. Zilinské Noviny.

Podstata navratu zakaznika je najma v jeho spokojnosti s tovarom a zaroven aj so sluzbami.
V pripade kreativnych kurzov je nutné zabezpecit’ kvalitnii vyucbu, ¢oho predpokladom je

vyborny lektor.
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Predajna ponuka tovar, ktory nie je beznej spotreby. Odporacala by som podnikatel'ovi, aby
umiestnil predajitu na frekventované miesto, kde predajitu moéze vzdy objavit’ novy zakaz-
nik. Niektoré predajne atypy tovaru si vyzaduji umiestnenie na frekventované miesto
a zaroven tym aj vyssiu investiciu do najmu. Ked’Ze vstupné finanéné mozZnosti nie st sto-
percentné, podnikatel modze o prestahovani predajne uvazovat do budicna v Case, ked’
bude mat’ predajia svojich stalych zakaznikov, resp. sa jej bude darit’ natol’ko, aby mohla

platit’ vyssie ndklady na ndjom, resp. za vicSie priestory.

Vzhl'adom k tomu, ze spracovatel'om je zena, odporacam zaregistrovat’ sa do organizécie
na podporu podnikania Zien. Momentalne dand organizacia organizuje stretnutia pre Zeny,
ktoré o podnikani uvazuju, ¢ize urcite stoji za to, navstivit podobné podujatie, kde sa moze
uchadza¢ dozvediet’ o r6znych formach podpory zo strany Statu a inych dolezitych informa-

ciach, ktoré st pre zac¢inajiiceho podnikatel'a vel'mi ddlezité.

Podnikatel’ zatial' nepocita s velkoobchodnym predajom, jedine ako s viziou do buducnosti.
V pripade, Ze sa podnikatel'ovi bude darit’ a bude moct’ v budiicnosti zamestnat’ predajcu do
predajne, moze sa zacat orientovat’ na velkoobchodny predaj a oslovovat’ potenciadlnych
zékaznikov ako su napr. umelecké Skoly, papiernictva a podobne. Zaroven by v pripade
zaujmu mohol uvazovat aj o rozsirenie ¢asového priestoru na kreativne kurzy a tvorivé

dielne.

Podnikatel m6ze zvazovat’ aj otvorenie prevadzky v inom meste, kde neexistuje podobna
predajiia. Tento bod suvisi aj s kreativnymi kurzami, ktoré by mohol podnikatel’ pontiknut’
aj v inych mensich mestach, napr. v okoli Ziliny. Vel'mi zaujimavou lokalitou by uréite bola
Bytca, kde sa Casto konaju aj rdzne tradicné podujatia a Zije tam Siroké spektrum l'udi. Pre-
najom priestorov by v tomto pripade mohol byt zabezpeCeny prostrednictvom Gymnazia

v Bytci.

Mojim d’al§im odporucenim je, aby sa podnikatel’ orientoval najmi v tvode len na zopar
technik, ¢ize by v predajni poskytoval Siroky vyber z kazdej z nich. V zaciatkoch urcite ne-
bude zacinajici podnikatel’ schopny nakupit’ vel'’ké mnozstvo tovaru. Zaroveini by to urcite
ani nebol dobry napad, ked’ze zatial’ nedokaze predpovedat’, ktory tovar pdjde, resp. ktora

technika je najviac obl'ibena.
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Réznej$im rieSenim je mozné spojenie s konkurenciou, resp. odkupenie konkurencnej pre-
dajne vinom meste alebo priamo v Ziline, ¢im by sa rozsirilo pdsobenie podnikatela

a odstranila konkurencia.

Podl’a finan¢nych vykazov, ktoré st spracované vo finanénom plane podnikatel'ského planu,
je viditeI'né, ze hospodarsky vysledok by mal byt’ pozitivny. Samozrejme tato suma je odha-
dovana podla predbeznych prepoctov. V skutocnosti je mozné, ze tdto suma bude niZSia,
resp. vysSia. Kazdopadne by podnikatel' vzhl'adom k vysokého vysledku hospodéarenia mo-
hol zvézit’ ako by znizil zédklad dane a tym aj svoju danova povinnost’ najmé v prvych ro-
koch pdsobenia. Podnikatel’ by si mohol napriklad zakupit’ automobil, ¢ize by ho mohol

odpisovat’.

Taktiez by podnikatel mohol uvazit' odklad otvorenia predajne a pockat, kym bude mat’
dostatok vlastnych zdrojov na financovania, ¢im by sa nemusel zavidzovat’ a v tomto smere
riskovat’. Podnikatel’ by v tomto pripade uz neziskal nenavratny finan¢ny prispevok, ktory
modze ziskat ako znevyhodneny obcan, ¢ize absolvent po uspeSnom zlozZeni Statnych zave-

re¢nych skuSok, resp. aj ako nezamestnany minimalne tri mesiace.

Navrhy st prehl'adne zhrnuté v nasledovnej schéme.

Ucast na veltrhoch,
vystavach

Podnikatelsky

: . g .
inkubator Franchising

Umiestnenie i
Organizacia na

predajne na Velkoobchodny
. podporu .
frekventované L predaj
A podnikania Zien
miesto

Specializacia na e

Predajha v inom peclaliza dodatocnych

niekolko )

meste zdrojov

kreativnych technik

financovania

Schéma 13 Navrhy pre zacinajuceho podnikatela [VS]
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Podnikatel’ by mohol prevadzkovat’ len elektronicky obchod a kreativne kurzy. Tymto by sa
zbavil najnakladnejSej mesacnej polozky, ¢ize najmu a kurzy by mohol prevadzat v skol-

skych zariadeniach, kde st ndjmy vel'mi nizke.

Celkovo hodnotim vysledok prace ako pozitivny a v budiicnosti vidim moznost’” uplatnenia
tohto podnikatel'ského ndpadu. Je urcite dolezité pre mozného podnikatel'a pouvazovat’ nad
inymi moznostami prevedenia tejto podnikatel'skej myslienky, teda nad uvedenymi odporu-

¢eniami.

Podnikatelovi taktiez odporuc¢am navstivit’ poradenské centra pre podnikatel'ovi a poradit’

sa s kompetentnymi 'ud’'mi o tomto podnikatel'skom plane.
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ZAVER

Zaverom moje prace som presvedcend, ze som ciel’ prace naplnila. Na zaklade teoretickych
a praktickych poznatkov som analyzovala podnikatel'ské prostredie na Slovensku. Na vy-
pracovanie analyzy som vyuzila dostupné informacie, zdroje a metddu pozorovania. V ana-
lyze som sa orientovala najmi na podnikatel'ské prostredie, do ktorého by mal potencialny
podnikatel’ vstupit. Zarovent som oddvodnila svoje rozhodnutie byt’ podnikatel'om a taktiez

definovala dévody vyberu formy podnikania.

Na zaklade analyzy som spracovala projekt podnikatel’ského planu zaloZzenia maloobchod-

nej predajne XY.

Podnikatel'sky plan som rozclenila na niekol’ko hlavnych €asti. V prvej som projekt sumari-
zovala. Po sumari nasledoval podrobny popis podnikania so zameranim sa na popis pontka-
ného produktu, ponukanej sluzby, zdrojov konkuren¢nej vyhody a faktorov, ktoré¢ mozu

zaruCit’ uspech v podnikani.

Nasledne som Vv&csi priestor poskytla marketingovej analyze, ktord zahfiiala analyzovanie

konkurencie, dodavatel'ov a zdkaznikov. VyuZzila som analyzu SWOT a analyzu PEST.

V tivode marketingovej Casti som definovala, kto méze byt potencialny klient, v akej prij-
movej a vekovej skupine sa nachddza a aké akéné programy na jeho ziskanie a udrzanie
vyuzijem. Na to som popisala dodavatel'ské podmienky, ktoré jednotlivy va¢sinou zahranic¢-
ni dodévatelia poskytuju. V zéavere tejto Casti som analyzovala konkurenciu. Navstivila som
niekol’ko predajni sobdobnym tovarom, aby som ziskala, ¢o najviac informacii
o potencidlnych konkurentoch andsledne som pre najvacSieho konkurenta spracovala

SWOT analyzu. Na zaklade analyzy som stanovila marketingovy ciel’ a stratégiu.
Nasledujica ¢ast’ bola orientovana na popis miesta podnikania, ktorym je mesto Zilina.

Na zaklade ziskanych informacii som v d’alSej Casti diplomovej prace spracovala finanény
plan, ktory bol tvoreny niekolkymi bodmi. V ivode to bolo stanovenie ceny tovaru
a sluzby, na zéklade ktorého bolo moZné¢ odhadnit’ budice denné a mesacné prijmy

v predajni a prijmy zo sluZieb.
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V dalsich Castiach financného plan u nasledoval popis zdrojov financovania, zakladatel'sky
rozpocet, plan likvidity na obdobie 12 mesiacov a na zaver plan ziskov a strat na obdobie 3

rokov.

Vysledky finan¢nych vykazov boli pozitivne, Cize by sa podnikatel’ nemal dostat’ do financ-
nych tazkosti, ale ako to bude naozaj sa overi az v realite pri skutonom fungovani predaj-
ne, kedy bude mozné vSetky financné udaje spracovat’ na zadklade realne uskutocnenych
operacii a aktivit. V kazdom pripade by podnikatel' v ivode svojho podnikania mal uvazo-

vat’ o ziskani dodato¢ného zdroja financovania.

Po finanénom plane nasledoval plan managementu, kde som vysvetlila spdsob vedenia pre-
dajne. Do buducnosti uvazujem 10 zamestnancovi, preto som popisala, aké su predbezné

podmienky prijatia.

V zévere¢nych Castiach podnikatel'ského planu boli priblizené kritické miesta projektu a
Casoveé etapy, podla ktorych planujem jednotlivé kroky projektu uskutocnit. Projekt je
podporovany najmd finan¢ne a to nendvratnym finanénym prispevkom, ktory moze dopo-

moct zacinajicemu podnikatel'ovi k 'ahSiemu Startu.

V zévere prace som novému podnikatel'ovi navrhla odporucenia a navrhy, ktoré moze vyu-
zit’ v buducnosti ako mozny sposob zlepsSenia fungovania predajne, ¢i dosiahnutia skorSieho
tispechu. Boli nimi napr. uchadzat’ sa o miesto v Podnikatel'skom inkubétore v Ziline, u¢ast
a veltrhoch, ¢i do buducnosti odporucania typu prestahovania predajne na zaujimavejsie

miesto alebo otvorenie novej prevadzky.

Z dévodu podpory mdjho podnikatel'ského ndpadu a predstavenia napadu aj inym l'ud’om,
som sa zucastnila s tymto podnikatel'skym nadpadom sutaze: Nejlepsi podnikatelsky zdmér
2009/2010, ktorého vyhlasovatel'om bolo Technologické inovacni centrum v Zline. S pro-
jektom som sice postupila do druhého kola, ale vysledok sitaze v Case odovzdavania prace
eSte nebol znamy. Napriek tomu, povazujem tuto skusenost’ za vel'mi prinosni a komunika-

cia s hodnotite'mi z poroty mi urc¢ite vnukla mnozstvo inSpiracii.

Vysledky mojej prace budu sluzit’ najmé pre moje osobné ucely, pretoZze myslienka podnika-

tel'ského planu je skuto€né a rada by som ju v budicnosti zrealizovala.
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Na zéklade tejto diplomovej prace som dosiahla lepsi a objektivnejsi pohl'ad na moj podni-
katel'sky napad .Pomocou podnikatel'ského planu a izapojenim sa do spominanej sutaze

som nadobudla mnoZstvo informécii, ktoré by som inak mozno prehliadla.

Verim, Ze okrem mna samej ako autorky, bude tato praca slizit’ aj ako pomdcka alebo in-
Spiracia pre inych, ktory by radi podnikatel'sky plan spracovali, ¢i nad podnikanim zatial’ len

uvazujl.
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S.I.0. Obchodna spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym
VS Vlastné spracovanie

VS Vysoka skola
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Priloha P 1 Zakladatel’sky rozpocet

Zakladatel’sky rozpocet
Financovanie pociato¢nej fazy podnikania
/EURO/
NAKLADY ZALOZENIA
Naéklady na zapis do OR, kolky, potvrdenia 33
Notar 56
Iné naklady () 15
SPOLU 104
NAKLADY NABEHOVEJ FAZE
Mzdové naklady a odvody vratane vlastného podnikatel'ského platu 131
Poradenstvo 0
Lizing 0
Najomné 200
Reklama a reprezentacné vydavky 60
Dane 0
Poistné 50
Rezerva 0
Iné naklady () 264
SPOLU 705
INVESTICIE
Budovy, pozemky 0
Iné naklady 60
Stroje, pristroje a zariadenia vratane vedlajsich vydavkov 497
Patenty, licencie, franSizingové poplatky 0
Inventar 460
Dopravné prostriedky 0
Iné naklady 220
SPOLU 1237
OBEZNY MAJETOK
Material a vyrobky 2000
SPOLU 2000
DLHOVA SLUZBA
Uroky z poéiatoéného tiveru 0
Splatky Gveru 0
SPOLU 0
KAPITALOVA POTREBA 4045
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Priloha P 111 Plan ziskov a strat

Plan ziskov a strat
/EURO/

Polozka

Trzby z predaja tovarw/ vyrobkov a sluzieb

Naklady na predany tovar

MARZA

OSTATNE VYNOSY Z PODNIKOVEJ CINNOSTI
Naklady

Osobné naklady (zahitiaji hrubé mzdy a odvody poistného vo vyske 35,2% z hrubych miezd)
Najom

Opravy a udrziavanie

Poistky

Spotreba rezijného materialu - kancelarske potreby,..
Spotreba pohonnych hmot

Leasingové splatky

Reklama, reprezenta¢né naklady

Komunikaéné poplatky - telefon, fax, internet
Naklady na poradenstvo, pravne sluzby..

Odpisy

Nakladové troky pri Gveroch

Manka a Skody

Ostatné naklady

NAKLADY SPOLU

VH BRUTTO (bez dane z prijmu)

1.ROK
22219
6500
15719
5760

1570
2400
114
600
100

390
540
100
0
21
100
600
6535

14944

2.ROK
23330
6825
16505
8640

2376
2400
114
600

600
2000
410
540
100
0
37
100
600
9977

15168

3.ROK
24496
7166
17330
8640

2376
2400
114
600
100
600
2000
430
540
100
0
27
100
600
9987

15983




Casovy harmonogram
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Priloha P V Kreativne techniky

Fimo hmota

andrart

Vyroba Sperkov

Obrazok 10 Vyroba sperkov [25]



Krakelovanie (decoupage)

Mozaika




Priloha P VI Podporné programy

Tato priloha je Eerpana zo stranok agentury NADSME’.

AVew

Mikrop6zickovy program

Vyska poskytovanej pdozicky je od 1 659,70 Eur do 49 790,88 Eur. Vykonavatelom prog-
ramu programu je Narodna agentura pre rozvoj] MSP a poskytovatelom pomoci Minister-
stvo hospodarstva SR. Spolupracujucimi institticia st RPIC, BIC a Fond Fondov, s.r.o.,

Bratislava.
A. Predmet a ucel podpory

Dolezitym nastrojom rieSenia otazky zamestnanosti v regionoch Slovenska je rozvoj podni-
katel'skych aktivit. Jednou z hlavnych bariér vzniku a rozvoja malych podnikov je staZeny
pristup malych a strednych podnikatel'ov (MSP) k vol'nym zdrojom oproti moZnostiam vac-
Sich podnikov. Predmetom Mikropdzickového programu je spristupnenie uverovych zdro-
jov malym podnikatel'om za vyhodnejSich podmienok. Cielom programu je umoznit’ rozvoj
malych podnikov, zvysit’ mieru prezitia malych podnikov a prispiet’ k udrzaniu zamestna-

nosti a tvorbe novych pracovnych miest v jednotlivych regionoch SR.
B. Prijemca podpory

Prijemcami pomoci st fyzické alebo pravnické osoby v zmysle § 2 ods. 2 Obchodného za-
konnika, ktoré su registrované a sidliace na izemi Slovenskej republiky a zamestnavaju do

50 zamestnancov.
C. Forma a rozsah podpory

Podpora spociva v poskytnuti p6zicky s urokovou sadzbou na trovni referencnej sadzby.
Maximalna vyska pdzi¢ky pre investiéné projekty a projekty zamerané na nakup zasob ob-

chodného charakteru je 49 790,88 Eur (1,5 mil.Sk), minimalna vyska po6zicky je 1 659,70

3 www.nadsme.sk



Eur (50 tis.Sk) a lehota splatnosti je od 6 mesiacov do 4 rokov pri urokovej sadzbe urcenej

ako sucet zakladnej sadzby Eurdpskej centralnej banky a marze vo vyske 2 % p.a.).

Poskytovatel si v pripade zmien na finanénom trhu vyhradzuje pravo upravit’ irokové sadz-
by z uveru, resp. upravit mechanizmus stanovenia urokovej sadzby, pripadne vykonat’ d’al-

Sie zmeny podmienok programu.
D. Podmienky poskytnutia podpory

Program je uréeny malym podnikatelom zamestnavajucim do 50 zamestnancov. Ziadatel
musi byt” drzitelom zivnostenského listu alebo koncesie, alebo iného opravnenia na podni-
katel'skil ¢innost’. K Ziadosti o mikrop6Zzicku sa priloZi vypracovany podnikatel'sky plan,
ktory musi byt v stilade s potrebami regiénu Specifikovanymi RPIC/BIC a musi predstavo-
vat’ realizovatel'ny zdmer. Podnikatel’ musi preukédzat’ svoju bezihonnost’ vypisom z registra

trestov.

E. Poskytnutie mikropoZicky

AWV

Po splneni podmienok programu a schvaleni podnikatel'ského zameru mikropdziCkovym
vyborom je mikropdzicka poskytnuta na zdklade zmluvy Standardnou formou vyuzivanou aj
pri komerénych Gveroch, t.j. ndklady na realizciu schvaleného podnikatel'ského planu st
uhradzané podla predlozenych uctovnych dokladov, podla podmienok stanovenych

v zmluve o poskytnuti mikrop6zicky. Mikropo6zicky poskytuju spolupracujiice institucie.
Finan¢né investicie
Fond fondov, s.r.o.

Nérodna agenttra pre rozvoj malého a stredného podnikania v roku 1994 zalozila spoloc-
nost FOND FONDOV, s.r.o. (do roku 2006 obchodny nazov Seed Capital Company,
s.r.0.) za u¢elom spravovania Fondu Startovacieho kapitalu, ktory bol financovany z narod-
ného programu PHARE. Poslanim spolo¢nosti Fond fondov je prostrednictvom finanénych
investicii zo spravovanych fondov napomahat’ vzniku a rozvoju malych a strednych firiem v
Slovenskej republike. Cielom spolocnosti je investovat’ prostriedky fondov tak, aby vynosy
plynuce z investovania mohli byt pouzité na rozvoj d’alSich projektov, ¢im sa zabezpeci re-

volvingovy charakter fondov.



Spolocnost zabezpecuje nasledovné sluzby:

1. Poskytuje finan¢né prostriedky na podporu vzniku a rozvoja malych a strednych podni-

kov.

2. Poskytuje odborné konzulticie ziadatelom o financovanie tykajice sa predkladanych
projektov, ako aj poradenstvo firmdm nachadzaji im sa v portfoliu spolo¢nosti Fond fon-

dov.

3. Vyhladava vhodnych partnerov na spolufinancovanie projektov, pre ktoré ziadatelia po-

zaduju vysSiu finanént ¢iastku ako je maximalna povolend hranica jednotlivych fondov.

4. ZastreSuje systém Slovak Business Angels Network (SBAN) na podporu malého a stred-
ného podnikania formou Business Angels investovania na platforme parovania vhodnych
podnikatel'skych dopytov a ponuk investorov. V sucasnosti Fond fondov, s.r.o., zastresuje
fungovanie siedmich fondov rizikového kapitdlu s rozdielnymi investicnymi stratégiami
a Mikrotuverovy fond, ktorého prostriedky poskytuje formou uverov podnikatel'om vybra-

nych okresov Bratislavského a Trnavského kraja.
Rizikovy kapital

Rizikovy kapital predstavuje finanéné prostriedky vkladané investorom do zékladného ima-
nia obchodnych spolocnosti. Rizikovy kapitdl moZno pouzit’ na financovanie zacatia podni-
katel'skej Cinnosti, jej rozvoj alebo d’alSiu expanziu. Investor rizikového kapitalu pritom ako
protihodnotu za poskytnutie urcitého objemu finanéného kapitalu nadobtida podiel na za-
kladnom imani spolo¢nosti, obvykle menSinovy, a zicastiiuje sa na prijimani zakladnych
rozhodnuti firmy, ale bezny chod spolo¢nosti ponechdva na realizatoroch podnikatel'ského
zédmeru. Investicia vo forme rizikového kapitalu je niekol'’koro¢ny proces stzitia podnikatel’-

ského subjektu s investorom rizikového kapitalu.
Fondy rizikového kapitalu
Fond Startovacieho kapitalu

Fond Startovacieho kapitalu bol zalozeny v roku 1995. Postupne nadobudol podobu revol-
vingového fondu. Finanéné prostriedky tohto fondu maji umoZnit’ vznik a rozvoj malych a

strednych podnikov na izemi celej SR.



Velkost investicie:

Miiniméalna vyska: 6 639 Eur (0,2 mil.Sk), maximalna vyska: 663 878 Eur (20 mil.Sk) a
preferovana vyska: 199 166 - 265 551 Eur (6 - 8 mil.Sk).

Pripustné odvetvia financovania:

Priemyselnd vyroba, vyrobné sluzby (doprava, stavebna Cinnost,, opravarenské a servisné

¢innosti), inovativne podniky a aktivny cestovny ruch.
Regionalny fond Startovacieho kapitalu

Regionalny fond Startovacieho kapitdlu bol vytvoreny v roku 2003 a jeho prostriedky st
uréené pre rozvoj malych a strednych podnikatel'ov v Banskobystrickom, Zilinskom, Kogic-

kom a PreSovskom kraji.
Velkost investicie:

Minimélna vyska: 6 639 Eur (0,2 mil.Sk), maximalna vySka: 165 970 Eur (5 mil.Sk) a prefe-
rovana vyska: 66 388 - 99 582 Eur (2,0 - 3,0 mil.Sk).

Pripustné odvetvia financovania:

Priemyselnd vyroba, vyrobné sluzby (doprava, stavebna Cinnost’, opravarenské a servisné
¢innosti), obchodné sluzby a aktivny cestovny ruch (podpora turistického ruchu smerom na

Slovensko, prevadzka hotelov, penziénov).
Fond INTEG

Fond INTEG bol zriadeny koncom roka 2005 a je ur¢eny na podporu inovativnych projek-
tov spoloc¢nosti zaradenych do technologickych inkubatorov Univerzitny technologicky in-

kubator STU v Bratislave a Technologicky inkubator Inovatech v Sladkovicove.
Velkost investicie:

Minimélna vySka: neuréend, maximalna vyska: 132 776 Eur (4 mil.Sk) a preferovana vys-

ka: 16 597 - 33 194 Eur (0,5 - 1,0 mil. Sk).

Pripustné odvetvia financovania:



Inovativne projekty z oblasti priemyselnej vyroby, vyrobnych a obchodnych sluzieb a no-
vych technologii.

Fond SISME

Fond SISME zacal svoju ¢innost’ koncom roka 2005. Jeho prostriedky st uréené pre inova-
tivne projekty z oblasti priemyselnej vyroby, vyrobnych a obchodnych sluzieb a novych

technologii z celého izemia Slovenska.
Velkost investicie:

Minimalna vyska: neur¢end, maximalna vyska: 165 970 Eur (5 mil.Sk) a preferovand vyska:

66 388 - 99 582 Eur (2,0 - 3,0 mil.Sk).
Pripustné odvetvia financovania:

Inovativne projekty z oblasti priemyselnej vyroby, vyrobnych a obchodnych sluzieb a no-
vych technologii.

Fond Seed Capital, k.s.

Fond Seed Capital, k.s., je fond, ktory vznikol v jani 2006. Jeho prostriedky st urcené pre-
dovSetkym pre investicie do novo vznikajucich a inovativnych malym a strednym podnikov.

Fond umoziuje financovat’ projekty v ramci celého uzemia Slovenskej republiky.
Velkost investicie:

Minimélna vyska: 6 639 Eur (0,2 mil.Sk), maximalna vyska: 331 939 Eur (10 mil.Sk) a pre-
ferovana vyska: 99 582 - 165 970 Eur (3,0 — 5,0 mil.Sk).

Pripustné odvetvia financovania:
Bez obmedzenia
Slovensky rozvojovy Fond, a.s.

Slovensky rozvojovy fond, a.s., bol zalozeny v juni 2006 Narodnou agenturou pre rozvoj
malého a stredného podnikania prostrednictvom Fondu fondov, s.r.0. v spolupréci so Slo-
venskou sporitel'nou, a.s. a Slovakia Growth Services, a.s. v ramci Programu rizikového

kapitalu. V novembri 2007 pristupila do fondu spolo¢nost’ Kooperativa poistovia, a.s.



Vienna Insurance Group. Cielom fondu je podporit’ fungujice malé a stredné podniky na-
chadzajiice sa vo faze rozvoja z celého tizemia Slovenskej republiky. Pripustnym odvetvim

financovania si malé a stredné podniky.

Velkost investicie:

Minimélna vyska: neur¢ena a maximalna vyska: 1 659 696 Eur (50 mil.Sk).
Slovensky rastovy kapitalovy fond, a.s.

Slovensky rastovy kapitalovy fond, a.s., bol zalozeny Narodnou agenttirou pre rozvoj malé-
ho a stredného podnikania prostrednictvom spolo¢nosti Fond fondov, s.r.o. v rdmci Prog-
ramu rizikového kapitalu Dal§im akciondrom SRKF je spoloénost Wood and Company

Financial Services AG. Pripustnym odvetvim financovania st malé a stredné podniky.
Velkost investicie:

Minimélna vySka: neurena a maximalna priemerna vyska jednej investicie v kalendarnom

roku: 3 319 392 Eur (100 000 tis.Sk).
Formy financovania

Hlavnou charakteristikou investicii spolo¢nosti Fond fondov je priame investovanie do za-
kladného imania firiem. Pri existujicich spolo¢nostiach ide o jeho zvySenie a pri novovzni-
kajucich firmach o spolo¢né zalozZenie firmy s penilaznym vkladom zo strany spolo¢nosti
Fond fondov. Vyhoda tejto formy financovanie je v tom, ze spolo¢nost’ nemusi splacat’ uro-
ky a istinu ako je to v pripade Cerpania verovy zdrojov. Spolo¢nost’ sa deli s ostatnymi
spolo¢nikmi o dosiahnuty zisk, zaroven sa vSak s nimi deli aj o riziko v pripade netispechu

projektu.

DiZka trvania spolutcasti spolo¢nosti Fond fondov vo firméach je stanovena individualne v
rozmedzi 1 - 6 rokov. Po uplynuti investi¢nej periody spolo¢nost’ Fond Fondov pontkne
svoj obchodny podiel na predaj ostatnym spolo¢nikom, ktori maja nan garantované pred-
kupné pravo. DalSou charakteristikou investicii spolo¢nosti Fond fondov je snaha nadobu-
dat’ v zasade len mensinovy obchodny podiel na zakladnom imani spolo¢nosti. Spolo¢nost’
Fond fondov méze firmam, v ktorych uz méa majetkovi ucast, poskytnut’ prevadzkové ale-

bo investicné tvery kratkodobého alebo strednodobého charakteru.



Investicne kritéria

Predkladany podnikatel’sky plan musi spiiiat’ nasledovné investiéné kritéria, ktorych redlnost’

je zakladnym predpokladom kladného vybavenia ziadosti:

- navratnost’ investicie, kvalita manaZmentu, zabezpecenost’ odbytu, vytvorenie/udrzanie
pracovnych miest, projekt bez negativneho vplyvu na Zivotné prostredie a inovativnost

podnikatel'ského planu.
Kritéria na zZiadatela

O investiciu sa mézu uchddzat’ mali a stredni podnikatelia, ktori maju pocet zamestnancov
do 250, viac ako 50% podiel vlastnictva sitkromného charakteru, ro¢ny obrat do 50
mil.Eur alebo celkova ro¢na hodnota aktiv v uctovej zavierke je najviac 43 mil. Eur. Musia
byt ekonomicky nezavisli (podiel inych subjektov ako MSP na zakladnom imani a hlasuji-
cich pravach, priamo ¢i nepriamo cez iny MSP nepresahuje 25 %), - podnikajici vo forme
spoloc¢nosti s ru¢enim obmedzenym alebo akciovej spolo¢nosti so sidlom na tizemi Sloven-
skej republiky a zaradeni do inkubatora InQb STU v Bratislave a Inova Tech Sladkovicove
(plati len pre fond INTEG).

Mikrouverovy fond

Prostriedky fondu st ur¢ené malym podnikatel'om na zacatie, resp. rozvoj podnikatel'skych
aktivit. Zdroje st poskytnuté formou mikrotverov, pricom je ich mozné pouZit’ na nakup
hmotného a nehmotného investicného majetku, rekonstrukciu a opravu prevadzkovych prie-

storov, nakup materidlu a nakup tovaru.
Podmienky uveru

-Rozsah mikrotuveru: 1 659,70 Eur (50 tis.Sk) - 49 790,88 Eur (1,5 mil.Sk) a tirokové mie-
ra je fixnd pocas celej doby trvania tiverového vztahu; vychadza zo zakladnej trokove;j
sadzby Eurdpskej centralnej banky zvysenej o 2 % p.a. (aktudlna urokova miera v aprili
2009 je 3,25 % p.a.). Doba splatnosti mikrotiveru je od 6 mesiacov do 4 rokov

s moznostou odkladu splatok istiny maximalne na 6 mesiacov.

Kritéria na Ziadatela



Ziadatel' musi byt PO alebo FO s poétom zamestnancov do 50. Musi byt drzitel’ Zivnosten-
ského listu, koncesie alebo in¢ho opravnenia na vykon podnikatel'skej ¢innosti a zaroven je
tu podmienky bezithonnosti. Poskytovanie iverov je izemne rozdelené; v spolo¢nosti Fond
fondov sa moézu uchadzat o mikrotuver podnikatelia so sidlom v okresoch Bratislavského
kraja a okresoch Trnava, Senica a Skalica. Ak je podnikatel’ FO- musi byt’ obcan ¢lenského
statu EU so sidlom podnikania na uzemi SR; ak pravnicka osoba - obchodna spoloénost’ so

sidlom na izemi SR.
Pozadované zaruky

Pozaduje sa zaruka minimalne do vysky poskytnutych financnych prostriedkov, pricom za
zaruku mozno pouzit’ aj predmet iverovania (ak sa jedna o hmotny a nehmotny investi¢ny
majetok). Podnikatel’ méze poskytnit’ osobnll zaruku, pripadne méze byt akceptovana za-

ruka tretej osoby.
Program investi¢nej pripravenosti

Mal¢ a stredné podniky vyuzivaju Casto iba vel'mi obmedzenu Skélu moznosti, ako financo-
vat’ ¢innost” a rozvoj svojej firmy. Investicné forum je prakticky dvojfazovy program, ktory

poméha malym a strednym podnikom ziskat’ potrebné financie pre ich rozvojové plany.

Program je urceny pre vSetky podniky s ambiciou rastu, od zainajucich podnikatel'ov po
zabehnuté podniky hladajuce financie na d’aldi rozvoj. Ugast’ na seminaroch umozni podni-
katel'om lepSie sa orientovat’ v ponuke finan¢nych produktov a ako ich vhodne skombino-
vat’ pri financovani podnikatel'skych planov. Zvlastna pozornost’ je venovand novym moz-
nostiam financovania podniku prostrednictvom rizikového kapitdlu a Business Angels. In-
vesticné forum pozostava z dvoch samostatnych Casti: seminara urceného pre Sirokll podni-
katel'skii verejnost’ a neverejnej prezentacie podnikatel'skych planov pred panelom exper-

tov.



