TECHNICKA UNIVERZITA V KOSICIACH Strojnicka fakulta
Ustav technoldgii a manazmentu Inovacné centrum AV

ZAKLADY MALEHO PODNIKANIA

Prof. Ing. Milan KOVAC, DrSc.
Ing. Dusan Sabadka, Ing. Lubica Kovacova

Kosice, december 2003



PUBLIKACIA: Malé podnikanie
AUTOR: Prof. Ing. Milan Kovac, DrSc.
SPOLUAUTORI: Ing. Dusan Sabadka,

Ing. Lubica Kovacova

VYDAVATEL: TU v Kosiciach, SjF, Ustav technoldgii a manaZmentu
Inovacné centrum AV
December 2003

POCET VYTLACKOV: elektronickd forma

TU Kosice - Strojnicka fakulta 2



ZAKLADY MALEHO PODNIKANIA

OBSAH
Zakladna informacia 0 e-KUrze.......cvcvvumirnmiriem s ssesa s snssassnnns 5
1. Uvod do podniKania. ... iieeeesssreensssresnsssrmsnsssrmsnssssenssssrsnnsssssnnns 7
1.1 ZAKIadneé definiCie...ooviiii i 7
1.2 Podnikatelskd CINNOSE.......ovuiririeiiiiii e eea e 10
1.3 Nové pristupy k podnikaniU.......cvieiiiiiiiiiic v 12
Priloha: Stav MaSP vV EU......cciiiiiiii i e 17
KONEroING OtAzZKY .. ov i e 18
2. Podnikatel'ské prostredie......c.civirmicrirnsrc s s s s s snasanas 19
2.1 TrhoVA €KONOMIKA. ... uiuiitiiie it e e e e e aeenens 19
2.2 Podnikatel'ské prostredie......oovveiieiiiiiiiii i aeeaes 23
2.2.1 Mikroprostredie podnikania.......ccovviiiiiiiiiiiiiie e 23
2.2.2 Makroprostredie podnikania..........ccoeeiiiiiiii e 25
Priloha: Hodnotenie malého a stredného podnikania............ccoevvvvennnnn. 28
KONErOING OLAZKY . .vueii i e aerae e 30
3. Malé podnikanie.......coctiiiiriniiersi s s s s s ssssnssnsassasanss 31
3.1 Definicia malého a stredného podniKu...........ccoovviiiiiiiiiiiiiinnniinnn. 31
3.2 Strukturne vztahy malych podnikov........ocoeviiiiiiiiiciiice e, 36
3.3 Uspesnost Malého podniKania......cveeuervereniererieneeneseeneieneseenenenns 38
Priloha: MaSP Na SIOVENSKU....cuiuiiiiiiiii v eae e 41
o a1 o [ Y= o] = 4 | Y2 43
4. Osobnost podnikatela.......ccccvevrereirereirrireresr s 44
4.1 Osobnostné vlastnosti podnikatela........ccocvieviiiiiiiiiiii e 45
4.2 Sposobilost pre podnikatelské prileZitosti.......cocoveverveiiriineininiennnnns 47
4.3 Sposobilost pre ziskavanie a vyuzivanie zdrojoV......cccvcveveveieieinnnns. 49
4.4 Predsudky a realita o podnikateloch.........c.coiiiiiiiiiiiiii e 50
4.5 Ako sa ulit Uspesne podnikat........coeevvriiiiiiiiiiiiini e, 52
4.6 Ako vybrat spolUPraCoOVNIKOV......cuiriiiiretirieiiiereteeieneenereeneeaeaens 53
Priloha: Podpora MaSP Na SIOVENSKU.......ivieiieiiiiirii e enenaenes 53
KONErolN€ OtAzZKY .. oviiiii i e 55
5. Koncepcia podnikania....ccivieiriremmsssmmssssssssssssssssssssssssanssnnnss 56
5.1 Poslanie firmy a oblast podniKania........oceuuivieiiiiririiiiiiieniienenannn. 56
5.2 FOrma podnikania....ooeiireiiiii i e e 60
5.3 Individualne a spolocné podnikanie........coovieiiiiiiiiiiiiiii e 61
5.4 Kupa, fransising, NOVA firMa.....c.ccviiiiiii i raenee e 63
KONEroING OtAzZKY . .viiiie i e 67
6. Postup pri zacati podnikania.......cccivemiciicirs s s 68
6.1 ZaloZENIE ZIVNOSHi. \iiti et 69
6.2 Zalozenie obchodnej spolo€nosti.....ccviiiiiiiiiiiiiiiiiice e, 70
6.3 Platenie poistného @ dani......ccvvviiiiiiiiii i 71
KONEroINE OtAZKY.....vvuiiiiiiiiiiii 75
Prilohy: ZiadOSt 0 KONCESIU.....viviiniiireriiiiiet ettt reeeiee e eeeneaeaaenenas 76

Priklad spoloCenske] ZmIUVY....c.vieiiiriieiiii i naeneeeaes 77

TU Kosice - Strojnicka fakulta 3



ZAKLADY MALEHO PODNIKANIA

7. Tvorby a hl'adanie podnikatel'skych napadov........ccccuvevuennens 81
7.1 Podnikatel'ské Napady.....ccccvuiiiiiiiiiiii 81
7.2 Zdroje podnikatelskych ndpadov v zmenach.........ccocvvviviiiiiinnnnnnn. 82

7.2.1 Hladanie podnikatelskych napadov podla segmentov trhu........ 83
7.2.2 Externé informacné zdroje podnikatelskych napadov............... 84
7.2.3 Interné zdroje podnikatelskych ndpadov.........ccoovvvviiviiiiinnnnns 85
7.3 Podnikatel'skd prileZitost.......cuiuiieiiiiiiiei e 86
7.3.1 Postup hodnotenia podnikatelskej prilezitosti.............cccovvnnenn. 87
KONEIOINE OLAZKY ..ttt e vt e e e raeeenes 92

8. ProdukCény SyStem.....cccvemiemrnminminnrnssnssnssnssassnssnssassanssnssnsnnnas 93
S A o o} 1Y el a =T o [ Vol o} V2 PP 93
8.2 HMONE ZAroJe firmMy . e e e e e aees 96
KONErOING OtAZKY . \uie i e 104

9. Konkurencie schopnost podnikania.....c..cocerereererreresrarnrennnes 105
9.1 Konkurencieschopnost VYrobKOV.........viuvuiiiiiiiiiiieieieneeeneeeneanns 105
9.2 ProduUKEiVITA. ..o e 107
0.3 KValia. e s 111
Priloha: Prieskum konkurencieschopnosti MaSP..........c.cccveviiiiiiiieinnnnn. 116
KONErolNG OtAzZKY .. ooviiie i e 117

10. Marketing podnikania.......cccivrermnnmsssssnssssnsssssnsssansssansnnnns 118
10.1 Marketingova stratégia.......coooiviiiiiiiiiic 118
10.2 Urcenie kapacity trhu a produkéného planu.........ccovvvvviiiiiininnnnens 119
10.3 CeNOVA POIItIKA. ..eiriiriie i e aeas 121
10.4 Podpora predaja, reklama, inzerovanie, publicita, image.............. 123
10.5 Planovanie distribUcie........cocviiiiiiii 124
10.6 PlAN0VANIE Predaja...c.veeeeiiiiieiereie et steitrerierteneeeeaenaeneanens 126
KONEroING OtAzZKY .. .vivii i e e 129

11. Ekonomika podnikania......ccivierminsmsansmsasmssnssssnnsssansssansnnnns 130
11.1 Hlavné nastroje financného riadenia........c.oooviiiiiiiiiiiic e, 131
11.2 Dolnujuce financné ukazovatele podnikania.........ccocovviiiiiiennnn.n. 134
11.3 Zabezpecovanie financovania podnikania........cccvevivvevieiiinnenennnns. 137
KONEroING OtAzZKY .. uvivii i e aa 141

12. Podnikatel'sky plan......cccccciiiiirsisrnins s s s s s s s ssasnnas 142
12.1 SYStEMOVE OtAZKY ..ueiitiiiti ittt re e e raeraeneenes 142
12.2 Skrateny podnikatelsky plan........cccooiiiiiiiiii 144
12.3 Podrobny podnikatelsky plan.......ccooviiiiiiiiiiii e 147
2 1o = T 1o o T Y20 =1 150
KONErOING OtAZKY . uviiii it e e e 152

Zaujimavé WWW-StranKy....cccuiicrimrmiermrarnsrassssassessssassasassassnsass 153

I =T o 1 o 156

TU Kosice - Strojnicka fakulta 4



ZAKLADY MALEHO PODNIKANIA

ZAKLADNA INFORMACIA O E-KURZE

Autori kurzu:  Prof. Ing. Milan Kovac, DrSc., Ing. Dusan Sabadka, Ing. Lubica
Kovacova - Katedra technoldgii a materidlov

Nazov kurzu: Zdaklady malého podnikania

Kéd kurzu:

Institacia: Strojnicka fakulta, Technicka univerzita KoSice

Studijny odbor: Spolo¢ny $tudijny plédn bakalarskeho $tudia

Roc¢nik studia: 1.

Rozsah: Rozsah 2-2 z, sk

Pocet kreditov: 4

Anotécia kurzu:

Podnikanie je vo vSeobecnosti samostatné rozhodovanie o tom, co
vyrabat a aké sluzby poskytovat, o pravnej forme podnikania, o umiestneni
podniku, o jeho umiestneni a vybaveni, o miere pouzitia a cudzieho kapitalu a o
rozdeleni hospodarskeho vysledku. Fenomén podnikania vyjadreny moznostou
dosahovat zisk je odvodeny od predaja vyrobkov a sluzieb t.j. uspokojenia
cudzich potrieb a dodrzania principov rentability a hospodarnosti.

Podnikanie okrem plnenia potrieb zakaznikov a vlastného rozvoja podniku
zabezpecuje aj dalSie celospoloCenské ciele: vytvara pracovné miesta, tvori
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pre pruzné reagovanie na rozmanitost potrieb zdkaznikov. V budlcnosti viac
ako doteraz budu ludia nachadzat prilezitosti v samostatnom malom podnikani
alebo v praci v malych podnikoch.

Ucebny text ,Zaklady malého podnikania® je prioritne ureny pre
Studentov 1. roCnika Strojnickej fakulty Technickej univerzity v KoSiciach, ktori
si tento predmet zapisuju v réznych studijnych programoch bakalarskeho studia
ako povinny alebo volitelny. Koncepcia poskytnutia vychodiskovej znalostnej
bdzy pre rozhodovanie o tom, &i zadat samostatne podnikat a ako zvladnut
koncepciu zaloZenia vlastného malého podniku vSak méze byt uzitoéna aj pre
Studijné programy inzinierskeho Studia a pre rekvalifikacné kurzy. Urceny text
je sucastou programu elektronickej podpory vzdeldvania (e-learning). Snahou
autorov bolo aby ucebny text bol na internete prehladny, jednoducho
pouzivatelny a v pripade potreby aktualizovatelny.
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1. UvoD DO PODNIKANIA

1. Uvod do podnikania

Ciele lekcie:

Vymedzenie legislativhej a obsahovej definicie podnikania. Prezentacia
modelu podnikatelskej cinnosti. Osvojenie novych pristupov k podnikaniu:
zakaznicka orientacia, segmentacia trhov, rizikd, inovacie a zmeny
podnikatelského prostredia. Zakladna informacia o MaSP v EU.

1.1 Zakladné definicie

V suicasnosti sa podnikanie a podnikavost chape ako schopnost, umenie a
motivacie nachadzat, vytvarat a vyuzivat prilezitosti na zabezpedenie prosperity
podnikatelského subjektu (jednotlivca, kolektivu, organizacnej jednotky).
Podnikanie je potom realizaciou podnikavosti v praktickom Zivote.

Legislativa a obsahova definicia podnikania

Definicia pojmu podnikanie je v slovenskom pravnom poriadku zakotvena
v ustanoveni § 2 ods. 1 Obchodného zdkonnika. Podla tohto ustanovenia
podnikanim sa rozumie ststavna ¢innost vykonavana samostatne podnikatelfom
vo vlastnom mene a na vlastni zodpovednost za G¢elom dosiahnutia zisku.

Aby urcitd cinnost mohla byt povazovanad za podnikanie, musia byt
naplnené kumulativne vSetky pojmové znaky podnikania, ktorymi su:

a) sustavné vykonavanie Cinnosti,

b) samostatné vykonavanie Cinnosti,

c) vykonavanie cinnosti vo vlastnom mene podnikatela,

d) vykonavanie ¢innosti na vlastni zodpovednost podnikatela,
e) vykonavanie c¢innosti za Ucelom dosiahnutia zisku.

Na naplnenie pojmového znaku podnikania ako sustavnej cCinnosti sa
vyzaduje, aby iSlo o pravidelne sa opakujlicu cinnost. V rozpore s kritériom
sustavnosti nie je, ak vzhladom na sezdénnu povahu urditej ¢innosti neméze byt
tato ginnost vykonavana pocas celého kalenddrneho roka, napr. ¢innost servis
lyZiarskych vlekov. PrileZitostne a obcasne vykonavanu cdcinnost vsak za
podnikanie povazovat nemozno.

Kritérium samostatného vykonavania cinnosti podnikatelom odliSuje
podnikatelsk( c¢innost od prac a cinnosti vykonavanych fyzickymi osobami
v ramci pracovného pomeru. Podnikatel vykonava podnikatelskd c¢innost podla
vlastnych rozhodnuti, na realizaciu tejto Cinnosti vytvara podnik, ktory zahfna
hmotny a nehmotny majetok podnikatela, sliziaci na podnikanie,
a zamestnancov podnikatela. Pokial podnikatel vykonava v ramci svojho
podnikania urcitd ¢innost pre iné osoby, vykondva ju spravidla na zmluvnom,
najcastejsie obchodnopravnom zaklade.

Podnikatel' vykonava podnikatelsk( ¢innost vo vlastnom mene, t. j. pod
svojim obchodnym menom robi vsSetky pravne ainé ukony v slvislosti
s podnikanim. Vykonavanie podnikatelskej c¢innosti na vlastni zodpovednost
podnikatela mozno chapat tak, ze podnikatel v plnej miere znasa podnikatelské
riziko pri vykonavani svojej podnikatelskej cinnosti. Za porusenie svojich
povinnosti pri vykone podnikatelskej cinnosti zodpoveda podnikatel svojim
majetkom.

TU Kosice - Strojnicka fakulta 7



1. UvoD DO PODNIKANIA

Vykonavanie cinnosti za Ulelom dosiahnutia zisku je dalSim
charakteristickym znakom podnikania. Z hladiska naplnenia tohto kritéria nie je
rozhodujuce, ¢i podnikatel pri svojej podnikatelskej cinnosti redlne dosiahol
zisk, rozhodujuci je ciel, s ktorym podnikatelsk( ¢innost vykonava.

Obsahova definicia podnikania

o Podnikanie je cinnost zabezpelujica premenu ohrani¢enych zdrojov na
vyrobky a sluzby uspokojujuce potreby ludi a organizacii.

o Podnikanie je proces zhodnocovania veci vynakladanim prace, znalosti,
zrucnosti, ludi a materidlovych a financnych zdrojov.

o Podnikanie je ¢innost slGziaca spolo¢nosti, pricom Gzitok z nej sa deli medzi
tych, ktori ho utvorili a tych, ktorym produkty sluzia.

o Podnikanie je dinnost presivania zdrojov do oblasti vy$Sej produktivity
veduca k uspokojovaniu novych potrieb, otvaraniu nového spotrebitelského
dopytu, novych vyrobkov a sluzieb.

o Podnikanie je samostatné rozhodovanie :

- 0 zdmere podnikania (o vyrabat, aké sluzby poskytovat)

- 0 pravnej forme podnikania (zivnost, spolo¢nost s ru¢enim obmedzenim,
akciova spolo¢nost a pod.)

- 0 umiestneni podniku, jeho vybaveni a organizacii

- 0 miere pouzivania cudzieho kapitalu (Uveru, dotacii a pod.)

- 0 rozdeleni a pouziti zisku

Podnikavost

Znamena najst osobnl energiu k iniciovaniu a budovaniu podniku. Urobit
také osobné rozhodnutie o vizii budicej ¢innosti vyZaduje ochotu pristupit na
kalkulované rizikd - a to ako osobné, tak aj finan¢né - a potom urobit vSetko
potrebné k dosiahnutiu cielov. Podnikavost je schopnost vytvarat tvorivy tim
k doplneniu vlastnych schopnosti a talentu. Je to schopnost najst prilezitost
tam, kde ostatni vidia len problémy. Podnikavost predpokladd schopnost najst,
zaistit a kontrolovat zdroje, ked’ budul najviac potrebné.

Podnikavost sa dalej diferencuje na podnikavost vonkaj$iu a vnutornu:

o Vonkaj$ia podnikavost - schopnost objavit, alebo zdmerne vytvorit a aj
efektivne vyuzit prilezitosti, ktoré podnikatelskému subjektu vznikaju
z aktivnej sucinnosti s okolitym prostredim (trhom, zakaznikmi, partnermi).
Podmienkou je vediet zhodnotit disponibilné zdroje (vlastné, alebo Uverové
financné prostriedky, ludi, material, suroviny, budovy, plochy a pod.), na
vyrdbané vyrobky a poskytované sluzby v podmienkach sutaze
s konkurentmi.

o Vnatorna podnikavost - jej cielom je aktivne a iniciativhe nachadzanie a
efektivne vyuzivanie vnutroorganizacnych (vnutropodnikovych) prilezitosti
pre lepSie plnenie poslania a sUstavy cielov. MdZe sa tykat lubovolnej oblasti
podnikatelského procesu. Zdoraznuje inovacie, zlepSovatelsku aktivitu,
racionalizaciu a kvalitu prac, lepsie vyuzivanie zdrojov a sutazivost.

Vonkajsia a vnutorna podnikatelskad ¢innost si obycajne Uzko prepojené,
prekryvaju sa a dopliuju. V tedrii manazmentu sa zdbraznuje, Ze su to
integracné vazby vonkajsej a vnutornej podnikavosti, ktoré svojou aktivaciou
podmienuju vznik efektov podnikatelskej Uspesnosti.

TU Kosice - Strojnicka fakulta 8



1. UvoD DO PODNIKANIA

Charakteristické znaky podnikania sa:
o dosahovanie zisku
Zisk je mozné dosiahnut len predajom vyrobkov a sluzieb inym subjektom
o princip rentability
Pomer zisku k vynaloZzenému kapitalu. Rentabilita musi byt vyssia ako
vynosy kapitalu napr. v bankach , investi¢nych spolo¢nostiach a pod.
o princip hospodarnosti
Snaha dosiahnut maximalny efekt s minimalnymi zdrojmi.
o existencie rizika
Dosiahnutie zisku je spojené s rizikom strat

Rozdielnost definicii podnikania savisi s existenciou dvoch druhov podnikania:
a) standardné podnikanie
Je zamerané najma na zisk a vlastnictvo. Typické su tu Standardné
vyrobky a sluzby a bezné spOsoby prace.
b) inovacné podnikanie
Je zamerané na ziskanie liderského postavenia, rychly rast a nadpriemerny
zisk prostrednictvom inovacii. Priznacné su unikatne vyrobky a sluzby.
5 V podstate kazdy podnikatel sa snazi byt vinovacnej kategorii.
Statistické Udaje z vyspelych krajin vSak ukazuju na pomer 1:30 v neprospech
inovac¢ného podnikania.

Podnik
Ekonomicky a pravne samostatna jednotka existujluca so zamerom
podnikat a ekonomicky sa realizovat. Podnik tvoria:
o hmotné veci (pozemky, budovy, stroje a iné)
o majetkové prava (patenty, licencie, know-how)
o nehmotné prava (obchodné meno, postavenie na trhu)
o osobné zlozky (pracovnici, ich kvalifikacia a Struktara)

Znakmi podnikov su transformacia vstupov na vystupy (vyrobky a
sluzby) s vyuzitim kombinacie vsSetkych vyrobnych faktorov, hospodarnost
podnikatelskej ¢innosti a finanénd rovnovaha (dosahovanie zisku a schopnost
plnit financné zavazky).

Ponuka vyrobnych

/ Domacnosti,
zdrojov Verejny sektor,
Iné podniky

A(opyt vyrobnych

zdrojov
Trh v?ro_bn?ch Trh tovarov a
zdrojov sluzieb

Agregatny dopyt po
tovaroch a sluzbach

s

Spotreba

Ponuka vyrobnych Agregatna ponuka

¥__zdrojov fovarova S'“z'}v

Podniky,
Dopyt po vyrobnych Vyrobcovia tovarov Dopyt po tovaroch a
zdrojoch a sluzieb sluzbach

Obr.1.1: Kolobeh hospodarstva a miesto podniku
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1. UvoD DO PODNIKANIA

Zastaralé nazory na podnikanie

a Cinnost zamerand na ziskanie vyhod na ukor inych. Trendom je skor
spokojnost vSetkych zainteresovanych.

o Podnikanie, ako vyhradne ekonomickd <d&innost. DOlezité su vSak aj
socidlne, spolocenské, technické a dalSie aspekty.

o Zisk a socialne aspekty stoja pri podnikani proti sebe. Socialne stimulacie
sa prostrednictvom produktivity a inovacii mézu vratit vo forme
dlhodobého zisku.

o Podnikavost zavisi od velkosti firmy. Vysokd podnikavost sa zaznamenava
vo velkych, strednych i malych firmach.

o Podnikavost sa obmedzuje na urcité oblasti. Priklady zo sukromnych
vzdeldvacich firiem a zdravotnickych zariadeni ukazuju na prienik
podnikavosti do r6znych sektorov spoloc“;nosti.

o Podnikavost je osobnostnym znakom. Uspesni podnikatelia sa nachadzaju
vo vsetkych vekovych, mentalnych, vzdelanostnych a inych skupinach ludi.

1.2 Podnikatel'ska ¢innost

V kazdej podnikatelskej cCinnosti (aj v najmensej firme, kde majitel' a
zaroven jediny pracovnik produkuje jednoduchy vyrobok), mozno identifikovat
typovy cyklus aktivit (obr.1.2):

1. Vpracovanie podnikatelského zameru a stratégie :

- Analyza podmienok podnikania (systémové okolie, stimulacné faktory,
potencialne zdroje).

- Vytvorenie alebo najdenie podnikatelského napadu na produkciu
vyrobku alebo sluzby pre zdkaznikov.

- Analyza vonkajsich a vnutornych faktorov pre posudenie realnosti
napadu (podnikatelska prilezitost).

2. Planovanie podnikania a firmy (stratégia, ciele, forma firmy, postupy,
podnikatelsky plan).

3. Realizacia podnikatelského systému (vybudovanie podniku, jeho
modifikacie, alebo doplnenie ak existuje).

- zabezpeclenie materidlnych zdrojov pre podnikanie (priestory, vyrobné
stroje, dopravna technika, pocitace,...)

- zabezpeclenie zdrojov znalosti, technoldgii, informacii, kooperacnych
vztahov prostrednictvom pracovnikov a dokumentécie (vykresy,
postupy)

- zabezpecenie financovania podniku

4. Vyroba vyrobkov a poskytovanie sluzieb.
- dolezité faktory su vztahované k zabezpeceniu kvality produkcie,
produktivity prace a ekonomickej efektivnosti
5. Zabezpeclenie predaja produkcie (cely subor marketingovych aktivit:
produkény sortiment, podpora predaja, cenova politika, distriblcia a iné.)
6. Vyhodnotenie podnikania (zisk alebo strata).

Iny spb6sob urcenia obsahu podnikania je podla typickych organizacnych
zloziek (tab.1.1).
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Inovacie
vyrobkov
a sluZieb

Trhové
prilezitosti

Vlastnicke
vztahy

Vnutorné
zdroje

Organizac
-né
zmeny

Legislativa Systémo-

vé vazby

Podnikatel'sky zamer
(stratégia)

Organizacia

firmy

Inovacie

vyroby Operacna Realizécia firmy
Cinnost’ rnizéci iadeni
cinnost G modernizacia Zariadenia
Produktivita
Konkurencie “
-schopnost
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vatel'sky

systém

Hodnotenie efektivnosti
(uctovnictvo,
ekonomika)
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Distribucné
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Krach firmy Rozvoj firmy

Obr.1.2: Prierezovy model podnikatel'skych aktivit
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PoZiadavky na uspesny podnikatelsky systém tab.1.1
Priprava Mat ndpady na redlnu produkciu vyrobkov, alebo
podnikatel’'skych sluzieb, informacny systém, vyskum a vyvoj,
konceptov spolupracu s inymi.

Mat potrebné kapitalové a realiza¢né zdroje, dostatok

Zdroje v , . S )
casu a postupy na ziskavanie a rozvijanie zdrojov

Mat prostriedky a znalosti na vyrobu, distriblciu a

U [ predaj produkcie.

Mat otestovany trh, ktory bude akceptovat vyrobky a
Marketing sluzby v pldnovanom rozsahu. Mat nastroje pdsobenia
na tento trhu (propagacia, distriblcia, predaj).

Mat jasné ciele, dostatok volhosti pri ich realizacii,
postupy, plany a ludi, ktori st schopni brat na seba
riziko a realizovat podnikanie.

Manazment
(Riadenie podnikania)

Zabezpecovanie Mat systém umoziujuci reagovat na zmeny
produktivity, kvality a |podmienok, na zdokonalovanie podnikania a
inovacii zvySovanie konkurencie schopnosti.

1.3 Nové pristupy k podnikaniu

V ostatnych rokoch sa svet znacne zmenil. Hromadne vyrabané
automobily, spotrebny tovar a sluzby prestali byt zaujimavé pre zakaznikov.
Zaznamenavaju sa nové potreby ludi suvisiace so zZivotnym prostredim, rastom
vzdelanosti, humanizaciou Zivota. Otvoril sa celosvetovy trh, nastupuju nové
materidly, technoldgie a pocitace. Rozvinula sa tedria a prax manazmentu
podnikania.

Zmeny ukazuju, ze podnikanie v st¢asnosti musi byt iné ako pred 10-timi
rokmi. Hlavné tendencie zmien su:

1. Zakaznicka orientacia podnikania

Je najvyznamnejsim faktorom zmien k suc¢asnému podnikaniu. Zakaznik
bol aj v minulosti proklamovany ako hlavny faktor Cinnosti podnikatela. Prax
vSak bola (a Casto aj teraz je) inad. Klasicky model podnikania sa zakladal na
retazci aktivit v slede:

projekt vyrobku —-> subdodavky —-> vyroba —-> urcenie ceny —-> reklama
—-> distriblcia —-> predaj

Zakaznik je teda na konci retazca a v cykle sa nie vzdy Uplne zohladnia
jeho potreby. Zakaznicky pristup na rozdiel od predchadzajuceho modelu
Startuje podnikatelsky cyklus vyberom spravnych hodnét pre zdkaznika. Patri tu
rozpoznanie potrieb zakaznika (¢o je hodnota vyrobku, alebo sluzby pre
zakaznika), vyber segmentu trhu a umiestnenie hodnot.

V druhej etape sa realizuje tvorba hodnot podobne ako v klasickom
modeli a v tretej etape dochadza k odovzdaniu hodnot zakaznikovi.

vyber zdkaznickych hodn6t =--> tvorba hodn6t --> odovzdanie hodnét
zakaznikom
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Tymto sa dostavaju potreby a hodnoty zdkaznika na zaciatok a koniec

podnikatelského cyklu. Zakaznicka filozofia podnikania zdoraznuje:

a

Q
Q
a

ponuka toho, ¢o zakaznik skutocne chce, alebo potrebuje
rychla reakcia na zmeny potrieb zakaznika

stopercentna kvalita

personalizacia vyrobkov a sluzieb.

Pri filozofii orientacie na zakaznika su dolezité 4 faktory:

1. Uzitkova hodnota
Produkovat to, ¢o naozaj bude sluzit potrebam zdkaznikov a nie to, ¢o
vyhovuje podnikatelovi.
Historicky priklad: Z&kaznici potrebovali jednoducho komunikovat
s partnermi formou listov. Historicky sp&sob doniest list na postu, zvazit ho
a vypocitat poplatok podla vzdialenosti adresata tomu nevyhovoval. Az
zavedenie postovej znamky splnilo skuto¢né potreby zakaznika.
2. Cenova politika
Cena vyrobku alebo sluzby musi zohladriovat, ¢o je pre zakaznika skutoc¢ne
uzito¢nou hodnotou. Nema zaujem platit za to, ¢o nepotrebuije.
3. Realita zdkaznika
VsSetko, ¢o zakaznici kupuju musi vyhovovat ich redlnej situacii. Neexistuju
idealni zakaznici, teda s ur¢enym spravanim, solventnostou, vzdelanim a
pod. Prispdsobit treba vyrobky a nie zédkaznika.
4. Poskytovanie hodnot
Moderny pristup zd6razniuje Ustup od individualneho vyrobku ku komplexnej
sluzbe.
tab.1.2
Vyrobky/sluzby Hodnoty
Vyroba klimatizac¢nych zariadeni Poskytovanie prijemného prostredia
v bytoch a kancelariach.
Predaj kancelarskych pocitacov Zvysovanie produktivity kanceldrskych
prac.
Pestovanie lieCivych rastlin ZlepsSovanie zdravotnej kondicie
prirodnymi prostriedkami.
Nie je to zmena pomenovania tej istej veci, ale iny komplexnejsi pristup
k hodnotam.
kvalita technolégia
naklady cas organizacia l'udia

Obr.1.3: Trojuholnik udspesnosti podnikania
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Etika podnikania

Vyjadruje hodnoty cestnosti (statoCnosti) a vSeobecného dobra.

Zdoraznuje spravanie, ktoré je prijatelné a slusné. Suvisi s takymi pravidlami
ako su:

a

0OD0O0OD

reSpektovat pracu inych
neubliZovat, neklamat
reSpektovat zakony
dodrziavat sluby a dohody
pomahat v nGdzi

Kdédex spotrebitelskych prav
a) Pravo na bezpecnost - zakaznik musi byt chraneny pred predajom tovaru

b)

c)
d)

alebo sluzieb, ktoré by mohli ohrozit jeho majetok, zdravie alebo dokonca
zZivot.

Pravo na informacie - zakaznik musi byt chraneny pred podvodnymi,
klamlivymi a zavadzajucimi informaciami.

Pravo na vyber - volny pristup k Sirokej Skale vyrobkov a sluzieb
v podmienkach konkurencnych cien.

Pravo byt vypoluty - zabezpeluje, ze staznosti zdkaznika budl riadne
prejednané a rieSené. Pravo na nahradu za vadny vyrobok a nim sp6sobené
Skody.

Odporucenia

1.

2.

3.

Zakaznik je najdolezitejSia osoba v Cinnosti kazdého podniku. Nezdlezi na
tom, kde v skutocnosti je, Ci kupuje, telefonuje, pise, ...

Zakaznik v trhovom hospodarstve nie je zavisly na podnikatelovi, ale
podnikatel na zakaznikovi.

Zakaznikom je kazdy, kto vstupuje do kontaktu s poziadavkami (nie len ten,
kto ihned kupuje) a Uloha podnikatela je tieto poziadavky splnit (operativne,
alebo v redlnom budicom case).

Zékaznik nie je Statisticka osoba, ale redlny Clovek so svojimi vlastnostami,
predsudkami a chybami. Ulohou podnikatela nie je posudzovat zakaznikov.
Zakaznici sa menia. Nestadi mat len kvalitny, ale bezny vyrobok. Zakaznici si
ho budu zelat v pravy ¢as, na spravhom mieste, v spravhom kontexte. Splnit
kddex spotrebitelskych prav je uz iba zakladné minimum.

Snahou podnikatela je nielen ziskanie a udrzanie zakaznika, ale jeho ziskanie
pre spolupracu.

Mnohé popularne techniky presviedCania zakaznikov spojené s rafinovanou
reklamou, sU znakom starého porfatia marketingu. Maju byt nahradené
systematickym zberom, analyzou a progndzami potrieb zakaznikov.

2. Segmentacia trhu a otvaranie novych trhov

Ziadna firma neméze pdsobit na kazdom trhu. Vymedzenie segmentu

trhu umoznuje koncentrovat podnikatelské zdroje, vybrat optimalnu stratégiu a
jej realizaciu. Osobitne to plati pre malé podnikanie, pretoze len na malom
segmente mozno dosiahnut vyznamné konkurenéné postavenie.

Zvysovanie podielu na vymedzenom segmente trhu je trvaly princip

podnikania. V minulosti platila zdsada zvysenia podielu na trhu vytlacenim
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konkurencie. Novy pristup naproti tomu zdoraznuje potrebu otvarania novych
segmentov trhu (predbehnutie konkurencie).

Odporucenia

1.

Otvaranie novych segmentov trhu vyzdvihuje do popredia faktor casu.
Klasicka téza ,Cas su peniaze" dostava novu dimenziu a ¢as sa stava silnym
konkurencnym faktorom.

Vzrasta vyznam informacii a znalosti pre podnikanie. Bez znalosti nie je
mozné rozpoznat, alebo progndzovat nové potreby zakaznikov a spbsob ich
naplnenia.

Otvaranie novych segmentov trhu je v podstate zakladom inovacného
podnikania.

Podnikanie sa internacionalizuje. Medzindrodny aspekt sa prejavuje nielen
v subdodavkach, odbytovych prilezitostiach , alebo aj v budovani
produkéného systému a riadenia podnikania.

Otvaranie novych trhov zvyraziiuje v podnikatelskych aktivitdch Ulohu
marketingu. Vo vyspelych statoch naklady na marketing predstavuju az 10%
celkovych nakladov pri priemyselnych vyrobkoch u mddneho spotrebného
tovaru niekedy az 70%.

. Rastiica neurditost a rizika pri podnikani

Zaznamenava sa rastlca konkurencia na svetovych trhoch, rychle zmeny

v potrebach zakaznikov, rozvoj technoldgii a dalSie dynamizujice faktory
podnikania. Moderné podnikanie reaguje na neurcitost a zmeny tymito
sp6sobmi:

1.

Preferencia prilezitosti na podnikanie pred dlhodobym a zlozitym
planovanim. V sStyle riadenia sa zvysSuje podiel akéného konania na uUkor
pripravy. Prax Uspesnych firiem ukazuje, Ze priame skuSanie novych idei
prindsa lepsie vysledky, ako zdlhava priprava a analyzy. Suvisi s tym aj
akceptovanie urcitej urovne omylov. Podnikatel povazuje omyly za
prostriedok pomocou ktorého nachadza zlepsSenia.

2. Zvysenie pruznosti vSetkych podnikatelskych zloziek.
Moderné podniky systematicky buduji vyssiu pruznost:
- organizacia prace (decentralizacia riadenia)
- technoldgia (univerzalne stroje, programové riadenie a pod.)
- variabilné dodavatelské a odberatelské vztahy (elektronicky obchod
a pod.).

3. Vyrobné systémy bez nadbytoc¢nosti
V podmienkach meniacej sa produkcie je velké riziko v dlhodobych
investiciach, u ktorych nie je zaru¢ené Uplné kapacitné vytaZenie. Modeny
manazment zddrazriuje racionalnost zdrojov:
- mensie lahko modifikovatelné stroje usporiadané do modulov
- presuvanie ¢innosti do efektivnej kooperacie
- velka Uspornost vo vSetkom, ¢o nepriddva hodnotu pre zakaznika.
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4. Opatrenia vodi rizikdm podnikania
S rizikom je potrebné analyzovat a prijat opatrenia na ich kompenzaciu
(partnerstva, diverzifikacia a pod.) a na ich zvladnutie (poistenie a pod.)

4. Inovacie a nova ekonomika

Podnikanie na zaciatku 21. storoCia je charakterizované expanznym
rastom inovacii spojenym s formovanim tzv. novej ekonomiky. Prienik novej
ekonomiky do podnikania sa realizuje v dvoch hlavnych smeroch:

- vznik novych produktov a sluzieb. Napr. navigacné systémy pre
automobily, mechatronické systémy strojov, pocitacovd technika,
elektronické vzdelavanie, pocitacom podporované konstruovanie a pod.

- aplikacia inovacii v klasickych podnikatelskych cinnostiach. Napr.
elektronicky obchod, propagacia vyrobkov na internete a pod.

Hlavné znaky novej ekonomiky su:

1. Kvalifikacia.
Nova ekonomika je kvalifikovana a jej rozhodujucou zloZzkou suU nové
znalosti a ich aplikacia.

2. Vyuzitie informacnych technoldgii vo vsetkych zloZzkach podnikatelskej
¢innosti,

3. Sietova spolupraca.
Tvrdé organizacné zlozky sa rozpaddvaju asu nahradzované

dynamickymi zdruzeniami a partnerstvami spolupracujucimi
v informacnych a logistickych sietach.
4. Inovacie.

Rozhodujucu ulohu v podnikani maju nové vyrobky a sluzby v ktorych su
akumulované najnovsie poznatky.

5. Bezprostrednost.
Podnikanie je v realnom case, neustale sa skracuju zivotné cykly
produktov a reakcie na zmeny podmienok podnikania.

5. Zmeny podnikatel'ského prostredia

Do tejto skupiny patri SirSi subor charakteristik podnikatelského
prostredia ako su: globalizacia, rozvoj integracnych zoskupeni, obchodné
podmienky, politické zmeny, demograficky vyvoj a pod.

Podnikatelské prostredie najviac  ovplyvnili  Strukturdlne zmeny
v produkénych odvetviach (na Slovensku napr. obmedzenie zbrojarskej
vyroby). Dalej:

o zmena trhovej orientacie z vychodnych trhov na trhy zapadnej Eurdpy
o privatizacia statnych podnikov a vstup zahrani¢ného kapitalu

Najvyraznejsi vplyv na zmeny v naSich podmienkach prindsa vstup
Slovenska do Eurdpskej Unie:
o intenzifikaciu transakcii podnikov na globdlnom trhovom teritériu,
otvorenie toku kapitalu, znalosti a ludi,
medzinarodnu Standardizaciu,
rozvoj zahrani¢ného podnikania.

00D
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Priloha: Stav MaSP v EU

Statistiky z poslednych rokov dokazuji, Ze malé a stredné podniky
v krajindch EU predstavuju 80-99 % podnikatelskych subjektov, tvoria 45-75
%-ny podiel na zamestnanosti a produkuju 40-60 % hrubého domaceho
produktu.

100% ~
@ Velké

O Stredné
0% B Malé

O Mikropodnikanie

B Bez zamestnancov

0%

Podniky Celkova zamestnanost Obrat

Obr.1.4: Klasifikacia podnikania v EU

Hlavné indikatory MaSP - v EU19 (rok 2000) Tab.1.3

Ukazovatel Mikro Malé Stredné Vel'ké
podniky podniky podniky podniky

Pocet podnikov

(v 1000) 19 010 1 200 170 40

Zamestnanost

(v 1000) 41 750 23 080 15 960 40 960

Obrat/podnik

(v milionoch EUR) 0,2 3,0 24,0 255,0

Podiel exportu na obrate (v 7 14 17 21

%)

Pridana hodnota

(v 1000 EUR) 40 75 105 115

Miera ziskovosti - EU19 (rok 2000)

celkovo |

velké podniky |

stredné podniky |

malé podniky |

mikro |

0 10 20 30 40 50 60

Obr.1.5: Miera ziskovosti v MaSP v EU 19
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Sumar ziskanych poznatkov:

Podnikanie je sustavna &innost vykondvana podnikatelom vo viastnom
mene a na vlastnl zodpovednost za Ucelom dosiahnutia zisku. Podnikatelskd
¢innost’ vyZaduje vypracovanie podnikatelského zameru, planovanie podnikania,
realizaciu podnikatelského systému, produkciu vyrobku alebo sluzby,
zabezpelovanie predaja a hodnotenie podnikania. Zakaznicka orientacia
podnikania sa sustreduje na ponuku hodnét pre zakaznika a zameriava sa na
segment trhu. Podnikatel eliminuje podnikatelské riziko a konkurencné vyhody
buduje na baze inovacii. Pripravuje sa na zmeny podnikatelského prostredia
suvisiace najmé so vstupom do Eurdpskej unie.

KONTROLNE OTAZKY

1. Definujte legislativnu definiciu podnikania.

2. Definujte hlavné obsahové znaky podnikania.

3. Aké su charakteristické znaky podnikavosti.

4. Charakterizujte hlavné zlozky podnikatelskych Cinnosti.
5. Aké su znaky zakaznickej orientacie podnikania.

6. Charakterizujte segmentaciu trhov.

7. Uvedte hlavné rizika pri podnikani.

8. Aké su znaky novej ekonomiky.

9. Co je podstatou etiky podnikania.

10.Ktoré znaky vyznamne ovplyvnia podnikanie.

Glosar kl'icovych slov
definicia podnikania - 6
podnikatel'ska ¢innost - 10
zakaznicka orientacia podnikania - 12
segmentacia trhov - 14
rizikd pri podnikani - 15
malé podnikanie v EU - 17

Literatara a doplnujice zdroje:

6, 8, 14, 15

www.rpicpo.sk: Informacny servis pre podnikatelov
www.sk-business.sk: Informacny servis pre podnikatelov

www.abetinfo.com: Podnikanie a EU
www.cordis.lu: Informacny portal Eurépskej Gnie pre malé a stredné podnikanie
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2. Podnikatel’'ské prostredie

Ciele lekcie:

Vymedzenie klticovych znakov podnikatelského prostredia prostrednictvom
principu trhovej ekonomiky (ponuka/dopyt). Specifikécie zloZiek mikroprostredia
a makroprostredia. Hodnotenie podmienok pre MaSP.

Kazdé podnikanie prebieha v urcitom konkrétnom a redlnom prostredi.
Vyznam prostredia je velmi velky, pretoze prostredie je nezavislé od podnikatela
(fazko ho mozno priamo ovplyvnit) a jeho pbsobenie je v podstate zavéznym
vstupom pre planovanie podnikania.

2.1 Trhova ekonomika

Celkovy ramec podnikatelského prostredia predstavuje trhova ekonomika
- trhovy mechanizmus.

Trhova ekonomika sa opiera o principy slobodného podnikania. Urcujacimi
faktormi po6sobiacimi na chod trhovej ekonomiky su trh, systém cien, zisky a
straty, systém stimulacie, mzdovy systém. Vyraba sa to, ¢o vyrobcovi prinasa
najvacsi uzitok. Vyraba sa pomocou technoldgii a organizacie prace, ktoré
minimalizuju vyrobné naklady. Vyraba sa pre ludi, ktori sami rozhoduju o
sposobe pouzitie miezd a platov, ktoré su vysledkom ich prace, i prijmov
pochadzajucich z vlastnictva majetku.

Jeden z najvyznamnejSich  svetovych ekondmov P.A. Samuelson
charakterizuje trhovi ekonomiku podla spbsobu riesenia otazky , o vyrabat, ako
a pre koho?". Riesenie zabezpecuje systém:

SYSTEM — cien — trhov — ziskov a strat — stimulacii a odmien

1. Firmy produkuju tie tovary, ktoré prinasaju najvyssi zisk. (Co) Zisk nuti
vyrobcov produkovat tovary po ktorych je vysoky dopyt a opustat oblasti
s nizkymi ziskami.

. Firmy pouzivaju technoldgie, ktoré si najmenej nakladné (ako).

. Spotreba ludi sa riadi ich rozhodovanim o tom, ako minl svoje mzdy, ktoré
dostavaju za pracu a déchodky z vlastnictva majetku (pre koho).

W N

Trh

Priestor, v ktorom jednotlivé subjekty vymienaju vysledky svojej cinnosti
(tovary), resp. suhrn rozliénych nastrojov, foriem, mechanizmov a vztahov, ktoré
tuto vymenu umozniuju. Mechanizmus, prostrednictvom ktorého sa kupujuci a
predavajuci navzajom ovplyvinuju, aby urcili ceny a mnozstvo tovaru.

Co vyrdbat’

Znamena rozhodnut aké tovary, aké sluzby, v akom mnozstve a kedy
vyrabat. Idedlna je predstava vyrabat to, ¢o l[udia potrebujd, v mnozstve, ktoré
by plne uspokojovalo ich naroky a v Case , ked' je to potrebné.

Podnikatelskym problémom je, Ze kazdy podnik disponuje v urcitom cCase
obmedzenymi zdrojmi (priestormi, strojmi, pracovnikmi a pod.) a ak ich pouzije
na vyrobu jednej skupiny vyrobkov, neostani mu zdroje na iné. Spravne
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rozhodnutie, ¢o vyrabat =zavisi od mnozstva faktorov (situdcia na trhu,
psycholdgia spotrebitelov, Specifikacia zdrojov a mnohé dalsie).

Ako vyrabat’

Znamena rozhodnut o tom, s akymi vyrobnymi zdrojmi vyrabat, v akej
proporcii ich navzajom kombinovat, ak( pri tom pouzivat techniku a technoldgiu.
Kazdy podnikatel’ mé v podstate velky pocet alternativ pre druh podniku, jeho
lokalizaciu, vyber strojov, stupna automatizacie a pod. Ak vyrobok o ktory maju
zakaznici zaujem je vyrabany zastaralo t.j. draho, s poruchami a oneskoreniami
celé podnikanie je nedspesné.

Pre koho vyrabat

Znamena to rozhodnut, v akej proporcii produkt rozdelit medzi tych, ktori
sa na jeho tvorbe podielali a tych, ktori sa nepodielali (napr. deti, dochodcovia).
Riesit treba otazky stimulacie, diferencovanie vykonnosti, ale aj otdzky socialnej
nerovnosti, etiky a pod.

Trhovy mechanizmus

Forma organizacie ekonomiky, v ktorej spotrebitelia a podniky vstupuju do
vzajomnych vztahov na trhu, aby vyriesili tri zakladné problémy (Co, ako pre
koho).

Tri principy trhového mechanizmu:

o princip substittcie
Prakticky kazdy tovar sa dé nahradit nejakym inym tovarom, ktory uspokoji
dopyt.

o princip pomernej vyhody
Orientacia dodavatelov do oblasti, kde maju pomernu vyhodu vo vyssich
ziskoch (nizsie naklady, vyssie ceny).

o princip rovnovahy ponuky a dopytu. K zakladnym kategéridam trhového
mechanizmu patria funkcie ponuky a dopytu.

1. Funkcia dopytu
Vztah medzi cenou a mnozstvom tovaru, ktory spotrebitel pri tejto cene bude
nakupovat. Je to nepriamo Umerny vztah. Pri vysokej cene nakupy budu
relativne nizke a opacne. Rozli¢né tovary voci sebe vystupuju:
- ako substituty
Ak rast ceny jedného vyvola rast dopytu po druhom (napr. pomarance a
banany)
- komplementarne (doplnkové)
Ak rast dopytu po jednom tovare vedie k rastu dopytu po druhom (auta,
benzin)

Dopyt okrem ceny ovplyviuju:

- prijmy spotrebitelov a ich solventnost

- pocet zakaznikov a rozsah trhu

- ocCakavania spotrebitelov tykajuce sa dalSieho vyvoja
- subjektivne faktory (preferencie)

- priemerné dochodky spotrebitelov

- preferencie spotrebitelov
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- dostupnost trhu

- Specifické faktory

- ceny porovnavatelskych tovarov

Tieto faktory nemenia charakteristiku funkcie dopytu, ale spOsobuju jej
presun.

2. Funkcia ponuky
Vyjadruje vztah medzi mnozstvom, ktoré podnikatelia chcl predavat a cenou
tovaru.
Typickd zdakonitost je rast ponuky pri raste ceny. Ponuku okrem ceny
ovplyvnuju:
- vyrobné naklady (technoldgia, vstupy)
- ceny porovnatelnych tovarov
- organizacia trhu
- Specifické faktory
Podobne ako pri dopyte vedu k posunu funkcie.

3. Rovnovaha ponuky a dopytu sa na konkurenénom trhu dosahuje pri takej
cene, pri ktorej su sily ponuky a dopytu vyrovnané (priesecnik kriviek). Ak je
na trhu prebytok tovaru vedie to k znizovaniu cien. Ak je na trhu nedostatok
tovaru podnikatelia maju tendenciu vytlacat ceny smerom hore.

Trhova konkurencia

Proces stretavania sa rozlicnych trhovych subjektov s ich diferencovanymi
zaujmami a cielmi. RozliSujeme:

a) konkurencia v oblasti ponuka-dopyt
Konkurencia medzi vyrobcom a spotrebitelom. V podmienkach dobre
fungujlucej trhovej ekonomiky rozhoduje spotrebitel, ¢o bude kupovat.
Existuje teda suverenita spotrebitela. suverenita jednotlivého spotrebitela
ma vSak svoje hranice a v niektorych smeroch stat reguluje ponuku a dopyt
(napr. zdravie - cigarety, ekologické faktory - spotreba paliva
automobilov).

b) konkurencia medzi spotrebitelmi
Je charakterizovand Usilim spotrebitelov nakupit, ¢o najviac a co
najlacnejsie, aj na ukor inych spotrebitelov. Vyskytuje sa v pripadoch, ked’
je nejakého tovaru nedostatok.

c) konkurencia medzi vyrobcami
Dominantna forma trhovej konkurencie, ktord sa prejavuje v snahe predat,
¢o najviac a ¢o najvyhodnejsie. Spdja sa s usilim ziskat trhové podiely,
podiely konkurentov. Konkurencia medzi vyrobcami je hnacou silou inovacii,
novych technoldgii, znizovanie nakladov a pod.

Zakladné vztahy funkcii ponuky a dopytu su v tab.2.1. Z tabulky vyplyva, Ze
identifikacia rovnovazneho stavu medzi ponukou a dopytom je prienikom dvoch
nelinedrnych zavislosti, individualnych pre kazdy druh tovaru. Zaroven dochadza
k ich dynamickym modifikdcidm pri zmene trhovych podmienok.
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Zakladné vztahy funkcii a dopytu tab.2.1
\
Jednotkova Cena 4 \
cena \
\ Posun krivky
\ dopytu
Krivka dopytu \/ Py
Mnozstvo tovaru po MnozZstvo dopytu
ktorom je dopyt
1
Jednotkova Cena II
cena /
Posun krivky /
Trhova krivka ponuky /
ponuky /
/
\ \/
7/
7
”
MnoZstvo tovaru ponlkané Mnozstvo
producentom ponuky
% / Posun krivky_ dopyt’u: )
c A / - zmena prijmov zakaznikov
ena

\
Prebytok na trhé
\ /

b d )
ﬁ |
Nedostat )I{ na trhu
[}

M; M;

»

Mnozstvo

zmena cien substitujucich
tovarov

oCakavania zmien

vladna regulacia

Posun krivky ponuky:

zmeny cien zdrojov
zmeny cien substitujucich
tovarov u vyrobcov
zmeny technoldgie
zmeny poctu vyrobcov
ocakavania zmien

vladna regulacia
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1. Vyznamnu ulohu ma v trhovom mechanizme zisk. Zisk vedie podniky k tomu,
aby vstupovali do oblasti, kde je dopyt a pouzivali, ¢o najefektivnejsie
spb6soby produkcie.

2. Nielen spotrebitelia diktuji, ¢o sa bude vyrabat. Vyrobcovia nemézu prekrodit
hranice svojich produkénych moznosti (zdroje, technoldgia).

3. Vpraxi neexistuje dokonaly trh. VIaddne zdsahy, protekcionalizmus,
monopolne aliancie, regionadlne a iné faktory spbsobuju odchylky od
teoretického spravania sa trhu.

2.2 Podnikatel’'ské prostredie
2.2.1 Mikroprostredie podnikania

Mikroprostredie podniku zahriuje najblizSie zlozky firmy, ktoré priamo
ovplyvnuju jej ¢innost.

Makroprostredie sa sklada z vacsich spolocenskych sil, ktoré posobia na
vSetky podnikatelské subjekty.

Veda a Spolo¢enské
technolégia postoje

Podnikatel’ska stratégia

Kapitalové
trhy

Investori

Operacnda ¢innost’

Doda-
vatelia

Globalne
trhy

Politicky
vyvoj,
legislativa

a manazéri

Miestna
sprava

Verejnost’

Socidlne
a demograficke
faktory

Prirodné
zdroje

Obr.2.1: Prostredie podnikania
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Jadro podnikatel'ského prostredia
Ekonomicka tedria vymedzuje tri zakladné trhové subjekty: domacnosti,
firmy a stat.
1. Domacnost
Skupina jednotlivcov, ktora ma tieto typické Crty:
- spolo¢ne pouzivaju svoje prijmy
- spolo¢ne vlastnia majetok
- spolocne prijimaju ekonomické rozhodnutia
2. Firmy
Podnikatelské jednotky kupuju vyrobné faktory, pouzivaju ich na tvorbu
svojich vyrobkov  a sluzieb. Tieto potom predavaju inym trhovym
subjektom.
1. Stat
Presnejsie statne institucie vystupuju ako trhové subjekty na strane dopytu
(objednavky), ale aj ponuky (vyroba, sluzby). Osobithnym znakom je
existencia osobitnych regulacnych a legislativnych faktorov u tohoto
subjektu (napr. vyberového konanie pri niektorych nakupoch), ale aj
vyznamnost vplyvu z hladiska trhovych podielov.

Dodavatelia
Iné firmy alebo jednotlivci, ktori zabezpecuju material, energie, informacie
a sluzby nevyhnutné pre ¢innost firmy. Vyznam dodavatelov v malom podnikani
je vacsi, ako u velkych podnikoch, ktoré si ¢ast vstupov mozu zabezpecovat
sami, resp. svojou ekonomickou silou mézu vplyvat na dodavatelov.
Dodavatelia maju velky vplyv na:
o naklady. Ak podiel vstupov a kooperovanych sluzieb je vysoky pri
nevhodnom dodavatelskom systéme podnikatel nedosiahne potrebny zisk.
o kvalitu. Subdodavky sa premietaju do vyslednej kvality vyrobkov alebo
sluzieb, resp. vznikaju naklady z nepodarkovosti, reklamacii a pod.
o terminy. Nevhodné ¢asovanie dodavok moze ohrozit pruznost podnikatela.
o zvySenu mieru rizika. Vyplyva z pripadov monopolnych dodavatelov a mo6ze
viest v malom podnikani k Uplnej zavislosti.
o kapitalové otdzky. Rozvinuty dodavatelsky systém na jednej strane znizuje
potreby zakladného kapitalu, na druhej strane zvysSuje obratovy kapital.

Obchodni sprostredkovatelia
Iné firmy, ktoré pomahaju pri propagacii, distriblcii a predaji vyrobkov a
sluzieb cielovym zdkaznikom.
Vyber a spolupraca so sprostredkovatelmi nie je jednoducha:
1. Sprostredkovatelskda odmena
Vysoké obchodné marze mdzu spdsobit, ze vyrobok je cenovo
nekonkurencieschopny. Za predaj sa niekedy Ziada viac ako ziska vyrobca za
celd svoju ¢innost.
2. Hodnotenie kvality sluzieb
Obchodny sprostredkovatel je v priamom kontakte s ciefovym zakaznikom.
Nekvalitny predaj moze znehodnotit silné stranky vyrobku dosiahnuté
v produkénom systéme.
3. Informaéné vztahy
Podnikatelfovi mdzu chybat informacie od cielovych zakaznikov, ktoré su
potrebné na inovacie vyrobkov a sluzieb.
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Konkurenti
Obvykle firma superi na trhu s vacésim poctom konkurentov. Doleziti
konkurenti musia byt identifikovani, analyzovani a na ich ¢innost treba vhodne

reagovat.

Zakladné druhy konkurovania
* Sirka sortimentu vyrobkov * technoldgia
* cena * naklady
* kvalita * miesto

* znacka, imidz
Pre malé podniky konkurenciu tvoria:
o podobné malé podniky pbsobiace v danom segmente trhu s urcitymi
prednostami (lokalizacia, technoldgia, kvalita, sortiment ...)
o velké firmy, ak produkuju podobné vyrobky a sluzby (vyhody hromadnej
vyroby, kapitalova sila, manazérsky profesionalizmus)
o substitujuce vyrobky a sluzby (osobitné riziko tu predstavuje dovoz)

Verejnost
Skupina ludi v okoli firmy, ktord ma vplyv na jej ¢innost.
Najdolezitejsie skupiny:
e financné institucie e o0znamovacie prostriedky
e miestna sprava e verejné iniciativy
e politické zoskupenia
Zakladna stratégia je dosiahnut dobré meno firmy vo verejnosti (celkovym
spravanim, sponzorstvom a pod.). Je vela prikladov, ked mala firma skrachovala
z jediného dbévodu , dostala sa do konfliktu so silnou verejnou skpinou®.

Kultdrne a socialne prostredie
Bezprostredne ovplyviuje konanie spotrebitelov a ludi zUcastrfiujucich sa
na podnikani. Z mnozstva faktorov mozno pripomenut:
o kultdrne tradicie
o vzdelanostna uroven
o preferencie zaujmov
o zivotny Styl

2.2.2 Makroprostredie podnikania

Vonkajsie podnikatelské prostredie podnikania (makroprostredie) je
tvorené Sirokym suborom ekonomickych, socialnych, politickych a inych
infrastrukturdlnych podmienok, ktoré ovplyviiuji existenciu a efektivnost
kazdého podniku a rozhodovacie procesy pri podnikani.

Uvedieme najdolezitejsie zlozky makroprostredia podnikania.

Viadna politika
Patri medzi najvyznamnejSie faktory podnikatelského prostredia
z viacerych aspektov:
1. Vplyv sStatnych podnikov a organizacii ako vyznamnych Ucastnikov trhu.
Vladne investicie, spotreba tovarov a sluzieb na strane dopytu. Produkty a
sluzby poskytované statom.
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2. Vladne regulacie a intervencie do podnikatelského prostredia s cielom rastu
produktivity, = konkurencie schopnosti, ekonomickej efektivhosti a
zamestnanosti. Napr.:

- p6zicky s nizkym Urokom pre zakladanie inovativnych podnikov
- dotécie na vytvaranie pracovnych miest

- danové prazdniny pre ziskavanie investicii

- dotécie a granty v oblasti ochrany Zivotného prostredia a iné

3. Ovplyvhovanie podnikatelského prostredia prostrednictvom zakonov,
vyhlasok, fiSkalnych opatreni a pod.

- obchodny zakonnik, Zzivnostensky zakon, zakon o odpadoch, zdkon o
bezpecnosti prace, ....

- dane a odvody, regulacia cien, colné tarify a dovozné kvoty, urokové
sadzby, ...

Zlepsenim podnikatel'ského prostredia sa zaoberaju tri vrstvy vladnych
organizacii. NajvyssSia vrstva sa zameriava na makroekonomicklu a legislativnu
politiku. Strednda vrstva sa zaobera mechanizmami podnikatelského,
ekonomického, socidlneho a inovacného rozvoja. V tretej vrstve sU organizacie,
ktoré realizuju podporné nastroje.

Makroekonomika a ekonomické prostredie

Makroprostredie vyjadruje celkovd Struktlru hospodarskeho systému
(Statu resp. integracného zoskupenia) vratane Standardizovanych ekonomickych
ukazovatelov.

Strukturéine faktory
o reldcie medzi primarnym (polnohospodarstvo), sekundarnym (priemyselna
vyroba) a terciarnym sektorom (sluzby)
o reladcie medzi odvetviami hospodarstva /strojarstvo, hutnictvo, stavebnictvo,
tazba surovin, energetika,...)
o podiel sukromnych a sStatnych podnikov, Struktura malych, strednych a
velkych podnikov.
Konstatuju sa dynamické zmeny vo vyvoji hospodarskej struktury, napr. rast
podielu sluzieb, vyznamnosti malych podnikov a pod.

Makroekonomické ukazovatele
o hruby domaci produkt a jeho medziro¢né zmeny
miera nezamestnanosti a jej trendy
medziro¢na miera inflacie
obchodna bilancia (vyvoz, dovoz, saldo)
Statny rozpocet (prijmy, vydavky, saldo)
DalSie dolezité ukazovatele pre podnikanie suvisia s kUpnou silou
spotrebitela (prijmy, Uspory, Gvery), vymennym kurzom slovenskej koruny,
diskontnou sadzbou pre poskytovanie Uverov a pod.

000D

Demografické faktory

SU vyjadrené udajmi o poctoch, rozlozeni, veku, vzdelani a spravani sa
obyvatelov. Délezitost demografickych charakteristik vyplyva z toho, Ze trhy
v podstate vytvara obyvatelstvo.
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Uvedieme niektoré vSeobecné trendy demografického vyvoja
o stagnujuci, alebo klesajuci pocet obyvatelstva v dosledku poklesu
porodnosti
o starnutie populacie v dosledku zmien vo vekovej pyramide
o rastdci podiel moZnosti zamestnavania zien, starSich ludi a telesne
postihnutych
o rast priemernej Urovne vzdelanosti pracovnej sily
0 nerovnomerné rozlozenie nezamestnanych v regiénoch
o postupna koncentracia obyvatelstva v mestskych oblastiach
Demografické faktory sa menia relativne pomalSie a mozno ich
identifikovat zo Statistickych Gdajov. Chybou je, ak podnikatelia nerespektuju
tieto trendy.

Technologické prostredie

Podnikatel' potrebuje poznat stav a vyvojové trendy technologického
prostredia, jednak z aspektu moznosti ich vyuzitia ako podnikatelskej prilezitosti,
jednak ako hrozby vyuzitia technoldgie konkurenciou.
Hlavné trendy vyvoja su:

o rychly nastup vysokych technoldgii vo vyrobkoch a sp6soboch ich vyroby
(elektronika, mikroelektronika, pocitace, programové systémy,
telekomunikacie, nové materidly, mechatronika, lasery, biotechnoldgia a
dalSie)

o totdlna infiltracia informacnych technoldgii do vsSetkych zloziek
podnikatelskych c¢innosti

o rastlci podiel vyskumu a vyvoja v hodnototvornych retazcoch

o skracovanie Zivotnych cyklov technoldgii, potreba ich priebeznej
modernizacie alebo vymeny

Vznika nova Struktura technologického rozvoja zalozena na transfere poznatkov
a kooperdacii univerzitnych pracovisk, inovacnych centier, technologickych parkov
a poradenskych firiem.

Prirodné prostredie

Prirodné zdroje vstupuju do podnikania diferencovane. Zrejmy je vplyv
prirodnych zdrojov napr. pri podnikani v oblasti tazby surovin, vyroby energie,
vyroby potravin, cestovného ruchu a pod. Cast podnikania je menej zavisla od
prirodného prostredia (napr. tvorba softwéru).

Najvyznamnejs$im fenoménom vztahu podnikania k prirodnému prostrediu
je trend trvalo udrzatelného rozvoja.

Trvalo udrzatelny rozvoj je taky typ, ktory umozfiuje uspokojovat potreby
nielen sucasnej, ale aj budlcich generdcii. Ciefom je vyhnat sa trvalému
ohrozovaniu zivotného prostredia a zachovanie kontinualneho vyuzivania
prirodnych zdrojov.

V sucasnosti kazdy podnikatel musi reSpektovat také atributy ako su:
ekologické vyrobky, recyklacia vyrobkov, znesSkodnovanie odpadov a pod.

Dostupnost zdrojov pre podnikanie
NajdoblezitejSie zdroje pre podnikanie suU pracovna sila, znalosti, poda a
energie. Vonkajsie prostredie z hladiska dostupnosti, kvality a ceny zdrojov vedie
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v globalizovanej ekonomike k volbe miesta podnikania a casto k presidlovaniu
podnikov.
Uvedieme hlavné trendy:
o rastuci vyznam kvalifikovanej pracovnej sily a investicii do vychovy a
vzdeldvania
o flexibilita a mobilita pracovnej sily a rozvoj nekonvencénych vztahov
(Ciastkové uvazky, praca doma a pod.)
o vyznam pozemkov napojenych na infrastrukturalne siete (autostrada,
zeleznice, letiska) pre vznik novych podnikov
o dostupnost energii, surovin, materidlov a subdodavok za vyhodné ceny,
distribu¢né a transakcéné naklady.

Socialne, technické a ekonomické prostredie

Charakteristickym znakom na prelome 20. a 21.storocia su vyznamné
zmeny globalneho socio-technického a ekonomického prostredia. Ajk ked' tieto
zmeny posobia v celosvetovom ramci s dlhodobym c¢asovym horizontom je
uzito¢né ich poznanie vo vztahu k podnikatelskym stratégiam.

Ako priklad formulacie megatrendov uvadzame tézy podla Naisbitta:

Desat megatrendov vyvoja ludskej spolo¢nosti:

1. Prechod od priemyselnej spolocnosti k spolocnosti zaloZzenej na
informaciach (v USA, 15% zamestnancov je zamestnanych priemyselnou
vyrobou, 5% polnhohospodarskou, 80% produkuje sluzby, alebo
spracovava informacie).

Rast vybavenia spoloc¢nosti Spickovymi technoldgiami.
Globalizacia obchodu, medzinarodna kooperacia.

Prechod od kratkodobych k dlhodobym ciefom.

Decentralizacia firiem.

Spoliehanie sa sdm na seba, mensia institucionalizacia.

Silnejsi vplyv pracujucich a spotrebitelov na trh, obchod, vladu.
Prechod od hierarchie k sietam.

Mobilita fudi.

0. Ludia ziadaju rozmanitost namiesto ,jednoty pre vSetkych"

HLOoOoNOUOAWLN

Priloha: Hodnotenie malého a stredného podnikania

Hodnotenie konkurencnej urovne firmy zahrfha niekolko problémovych
okruhov. Firma tymto ziska prehlad o svojich silnych a slabsich strankach
a o tom, ¢omu treba prednostne venovat pozornost. Sustreduje sa hlavne na
tieto problémové oblasti:

1. Stratégia a planovanie - Vizia rozvoja podniku musi obsahovat jasne
formulované a kvantifikované ciele. Podnikové stratégie musia zahfriat
vSetky a funkcie podniku a musia sa vyznacovat tym, ze v globalnom ponati
podniku budul integrovat vsetky jeho funkcie tak, aby smerovali k vopred
vymedzenym cielom.

2. Marketing - Moderné marketingové pristupy stavaju na priorite zakaznika,
jeho priani a uspokojovani jeho potrieb. Pre trvaly Uspech u zdkaznikov
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musia firmy uspokojit sic¢asné aj budlce potreby zdkaznika, to znamena
vnasat do svojich produktov a sluzieb neustaly inovaény naboj.

3. Technologicky proces - Schopnosti porozumiet vztahom medzi
manazmentom znalosti a inovaénym procesom a vyuzivat ich naberaju
v dnesnom globalnom konkurencnom prostredi na vyzname.

4. Kvalita a zivotné prostredie - Dodrziavanie medzinarodnych Standardov
a predpisov znamena pre firmu osvojenie narocnych organizacnych
postupov a s tym spojené vynakladanie financnych prostriedkov, na druhej
strane vSak zavadzanie tychto postupov napomdha naviest firmu na drahu
vyssej vykonnosti a taktiez byt lahsie identifikovatelna u svojich partnerov.

5. Logistika (nakup, distribiicia, outsorcing) - Inovéaciou mdéze byt kazda
planovana zmena v Strukture podnikatelského planu, ktora vedie k zvySeniu
vykonnosti. Sucasny pohlad na inovacné a transformacné projekty
naznacuje, ze nie je potrebné inovéacie delit na vyrobkové, procesné
a manazérske, pretoze kazdy projekt zmeny obsahuje vSetky menované
Casti.

6. Vedenie a l'udské zdroje - Sucasny manazment velmi silno zdo6raznuje
socialnu zodpovednost, etiku a kultiru spravania sa. Vo vyspelych
ekonomikach je velmi silny ekonomicky vztah k vonkajSiemu prostrediu
firmy. Mnoho firiem aplikuje tzv. spoloensky audit. Tento hodnoti
spoloCenské dosledky hospodarskej a ekonomickej cinnosti firmy, alebo
strategického zameru.

Pre hodnotenie konkurencieschopnosti a inovacnej uUrovne podniku su
vybrané urcité klucové indikatory, ktoré su predmetom hodnotenia
v nasledujucich oblastiach:

- vnutorné prostredie podniku
- vonkajsie prostredie podniku
- vonkajsie podnikové makrookolie
Vybrané kluc¢ové indikatory konkurencieschopnosti vo vnutornom postredi
podniku:
strategicka koncepcia podniku,
manazment a vlastnici podniku,
marketing,
oblast vyskumu a vyvoija,
oblast financovania,

o oblast ludskych zdrojov a Uroven riadenia.
Vybrané kltucové indikatory vo vonkajSom prostredi podniku:
a.) oblast podnikového mikrookolia

a trhy,
distributori,
dodavatelia,
zakaznici,
konkurencia,

o verejnost.

b.) oblast podnikového makrookolia

o politika a legislativa,

o svetova ekonomika,

o demografia a zZivotny Styl.

0000 D
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2. PODNIKATEL'SKE PROSTREDIE

Sumar ziskanych poznatkov:

Trhové ekonomika riesi otazky: &o vyrabat, ako vyrabat a pre koho,
prostrednictvom vyvazovania ponuky a dopytu na trhu. Podnikatelské prostredie
je Cclenené na mikroprostredie (zakaznici, dodavatelia, konkurenti, miestna
sprava) a makroprostredie = (makroekonomika,  legislativa, demografia,
technoldégie, prirodné zdroje, socio-ekonomické faktory). Podnikatelské
prostredie vytvara ramec pre ziskanie konkurencnej pozicie podnikania v danom
priestore a case.

KONTROLNE OTAZKY

1. V ¢om je podstata trhovej ekonomiky.

2. Vysvetlite funkciu dopytu.

3. Vysvetlite funkciu ponuky.

4. Charakterizujte pojem konkurencie.

5. Uvedte hlavné zlozky mikroprostredia podniku.

6. Ktoré makroekonomické ukazovatele vyznamne ovplyvnuja podnikanie.
7. Uvedte hlavné negativne faktory podnikatelského prostredia.

8. Charakterizujte trendy v zmenach podnikatelského prostredia.

9. Charakterlzu3te megatrendy vyvoja podnikatelského prostredia.

10.Aké su hlavné problémy podnikatelského prostredia na Slovensku.

Glosar kl'icovych slov
trhova ekonomika - 19
mikroprostredie podnikania — 23
makroprostredie podnikania - 25
hodnotenie podmienok pre MaSP - 28

Literatira a doplnujice zdroje:

13, 15, 6, 20

www.etrend.sk: Ekonomicky server

www.msponline.sk: Narodné web-sidlo malého a stredného podnikania

www.sba.gov: U.S. Small Business Administration (SBA)
www.bizmove.com: The Small Business Knowledge Base
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3. Malé podnikanie

Ciele lekcie:

Definovanie malého a stredného podnikania a charakteristickych znakov
jeho (cinnosti, vyhod a nevyhod. SpoloCensky vyznam malého podnikania
a strukturdlne vztahy. Specifikdcia podmienok UspesSnosti malého podnikania.
Informovanost o malom podnikani na Slovensku.

V' minulosti boli hybnou silou ekonomiky vyspelych Statov velké
spolo¢nosti (IBM, General Motors, Toyota, Procter and Gamble a pod.). Malé a
stredné firmy sa povazovali za podporny prostriedok velkej ekonomiky,
prostriedok obohatenia trhu a vyplnali segmenty trhu o ktoré nemali velké
spolo¢nosti z r6znych dévodov zaujem.

V sUcasnosti sa situacia dramaticky zmenila. Zmeny globdlneho prostredia
podnikania vedu k dlhodobejsej tendencii preberanie hybnej sily ekonomiky
vyspelych Statov firmami strednej a malej velkosti. Moderny manazment
zdbraznuje, ze podmienkou konkurencie schopnosti podnikatelskych subjektov je
mat spravnu velkost.

3.1 Definicia malého a stredného podniku

Vymedzenie podl'a kvantitativhych znakov
Z kvantitativneho hladiska zahffia pojem malych a strednych podnikov
podniky a volné povolania zo vSetkych odvetvi, pokial' neprekrodi urcitd velkost.
Kvantitativne horné hranice pre malé a stredné podniku su:
o menej ako 250 zamestnancov
o roény obrat maximalne 40 mil. EUR, alebo
o celkova roc¢na bilancia neprevysujuca 27 mil. EUR

Tab.3.1

Klasifikacia podnikov v jednotlivych odvetviach podl'a poctu
zamestnancov a obratu

Priemysel

maly 1-49 do 1 mil. EUR
stredny 50 - 499 1-12,8 mil. EUR
velky > 499 > 12,8 mil. EUR
Remesla

malé 1-2 do 50 000 EUR
stredné 3-49 50 000 - 1 mil. EUR
velké > 49 > 1 mil. EUR
Maloobchod

maly 1-2 do 250 000 EUR
stredny 3-49 250 000 - 5 mil. EUR
velky > 49 > 5 mil. EUR
Sluzby a vol'né povolania

malé 1-2 do 50 000 EUR
stredné 3-49 50 000 - 1 mil. EUR
velké > 49 > 1 mil. EUR
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3. MALE PODNIKANIE

Pokial' su tieto kritéria prekrocené, nie je uz podnik v Eurdopskej unii
povazovany za maly Ci stredny, ale za velky. V ramci tejto klasifikacie sa dalej
rozlisuju podniky podla poctu zamestnancov. Podniky sa tak delia na:

tab.3.2
Rozdelenie podnikov podl'a vel'kosti (kritérium - pocet zamestnancov)
1. Velmi malé podniky (mikropodnikanie) |1 - 9 zamestnancov
2. Malé podniky 10 - 49 zamestnancov
3. Stredné podniky 50 - 249 zamestnhancov
4. Velké podniky 250 a viac zamesthancov

Ako Specificky znak pre odliSenie malych a strednych podnikov od velkych
podnikov sa javi tesna vazba medzi podnikom a majitelom. Hovori sa o dvoch
pripadoch:

1. Osobny princip vyjadruje, Ze podnikatel zaujima rozhodujuce miesto
v rozhodovacom procese podniku. Chape podnik ako svoju ulohu (celozivotné
dielo) a spravidla ma vztah k podniku po cely svoj zivot. Tento princip
naznacuje, Zze podnikatel je v priamom kontakte so zamestnancami,
zakaznikmi a dodavatelmi. Ma preto prehlad o vsetkych organizacnych,
technickych a administrativnych procesoch v podniku. V typickom malom
podnikani podnikatel sam pracuje vo vyrobe, alebo v technickej priprave a
obchodné a administrativhe ulohy vykonavaju prevazne clenovia rodiny.
V strednych podnikoch uz podnikatel’ nepracuje vyhradne vo vyrobe alebo
v sluzbach, ale vykonava vo vacsej miere manazérske funkcie. Naproti tomu
vo velkych podnikoch zodpoveda podnikatel prevazne za obchodné a
strategické ulohy.

2. Princip jednoty riadenia a kapitalu znamena, Ze podnikatel a vlastnik su
jedna osoba. Z toho vyplyva, Ze vedla riadiacich Uloh prebera celé alebo
Ciastkové rulenie majetkom. To predstavuje mimoriadne vysoku
zodpovednost za podnikatelské rozhodnutia. Z jednoty podniku a podnikatela
vyplyva bezprostredny vplyv podnikového vedenia na vSetky strategicky
vyznamné rozhodnutia v podniku. Vlastnik - podnikatel je pritom podstatne
samostatnejsi a nezavislejsi ako najaty manazér vo velkom podniku.

Z uvedenych kvalitativnych znakov vyplyva, Ze maly podnik je plne alebo
aspon v znacnej miere nezavisly. Eurépska komisia tak za dalSie citlivé kritérium
povazuje, ze najviac 25% malého alebo stredného podniku moéze byt vo
vlastnictve jedného alebo viacerych inych podnikov. )

Podla definicie Eurdpskej Unie malé a stredné podniky musia splfat tieto kritéria:
0O menej nez 250 zamestnancoyv,

rocny obrat najviac 40 mil. EUR,

bilanény Ghrn najviac 27 mil. EUR,

najmenej 75% majetku podniku je vo vlastnictve jeho vedenia,

majitel’, alebo rodina vedu podnik.

0OD0O0D

Vo vsetkych krajinach strhovou ekonomikou plini malé a stredné
podnikanie vyznamnu a nezastupitelnt ulohu. Jeho dynamicky rozvoj je jednym
zo zakladnych predpokladov zdravého ekonomického vyvoja krajiny.
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Malé a stredné podnikanie tvori najrozsiahlej$iu oblast rozvinutych

ekonomik. Jeho vyznamnou devizou je pruznost, nizSia kapitalovad narocnost,
moznosti inovacie a pokryvanie ¢oraz diferencovanejsich segmentov trhu.

Pre porovnanie uvedieme definicie MaSP aj z dalsich statov.

Malé podnikanie (US Small Bussines Administration):

a)
b)
)
d)

e)

Nezavisly manazment (manazér spravidla sdm vlastni firmu).

Kapital je v rukach jednotlivca resp. malej skupiny vlastnikov.

Zona podnikania je v podstate lokdlna (p6sobenie v segmente trhu).

Firma nie je dominantnd na trhu (je mald v porovnani s celkovou
kapacitou trhu).

Firma neprekracuje isté standardné limity tykajlce sa poctu pracovnikov a
obratu.

tab.3.3

Japonsko menej ako: 300 pracovnikov v spracovatelskom sektore

100 vo velkoobchode
50 v sluzbach

USA

menej ako 500 pracovnikov

Slovensko 1 - 24 malé podniky

25 - 249 stredné podniky

Osobitost malého podnikania vsak nie je len v pocte pracovnikov firmy,

vlastnictve, ¢i v pravnej forme. Malé podnikanie sa odliSuje od velkych
spoloc¢nosti spésobom svojej Cinnosti.

Osobnosti malého podnikania
1.

Lokalne posobiace malé podniky maju hlboké (az detailné) znalosti o
potrebach, zvykoch a spravani sa zakaznikov. Rozvinuté kontakty im
umoznuju individualizovat pracu, robit modifikacie vyrobkov, prisp6sobovat
kvalitu, mnozstva, ceny, distriblciu a pod.

Pruznost v konani a inovacie

Malé firmy musia stavat na pruznosti ak chcl existovat vedla velkych
firiem, ktoré maju vyhody v investiciach, kapitale, produktivite velkych
vyrobnych sérii a pod.

Specificky spb6sob riadenia

Nebyrokratickym a nenarocnym spbésobom riadenia konkuruju malé
podniky velkym. Zainteresovanost a nepretrzitd priprava ludi je tiez ich
typickou vyhodou.

Prijimanie rizika

Velké firmy vo v$eobecnosti stratili schopnost podnikatelského rizika. Malé
podnikanie cez rizika nachadza nové prilezitosti, produkéné zdroje,
technoldgiu, organizaciu a iné faktory Uspesného konania.

Podnikanie s malym kapitalom

Malé firmy zacinaju podnikat prakticky s nulovym kapitadlom (v porovnani
s velkymi spolo¢nostami).
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Niektoré citaty o malom podnikani:

Byvaly americky prezident R. Reagan: ,malé podnikanie je najvacsi biznis
v USA".
Svetoznamy expert manazmentu , Peters ,Malé je krasné a silné"

PODNIKATEL PRILEZITOSTI
- Motivacné faktory - Zmeny Struktlry
- Znalosti a skisenosti - Technika, technolégia

- Osobné vlastnosti - Trh, ekonomika
- Mentalne ciele - Vedecké noznatkv

ZDROJE PRE PODNIKANIE
- Kapital

- Stroje, budovy, inventar

- Podnikatelskv tim

Obr.3.1: Hnacie sily podnikania

Spolocensky vyznam malého podnikania

a)

b)

d)

e)

f)

Ekonomicky

V priemyselne vyspelych statoch 80-90% vsSetkych firiem patri do kategérie
malého podnikania. Produkuje 50-60% celkovej produkcie

Zamestnanost

V malom a strednom podnikani v najvyspelejsich Statoch pracuje 60-80%
vSetkych pracovnych sil. Zatial, ¢o velké spolo¢nosti dlhodobo zniZzuju pocty
pracovnikov, vo vytvarani novych pracovnych miest dominuju malé
podniky.

Verejna preferencia

Viac ako 50% ludi veri, Zze sukromné malé podnikanie je najlepSim
sp6sobom sebarealizacie. Suvisi to so silnym sociologickym trendom mladej
generacie k samozamestnavaniu. Podla prieskumu aj u nas az 70%
nezamestnanych by najradsSej pracovalo v malom sukromnom podniku.
Inovacny motor

Malé dynamické firmy v suUcasnosti prindsaju viac inovacii ako velké
podniky, osobitne v sektore novych technolégii a sluzieb.

Podpora efektivnosti velkych firiem

Je paradoxom, Ze prave existencia malého podnikania je jednou z pricin
vysokej produktivity velkych firiem. Vyuzitie pruzného subdodavatelského
systému malych firiem umoznilo racionalizovat vyrobu velkych spoloc¢nosti.
ZlepSovanie vztahov medzi podnikatelmi a spolo¢nostou

Malé podnikanie s ohfadom na detailnl znalost potrieb svojich zakaznikov,
plnenie operativnych uloh a spolocenské konanie, celkove zlepSuje Uroven
vztahov v spolo¢nosti. Je vyznamnym protikladom podnikatelskych
monopolov.
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g)

h)

Zvysovanie Urovne pracovnej sily

Unikatnou charakteristikou malého podnikania je pozitivny vplyv na rast
znalostnej Urovne obyvatelstva. Pracovnici, ktori v malom podnikani
sUbezne vykonavaju rad predtym Specializovanych profesii a samostatne
rozhoduju, sa stavaju vzdelanejSimi, iniciativnymi a rozvijaju pozitivne
postoje k celospolo¢enskym potrebam.

Ziskovost

Uspesné malé podniky dosahuju vacsiu mieru zisku ako velké spolo¢nosti.

Faktory vplyvajice na rozvoj malého podnikania

1.

Zmena potrieb ludi

V modernej spolo¢nosti hromadne vyrabané automobily, spotrebny tovar,
sluzby a pod. prestavaju byt atraktivne pre zakaznikov. Dochadza
k segmentacii trhov, rozSirovaniu sortimentu, skracovaniu dodacich lehot,
poziadavkdm na inovacie a pod. Toto vedie k poziadavke dynamiky
podnikania a pruznosti, ktoré si doménou malého podnikania.

. Inovacie materidlov, technoldgii, aplikacie pocitacov, nové vysledky

vyskumu vytvaraju vela novych podnikatelskych prilezitosti.

. Trendy vyvoja spoloCnosti ako su internacionalizacia trhu, prechod od

centralizacie k decentralizacii, od institucionalizacie k samostatnosti ludi,
zmeny vo vzdeldvacom systéme, inovativnost a dalSie maji vyznamné
vztahy k rozvoju malého podnikania.

. Legislativna a vladna podpora

Vo vSetkych vyspelych statoch s ohfadom na socidlne a ekonomické prinosy
je malé podnikanie silne podporované (poradenstvom, dafiovymi vyhodami,
uvermi, legislativou atd.).

Limity a obmedzenia pre malé podnikanie

1.

Limitovany kapital a zdroje
Vyplyva z podstaty malého podnikania. Je vsSeobecne povazovany za
najvacsi problém malého podnikania.

. Neadekvatny manazment

Pre malé firmy riadené samotnym vlastnikom je znaénym rizikom
nedostato¢nd znalost manazmentu. Casté problémy sU aj s riadenim
technoldgie, logistiky, marketingu a pod..

. Bariéry v legislative

Plnenie poZiadaviek na certifikaciu vyrobkov, bezpecnost prace, hygienické
normy a pod. limituju malé podnikanie v mnohych oblastiach.

Ekonomicka sSkala

Naklady na vyskum a vyvoj, marketingovy systém a vyspell technoldgiu su
bariérou pre vstup malych vyrobcov do takych oblasti ako su pocitace,
automobily a pod.

. Znacka

Znama znacka vytvara pre vstup malych podnikatelov s ohladom na
uzivatelskl lojalitu ¢asto neprekonatelnu prekazku .

. Naroky na distribu¢né siete

V niektorych pripadoch podnikanie vyzaduje velkoplosni logistickl siet,
ktord nie je mozné vytvorit samostatne.
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3.2 Struktarne vztahy malych podnikov

Vztah vel'’kych a malych firiem

V priemyselne vyspelych statoch existuje harmonicka koexistencia velkych
a malych priemyselnych podnikov. Malé a stredné podniky su subdodavatelmi
velkych spolocnosti. Napr. v japonskom automobilovom priemysle 65-70%
suciastok potrebnych na montdz dodavaju mali a stredni vyrobcovia.

Podpora z vel'kych firiem

1. Velké spolo¢nosti spolupracuju s malymi dodavatelmi a pomahaju im riesit
otazky riadenia kvality, zvadzania novych technoldgii, rekvalifikacie,
budovania zdrojov a pod.

2. Velké firmy vyclenuju pre nich neefektivne cinnosti, ktoré im komplikuju
riadenie, tok materidlu, zhorsuju vyuzivanie kapacit a iné do programu
malych firiem, ktori ich mozu vdaka pruznosti a nizkym rézidam robit
efektivnejsie.

3. RiesSenie problému odchadzajucich zamestnancov. Velké firmy podporuju
zakladanie malych firiem zamestnancami po skonceni ich pracovnej kariéry
a pri racionalizacii po¢tu pracovnikov.

Podpora z malych firiem
1. Subdodavatelsky sposob prace malych firiem podporuje produktivitu
velkych firiem.
2. Malé firmy pomahaju vyvazovat vyuzitie kapacity =zdrojov velkych
spolocnosti v podmienkach kolisajuceho odbytu.
3. Malé firmy su zdrojom inovacnych ndapadov, ktoré po pozitivnhej reakcii
segmentu trhu preberaju velké firmy, ako svoj novy vyrobny program.

Orientacia malého podnikania
V priemyselne vyspelych statoch malé podnikanie sa sustreduje najma do

tychto hlavnych oblasti (mimo polhohospodarskej ¢innosti):

o sluzby (doprava, financie a ekonomika, servisna ¢innost, personalne sluzby,
sluzby pre podnikanie)
obchod
stavebnictvo
velkoobchodna c¢innost
vyroba (vSetky odbory mimo typicky velkosériovych vyrob v hutnictve,
chémii, tazobnom priemysle a pod.).

ODo0OOo

Z hladiska inovacii su vyznamné najma tieto oblasti malého podnikania:

o softwarové prace a iné ¢innosti v suvislosti s pocitacmi

o poradenstvo, Uctovnictvo a pod.

o vyroba v oblasti pokrocilych technoldgii (senzory, automatizacia, lasery,
robotika a pod.)

o informacné sluzby, priprava kadrov, vzdelavanie, vydavatelska cinnost,
prieskumy trhu a pod.

o sluzby pre volny cas, zvysovanie kultury zZivota, rodinné zalezitosti a pod.
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Typicky vyvoj malych podnikov
Uspesné malé podniky prechadzaju spravidla tymto Zzivotnym cyklom
(obr.3.2):
1. Podnikatel' zadina pracovat sam (pripadne s pomocou rodiny). Je
vlastnikom, manazérom aj vykonnym pracovnikom.
2. Podnikatel' prijima niekolko pracovnikov pre vykonnu pracu. Tazisko
manazmentu ostdva u podnikatela (aj ked méze prijat dalsich manazérov).
3. Dochdadza k Strukturdlnej zmene. Firmu riadi profesionalny manazment,
pocet pracovnikov je vacsi. Podnikatel vykonava len strategické riadenie a
rozhodnutia. Mala firma sa meni na strednu firmu.

i
ﬂ

ZAKLADATEL  m—

[
a
BiGIe

j Pracovnici

Obr.3.2: Rast malych firiem

Fenomén ,garazovych™ firiem

Za osobitny jav v malom podnikani sa povazuje Uspesnost tzv. garazovych
firiem. Vznikli v USA v sektore elektroniky a software. V suc¢asnosti expanduju na
celom svete v réznych inovativnych odboroch. Zakladné znaky:

1. Zacinaju s nepatrnym kapitdlovym vybavenim vo vlastnom byte, alebo
v prenajatej kancelarii, ¢i garazi.

2. Zakladatel, alebo maléd skupinka zakladatelov ma novy inovacny napad
potrebny eldn, nadSenie a trpezlivost realizovat svoju ideu.

3. Vyuzivaju ako hlavny zdroj svoju invenciu, znalosti a vlastnu pracu.

4. Trpezlivo c¢akaju na den ,D"“, ked dokoncdia svoj novy vyrobok, program a
pod. Dovtedy vykonavaju aj inu ¢innost, aby prezili (napr. piSu komeréné
¢lanky, robia servisné prace).

5. V pripade Uspechu vstupuju do velkého podnikania.

Tito podnikatelia v prechodovom obdobi okrem zdokonalovania sa vo
vlastnom odbore ziskavaju skusenosti v marketingu, financiach, v obchode -
jednoducho sa pripravuju pre potreby buducich firiem. Pre garazové firmy je
zivotne dblezity rast ekonomiky bez ktorého nedokdzu prekonat bod zlomu -
vstupovat do velkych projektov.
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Vela zacinajucich podnikatelov na Slovensku sa spoliehalo na programy
statnej, alebo zahrani¢nej pomoci. Za ucinny podporny program sa povazuju
vedecko-technologické parky a inkubacné centra, kde mali inovac¢ni podnikatelia
nachadzaju podporné prostredie umozriujlce prezit Startovacie tazkosti.

Legendy dynamického podnikania
e Procter and Gamble, veduca svetova firma v oblasti potravinarstva a
Cistiacich prostriedkov zacinala v roku 1873 s kapitalom dvoch podnikatelov
7.100 dolarov.
e Ford Motor Co. zalozil Henry Ford s pocliatocnym kapitalom 28.000 dolarov.

3.3 Uspesnost malého podnikania
Podnikanie je znacne rozmanité, takze mozno najst priklady Uspesnosti

(resp. neuspesnosti) malého podnikania v rozmanitych kombinaciach faktorov.
Statistické vysledky véak mo6zu vela napovedat o podstate Uspesnosti.

PreZitie zaliatoéného obdobia malych firiem(prieskum EU) tab.3.4
Vel'kost firmy Prezitie Prezitie
(pocCet pracovnikov) po 1. roku % po 4. roku %
1-9 77,8 37,4
10 - 99 85,5 53,6
100 - 249 95,2 59,6
249 - 500 99,8 67,7
Vysledky ankety problémov uspesnosti malych podnikov na Slovensku tab.3.5
Start podnikania Rozvoj podniku
1. Nedostatok vstupného kapitalu 1. Danové a iné nadmerné zatazenie
2. Ziskanie zakazok 2. Financné tazkosti
3. Ziskanie miesta na trhu 3. Odbytové tazkosti
4. Zabezpecenie materidlov, strojov, 4. Nedostatoc¢na infrastruktuira
pracovnikov
5. Legislativne problémy 5. Monopol statneho sektoru
(registracia, povolenie)
6. Prekonanie nedovery 6. Vztahy s miestnou spravou

Dalsie bariéry v Uspesnosti podnikania na Slovensku su:
1. Recesia a rozpad vychodnych trhov.

2. Platobnd neschopnost velkych Statnych podnikov, verejného sektoru,

Skolstva, zdravotnictva.

Nedostato¢na ochrana trhu.

Nizka kupyschopnost obyvatelstva.

Problémy so ziskavanim kapitalu.

Relativne mala kapacita slovenského trhu pre Specializaciu.

oukw
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VSeobecné pri¢iny nedspesnosti malych firiem
1. Nedostatok kapitalu
2. Nevhodny manazment a organizacia
3. PriliSny optimizmus pri podnikani
- chyby v hodnoteni trhu
- podcenovanie konkurencie
4. Nedostatocné sustredenie sa na dlhodobé ciele
- priliSna preferencia kratkodobého zisku
- snaha o prilis rychly rast
- prehnana diverzifikacia (prilis Siroky zaciatocny sortiment produkcie)
- snaha o rychle rieSenia
5. Vyhybanie sa rizikam resp. prijimanie prilis velkého rizika.
6. Smola (ndhodna zhoda negativnych faktorov).

V manazérskej literature je k dispozicii velky pocet doporuceni pre Uspesné
podnikanie. Uvedieme niektoré z nich.

Rezultativnost podnikania

Doporucenia su odvodené z tedrie rezultativnosti (dosahovania vysledkov).
Pévodne vznikli ako metodicky nastroj centier produktivity. Ich podstatu
vysvetluje obr.3.3.

V modeli riadiaceho panelu podnikania je v centre pozornosti ziskovost
dosahovana prostrednictvom objemu a kvality produkcie (trzby) a Uspornosti
prevadzky (naklady). Tieto ciele musia byt zabezpecované technikami riadenia
produktivity a inovacii.

Ako dalSie zlozky riadiaceho panelu podnikania su zd6raznené:

- pravidld funkénosti podnikovych procesov a ich optimalnej Struktury
- pravidld podnikatelskej  kultury  stimulujuce aktivitu  podnikatela
a pracovnikov firmy

FUNKCNOST

EKONOMICKOST

PRODUK-

KVALITA VYROBKOV

KVALITA PRACOVNEHO ZIVOTA

Obr.3.3: Hypoteticky riadiaci panel uspesného podnikatel'a
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Faktory Gspesnosti

Metodiky su oddb6vodnené z praxe uUspesnych podnikov. SuU formulované

ako zasady, pristupy, ¢i nazory ovplyviujuce kazdu zlozku podnikatelskej
cinnosti.

8 hlavnych faktorov Uspesnosti (Sink) tab.3.6

1.

Orientacia na ¢innost
Efektivne firmy uprednostriuju aktivitu - ¢innost (urobit, riesit, preverit a
pod.). Skiimanie je aktivne a analyzy neparalizuju ¢innost.

2. |Orientacia na zdkaznika
Efektivne firmy sa orientuj0 na zakaznika a vychadzaju z vyzadovanej
kvality vyrobkov a sluzieb, resSpektuju poziadavky zakaznika aj z hladiska
inovacii

3. | Stimulacia samostatnosti
Orientacia na tvorivy pristup a opodstatnend uUroven rizika u vSetkych
pracovnikov firmy. Entuziasti inovacii. Primerany pocet chyb sa nepovazuje
za tragédiu.

4. |Zdrojom produktivity su ludia a ich znalosti
VSetci pracovnici vo firme sU povazovani za zdroj kvality a rastu
produktivity.

5. | Spojenie so Zivotom
Firmy buduju a rozvijaju vlastné tradicie. Kontakty s celym podnikatelskym
prostredim su korektné a otvorené.

6. \[ernost’ vlastnej praci
Uspedné firmy uprednostriuju cinnost v oblasti, v ktorej maju dostatok
znalosti a skusenosti.

7. |Jednoduchost formy, skromny aparat riadenia
VysSia Uroven riadenia nie je zalozena na poctoch pracovnikov, ale na ich
kvalite. Organizacna struktura je jednoducha a pruzna.

8. |Sucasna sloboda a disciplina

Uspesné firmy paradoxnym spOsobom spdajaju v organizacnej Struktire
centralizaciu a decentralizaciu. Prejavuju pevnost v dosahovani hlavnych
cielov a iniciativnhu slobodu vo vSetkom ostatnom.

Odporucenia

1.

oW

Neratajte v podnikani so $tastim.
Mnoho zadinajucich podnikatelov ma sklony vidiet veci optimisticky a
spoliehat sa na Stastnu nahodu.

. Uspech v podnikani si vyzaduje popri tvrdej praci aj znalost odboru

podnikania a manazérstva.

. Nestadi byt dobry len v kvalite, alebo v nizkych nakladoch. Treba byt dobry vo

vSetkych parametroch podnikania a vynikajuci vo svojej silnej stranke.

Nikto nema dlhodobo zaru¢ent prosperitu. Sutaz s konkurenciou nema Ziadne
prestavky. ]

Cesta k Uspesnosti metddou skasok a omylov je velmi zdlhavéa a draha.

Pozor na nerealne ciele.

Su priklady vytycCenia nerealnych cielov podnikania. Podnikatelia v snahe ich
dosiahnut konajui deformovane, nemordlne a neracionalne. Silnd motivécia
bez redlneho planovania nie je dostacujuca.
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Priloha: MaSP na Slovensku

Zivnostnici

Z celkového poctu podnikajucich fyz. osbb, tvoria najvacsiu skupinu prave
zivnostnici (priblizne 90 %) a tato skupina ma aj najvacsi vyznam z hladiska
zamestnavania pracovnikov. Statisticky Urad ku koncu decembra 2001
registroval 303 506 fyz. osOb - podnikatelov, z toho bolo viac ako 90% (279
579) zivnostnikov. Najviac Zzivnostnikov podnikalo v obchode, priemyselnej
vyrobe, stavebnictve, nehnutelnostiach, prenajimani a obchodnych sluzbach.
V porovnani s rokom 2000 sa celkovy pocet fyzickych osob zvysil o 2,4 %.

300000 1
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200000 91

150000 A

100000 A

50000

0 T T T T T T T 1

1991 1992 1996 1997 1998 1999 2000 2001

Obr.3.4: Vyvoj poctu Zivnostnikov v SR

Pocet zivnostnikov podl'a jednotlivych odvetvi
priemy sel l 48 60«4
stav ebnictya J 39764 106 640
abchod ]
hataly | reflaurdcie 14 987
daprav a, pofla, telekom 14 BE3
ohehodné ehufhy |} 35 308
cslalnég v enajné shafoy 10 SE&D
ostalrd odvelyia T 301
o 20000 40 000 S0 000 20 000 100 D00
pocet

Obr.3.5: Pocet Zivnostnikov podla jednotlivych odvetvi

Pravnické osoby

Ku koncu decembra 2001 bolo v registri Statistického Gradu evidovanych
93 072 pravnickych os6b, ¢o znamena pri medzirocnom porovnani zvysSenie o 5,3
%. Rozhodujucu cast z celkového poctu ziskovych organizacii tvorili malé
podniky 94,6 %. Podiel strednych podnikov bol 4,5 % a velkych 0,9 %.
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Obr.3.6: Vyvoj poctu pravnickych oséb v SR
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Obr.3.7: Poéet MSP pravnickych osob podla jednotlivych odvetvi
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Sumar ziskanych poznatkov

Maly podnik zamestnava do 50 zamestnancov (stredny do 250)
a vyznacuje sa individudlnym vlastnictvom, lokalizovanym segmentom trhu,
flexibilitou, jednoduchym systémom riadenia a obmedzenymi zdrojmi. Jeho limity
sU v kapitalovej vybavenosti, technoldégii a systémovych rizikach. Existuje
racionalna delba trhov medzi malymi a velkymi podnikmi a moZnosti ich
vzdjomnej podpory. Uspesnost malych podnikov zavisi od schopnosti eliminovat
prirodzené limity a od vyuZitia konkurencnej vyhody. Na Slovensku pésobi cca
300 tis. malych podnikatelov, ktori podnikaju v obchode, priemyselnej vyrobe,
v stavebnictve a v sluzbach.

KONTROLNE OTAZKY

1. Klasifikujte podniky podla poctu pracovnikov.

2. Aké su hlavné znaky malého podniku.

3. V ¢om su osobitosti malého podnikania.

4. Charakterizujte spolocensky vyznam malého podnikania.
5. Aké obmedzenia ma malé podnikanie.

6. Charakterizujte vztah malych a velkych podnikov.

7. Uvedte hlavné sektory malého podnikania.

8. Charakterizujte fenomén garancnych firiem.

9. Uvedte pric¢iny neuspesnosti malych firiem.
10.Charakterizujte predpoklady Uspesnosti malych firiem.

Glosar kl'icovych slov
klasifikacia podnikov - 31
zmeny malych podnikov - 32
orientacia malych podnikov - 36
garazové firmy - 37
Uspesnost malych podnikov - 38
Statistika MaSP na Slovensku - 41

Literatdra a dopliujice zdroje

20, 6, 10, 15,

www.cordis.lu: Informacny portal Eurépskej Gnie pre malé a stredné podnikanie
www.businessnation.com: Informacny portal pre malé podnikanie
www.nadsme.sk:Narodnd agentira pre podporu malého a stredného podnikania.
www.bic.sk: Podnikatelské a inovacné centrum

www.ekonomika.sk: Internetovy dennik o ekonomike, financiach a podnikani
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4. Osobnost podnikatel’a

Ciele lekcie:

Vymedzenie podnikatelského potencialu, osobnostnych, manazérskych
a odbornych dispozicii pre malé podnikanie. Zdbéraznenie orientacie na
nachddzanie prileZitosti, ziskavanie zdrojov a akénd ¢innost, Formuldcia
doporuceni pre pripravu na podnikanie.

Moderné tedrie manazmentu zdOraznuju rastdci vyznam tzv. ludského
faktora. Po etape, ked vo vyrobnych procesoch sa povazovala za dominantnu
zlozku technoldgia a automatizacia, sa opat pozornost sustreduje na cloveka.
Suvisi to stym, Ze len &lovek mbéze byt inicidtorom nevyhnutnych zmien a
zlepSeni a nositelom potrebnych znalosti a aktivit.

V malom podnikani je samotny podnikatel vychodiskovou hnacou silou pre
Start a rozvoj podniku. Pri rozhodovani o zacati podnikania je potrebné
starostlivo preverit svoje podnikatelské predpoklady.

Z vonkajsej stranky nemozno najst Ziadne znaky, podla ktorych by sa dali
identifikovat potencialni Uspesni podnikatelia. Uspesne podnikaju muzi, Zeny,
mladi, stari, ludia r6znych ras, nabozenstiev, povahovych znakov a pod.

Podnikatel'sky potencial preto treba hladat v inych znakoch. (obr.4.1)

R P=EXxXOXR

p

(Definicia: Timmons)

P - podnikatelsky potencial

E - osobnostné vlastnosti podnikatela, najma akcéné spravanie sa
O - schopnost ndjst a vytvarat podnikatelské prilezitosti

R - schopnost zabezpecovat zdroje na podnikanie

Obr.4.1: Podnikatel'sky potencial

Dalej uvddzana analyza pozadovanych vlastnosti podnikatela si kladie za
ciel pomdct pri rozhodovani:
o zacat samostatne podnikat, alebo nie
o vybrat oblast podnikania zodpovedajlcu vlastnej osobe
o planovat osobny rozvoj
o vybrat spolo¢nikov alebo spolupracovnikov, ktori v podnikatelskom time
doplnia chybajluce zlozky podnikatelského potencialu.
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Pri sebaanalytickych testoch nemozno zabudat na ich rizika:
o pozitivne hodnotenie samo o sebe negarantuje Uspech
o modely Uspesnych podnikatelov su len pomobéckou a nie navodom na
kopirovanie
o samohodnotenie je zriedkakedy stopercentne objektivne
o hodnotenie treba vzdy vztahovat k druhu podnikania, ¢asu a vonkajsim
podmienkam.

4.1 Osobnostné vilastnosti podnikatel’a

Podnikatel'ska motivacia
Hlavnymi dévodmi pre pracu v pozicii zamestnanca su: stabilny prijem,

sociadlna bezpecénost, vyuzitie kvalifikdcie, pokojnd praca a pod.

Motivacia malého podnikatela je:

1. Dosiahnutie nezavislosti
Vyjadruje snahu nebyt riadeny inym subjektom, mat autonémiu v planovani,
rozhodovani a konani a moznost uplatnit svoje prednosti. V pripadoch zlych
skusenosti z predchadzajuceho zamestnania, je to najcastejSi motiv na
zacatie vlastného podnikania. Treba pripomenut, Zze ,byt kapitdnom na
vlastnej lodi* znamena automaticky aj prislusnt zodpovednost.

2. Dosiahnutie zisku
Mnohi ludia zacdinaju podnikat jednoducho preto, aby si zabezpedili zivotné
potreby (dominantny motiv najma u nezamestnanych). Inokedy je hlavnym
motivom podnikania zlepsit zivotn( Uroven, alebo zabezpedit vysoku Uroven
blahobytu pre rodinnu generaciu. Dosiahnutie zisku je vSeobecnym principom
kazdého podnikania, preto tento bod nemo6ze chyba v Ziadnom motivacnom
subore.

3. Realizacia svojich predstav
Velmi casty motiv pre zacatie podnikania je snaha realizovat svoje vizie,
unikatne ndapady, znalosti a zruCnosti. Tento faktor je velmi vyznamny pri

. inovacnom podnikani.

Dalsie motivacné faktory a ich vyznamnost ukazuje obr. 4.2.

A90

182 1- rozhodovanie o vlastnom zivote
~ 2- riadit vlastnu pracu
i’; 65 59 3- zlepsSenie postavenia
2 — 26 4- zardbat viac
I 47 5- tvorit
% ] 5 3 6- frljlstrécia VO veI’ky:/ch firmach
3 7- zlé hodnotenie prace
by 8- nedostatok sebarealizacie
’g 23 . 9- zlé vztahy
—’—‘ 10-iné vyhody

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Obr.4.2: Prec¢o mali podnikatelia za¢ali podnikat’
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Manazérske schopnosti

Podnikatel je v podstate Specidlnym pripadom manazéra. Ako bolo
zdb6raznené pri charakterizovani malého podnikania ide pritom o uUplny komplex
manazérskych cinnosti (riadenie vyroby, marketingu, financii, atd.). Pri
posudzovani manazérskeho potenciadlu podnikatela mozno vychadzat z typovych
zloziek riadenia:

komunikovanie s [ludmi
organizovanie prace

vedenie ludi

koordinacia v Case a priestore
kontrolovanie

hodnotenie

vytyCovanie cielov
progndzovanie
planovanie

rozhodovanie

rieSenie problémov
projektovanie
zabezpecovanie realizacie

| S Sy By Iy
00000 D

Aj ked niektoré zlozky riadenia nie su v konkrétnom podnikani
dominantné, rozsah riadenia je vzdy vyznamny. Skimanie dispozicii k riadeniu
podciarkuje aj fakt, Zze medzi hlavné priCiny nelUspechu malych firiem patria
prave chyby v riadeni.

Pri hodnoteni manazérskeho potencialu podnikatela mozno vyzdvihnut:

o schopnost rychlo reagovat
Hlavna prednost malého podnikania - pruznost musi byt podporovana
schopnostou rychlo analyzovat situaciu a prijimat opatrenia.

o schopnost optimalne sa rozhodovat
V meniacich sa podmienkach podnikania je délezité rychle rozpoznavanie
problémov, navrhovanie alternativ rieSenia, ich hodnotenie a vyber optima.
Optimalne rozhodovanie je spojené so schopnostou ziskavat a spracovavat
potrebné informacie.

o ak¢né spravanie
Maly podnikatel (na rozdiel od velkych firiem) nemdze dlhodobo rozvijat
pripravu, plany, vyskum a pod. Navratnost investovaného kapitalu, prace a
¢asu sa da zabezpedit len konkrétnymi cinnostami.. Akéné spravanie je
dolezité aj z hladiska poOsobenia na inych ludi. Podnikatel je schopny
presviedcat, ziskavat pre vec, prenasat emocie. Treba pripomenut, ze
akéné spravanie musi byt spojené so schopnostou jeho riadenia a kontroly.

o efektivna praca s ¢asom
Maly podnikatel nema k dispozicii pomocné Utvary, ktoré by mu pomahali
eliminovat ¢asovy tlak. Osobnostné vlohy pre spravne vyuzivanie ¢asu su
dolezité najma pri inovacnom podnikani. Populdrne kurzy Time-

o schopnost dobre vychadzat s fudmi
Pre vacsinu podnikania je typicka vysoka frekvencia styku s dodavatelmi,
zdkaznikmi, spolupracovnikmi, a pod. Komunikativhost, schopnost
presviedcat, osobnéd autorita, jasne Stylizovana re¢ a pisanie st velmi dobré
predpoklady na podnikanie. Do tohoto bodu mozno priradit aj starostlivost o
vlastnu reputaciu (dobré meno).

Odborné znalosti a prax
Su ultimativhou pozZiadavkou na podnikatela. Najméa v technologickych
odboroch sa za nevyhnutné povazuju znalosti resp. zrucnosti v odbore
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podnikania. U¢it sa odbor od zadiatku pri podnikatelskej &innosti je nesmierne
riziko.
Osobitni kategdriu predstavuju znalosti tykajuce sa samostatného

podnikania:

o podnikatel'ské prilezitosti o personalny manazment

o marketing o podnikatelska legislativa

o Uctovnictvo o planovanie

o financie o administrativa

Spravidla zacinajuci mali podnikatelia nedostatok podnikatelskych znalosti
prekondvaju externym alebo internym Stidiom. Za rizikové sa povazuje zacat
podnikanie bez akejkolvek pripravy v tomto smere.

Mentalne dispozicie
Z velkého poctu charakteristik mentadlnej dispozicie uvadzame len tie,
ktoré maju silnejsie vztahy k podnikatelskej ¢innosti:

o tzv. zdravy rozum v kazdej situdcii o stabilita spravania
o zodpovednost o vytrvalost v ¢innosti
o spoliehanie sa na vlastné sily o etika v spravani

o objektivnost pri hodnoteni o korektnost

o trpezlivost

Fyzické dispozicie
V niektorych pripadoch mézu byt obmedzujicim faktorom uUspesnosti

podnikania aj fyzické dispozicie a rodinné podmienky. Uvazuju sa najma tieto
znaky:

o zdravotny stav

o schopnost znasat pretazenie, odolnost proti stresom

o sposobilost pre cestovanie

o vhodné rodinné zdzemie

4.2 Sposobilost pre podnikatel'ské prilezitosti

Druhou zlozkou podnikatelského potencidlu je spOsobilost nachadzat
podnikatelské prilezitosti. To, o odliSuje Uspesnych podnikatelov od vynikajucich
manazérov je silny intuitivny cit pre podnikanie. Tento im dava podnety pre
hladanie podnikatelskych napadov a ich zmenu na podnikatelské prilezitosti.

Orientacia na prilezitosti

Pri tomto pristupe preferuje podnikatel prilezitosti pred zdrojmi,
Struktirami a planmi. Ide o maximalne vyuzivanie Sanci, ktoré mozu priniest
Uzitok. Pomer medzi pldnovanymi postupmi a operaénymi cinnostami je
v prospech prilezitosti. Orientacia na prilezitosti je typicky znak malého
podnikania. Tendencia atomizacie vnutrofiremnych celkov velkych spolo¢nosti je
zdbvodnovana tiez kvOli lepSiemu vyuzivaniu podnikatelskych prilezitosti.
Podnikanie na baze prilezitosti je spojené so zvySenym rizikom, vysokou zatazou
podnikatela a relativhou do¢asnostou.
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Iniciativa

Iniciativnost je ddlezitd uz zo samotnej podstaty podnikania. Podnikatel
viac ako ini ludia berie do ruk iniciativu v hladani prileZitosti, rieSeni problémoyv,
vypliani trhovych medzier a v realizacii svojich zamerov. Skér uvadzané akéné
spravanie je dosledkom iniciativnosti.

Schopnost riesit problémy

Pozitivny pristup k problémom (nevyhybanie sa problémom) je unikatna
vlastnost UspeSnych podnikatelov. Problémy povazuju za zdroj novych
prilezitosti. Ak za problémy povazujeme situacie, ktoré nemaju zjavné riesenie,
schopnost ich riesit prindsa predstih pred konkurenciou.

Efektivne vyuzivanie informacii

Informacie sU dbélezitym zdrojom kazdej c&innosti. Schopnost efektivne
ziskavat, spracovavat, udrziavat a pouzivat informacie je osobnostnym znakom,
ktory je mozné tréningom rozvinut. Vyznamnost informacii neustdle rastie
(megatrend nastupu informacnej spolocnosti).

Osobitnou zloZkou je vyuzivanie spatnych informaénych vazieb. Vlastnost
pozorne pocuvat a chapat partnerov, zdkaznikov, spolupracovnikov a pod. je
typickou crtou Uspesnych podnikatelov. Do tejto skupiny patria aj vlastnosti
,hladu™ po informéciach, rozpoznanie ddlezitych informacii, dobrd pamat a pod.

Kalkulacia rizika

V populdrnej literatire sa c¢asto uvadzat ako osobitnd vlastnost
podnikatelov riskovanie. V skutoCnosti Ziadana vlastnost je starostliva kalkulacia
rizika. Uspesni podnikatelia nie su hazardni hraci. Riziku sa nevyhybaju, ale ani
ho osobitne nevyhladavaju.

Tvorivost

V rychlo meniacich sa podmienkach nepostacuju rutinné postupy aj ked' su
zalozené na dobrych znalostiach a praktickych skusenostiach. Potreba tvorivosti
je ultimativha osobitne v inovaénom podnikani. Znaky ako: originalnost
myslenia, aktivita podvedomia, syntéza intuicie a odbornosti, nestandardné
pristupy mdzu byt vyznamnym zdrojom konkurencie schopnosti podnikatela.

Filozofia Uspesnych podnikatelov v skratke:

Vediet si vypoditat ako urobit potrebné veci.

Vsetko je mozné ak verite, Ze to dokazete urobit.

Ak neviete, ¢i je to mozné urobit, treba to vyskusat.

Pohar je dopoly plny, a nie dopoly prazdny.

Robit veci odlisne ako ini.

Zarabat peniaze je zabavnejsie ako ich minat.

Byt hrdy na svoju ¢innost.

Upecte vacsi kolac a nestracajte ¢as rezanim malého na kusky.

N AWNE
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Zvysovanie vlastnych Standardov aspesnosti

Uspedny podnikatel neustdle hlada priestor, kde a ako by mohol byt lepsi
ako doteraz. ZvySovanie narokov na svoje podnikanie pritom nemusi byt
vyvolavané konkurenciou. Hnacou silou je vnldtornd motivacia. Treba pritom
rozliSovat medzi intenzitou a kvalitou cinnosti. Prioritu ma mat zvySovanie
kvalitativnych parametrov.

Ciel'ové spravanie

Dlhodobé ciele su typické len pre velké podnikanie. Treba pripomenut, ze
orientacia na prileZitosti v malom podnikani neznamena absenciu dlhodobych
cielov. Uspesni podnikatelia povazuju vyuzitie operativnych prilezitosti za krok
k svojmu dlhodobému cielu.

4.3 Sposobilost pre ziskavanie a vyuzivanie zdrojov

Akceptovanie zodpovednosti

Prieskumy ukazali, Ze zodpovedny pristup povazuje vacsSina uspesnych
podnikatelov za nevyhnutny faktor. Zodpovednost ma osobitny vyznam pre
ziskavanie investorského kapitalu. Pri pochybnostiach o zodpovednom pristupe
k splacaniu Uverov a pohladdvok nie je redlne ziskat potrebny kapitdl.
Zodpovednost suvisi so spOsobilostou kontrolovat vlastné spravanie v kazdej
situacii a prisposobovanie zivotného Stylu redlnym podmienkam. Treba
pripomenut aj vyznam zodpovednosti za pouzitie rodinnych zdrojov. Zodpovedny
pristup mozno vyjadrit aj ako ,lokalny zavazok" k podnikaniu, alebo rozhodnutie
»dat vSetko" na realizaciu svojich cielov. Prieskumy ukazuju, Ze je to relativne
tvrdd podmienka. Len 15-20% zacinajucich podnikatelov spravne odhaduje
nevyhnutnl mieru zodpovednosti.

Vyuzivanie cudzich zdrojov

Téza ,radsej riadit ako vlastnit" je podmienkou vyuzivania prilezitosti pri
obmedzenych zdrojoch. Osobitne pri Starte podnikania orientacia na
zabezpecenie Uplnych vlastnych zdrojov by viedla k velkym Casovym sklzom. Je
zrejmé, Ze vyuzivanie cudzich zdrojov nie je bez komplikacii (delenie zisku,
obmedzenie samostatného konania a pod.). Na druhej strane vSak umoznuje
realizovat také prilezitosti, ktoré by s vlastnymi zdrojmi boli nedostupné
v optimalnom case.

Interna koncentracia riadenia ]

Faktor, ktory vedie k efektivnemu vyuzivaniu zdrojov. UspesSny podnikatel
veri vo svoje sily. Nespolieha sa, ze mu pomdzu nové danové zakony, viadna
podpora, znizenie cla a pod. Veri svojim idedm a zdrojom. Prehnana sebadbvera
az arogancia, Ci nedostatok sebakritickosti nie si znakom koncentracie riadenia,
ale nereSpektovanim reality.

Budovanie timu

Predstava podnikatelov typu , 0samelych vikov" vychddza z romanov a nie
z reality. Schopnost nielen pracovat v time, ale aj budovat timy je velkou
vyhodou pri Starte podnikania.
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Schopnost dobre planovat

Podnikatel starostlivo planuje budice kroky vzhladom k zmenu prostredia,
vyuzivaniu zdrojov, rozvoja pracovnikov. Planuje prekondvanie potencialnych
prekdzok a hrozieb. Rozdelenim Uloh na jednotlivé kroky sa zvySuje ucinnost
kazdého konania.

Uvedeny prehlad oblasti, schopnosti a znalosti, ktoré pozitivhe ovplyviuju
podnikanie urcite mozno doplnit. Kazdad ,dobrda stranka“ moze byt uzitoéna.
Priority su zavislé od predmetu podnikania a celkovych podmienok.
Zdoraznujeme integritu osobnosti schematicky znazornend na obr.4.3.

Mentalne
dispozicie

VyuZivanie Vyuzivanie
zdrojov prilezitosti
Podnikatel’

Manazérske Odborné
schopnosti znalosti

Obr.4.3: Symbolicky model viastnosti podnikatel'a

4.4 Predsudky a realita o podnikatel'och

- | Podnikatelom sa Clovek narodi.

+ |Skusenosti ukazuju, ze Uspesnost podnikania je kombinaciou vrodenych
vlastnosti a osvojenia si znalosti, metdéd a sklsenosti o podnikani. Clovek
s vrodenymi predpokladmi nemusi byt nevyhnutne podnikateflom. Ak
vrodené vlastnosti nema, mnoho méze dosiahnut pracou a vytrvalostou.

- |Podnikatelom sa moze stat ktokolvek. Je to vecou Stastia a odvahy.

+ | Uspech podnikatela zavisi od jeho schopnosti porozumiet mnohym veciam
a vyuzit ich v prospech podnikatelského zameru.

- |Podnikanie je hazardom.

+ | Uspesny podnikatel je opatrny. Jeho snahou je vyhnut sa riziku, alebo ho
aspon minimalizovat.

Podnikatel pracujuci samostatne dosahuje lepSie vysledky.

+ |Pri podnikani bez spolo¢nikov méze vzniknit problém so zaobstaranim
dostato¢ného mnozstva finanénych prostriedkov nutnych pre zabezpecenie
prosperity. Samostatné podnikanie je sprevadzané relativne vySSimi
rizikami a zvyCajne aj CastejsSimi neuspechmi.
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- |Podnikanie, to je cesta ku skutocnej nezavislosti. Podnikatel je sebe seba
panom.

+ |Schopny podnikatel je tak trochu i psycholdgom. Dokaze dobre vychadzat
s obchodnymi partnermi, zakaznikmi, investormi, veritelmi,
zamestnancami, spolo¢enskymi organizaciami i s vlastnou rodinou.

- |Podnikatel sa vo svojom okoli stretdva s problémami a stresovymi
situdciami, a teda za svoju pracu plati viac, nez ktokolvek iny svojim
zdravim.

+ |Praca podnikatela je nepochybne naro¢na a plna stresov. Neexistuje vsSak
dOkaz, ze je narocnejsia nez mnohé iné zamestnania, ako napr. riaditel
velkej spolo¢nosti.

- | O uspechu podnikania rozhoduju peniaze. Kto ma dostatok penazi, bude
uspesny.

+ |Peniaze nie su rozhodujuce. Ak ma podnikatel talent a schopnosti, peniaze
pridu.

- |S podnikanim sa musi zac¢inat v mladom veku.

+ |Mladost a cinorodost su prospesné, vek vsak nie je bariérou. Asi 1/5
podnikatelov v Case zacatia svojej podnikatelskej kariéry prekrocila vek 40
rokov. Existuju pocetné priklady podnikatelov, ktori zacinali az po
dosiahnuti veku 60 rokov.

- |Hlavnou hybnou silou podnikania je tuzba po peniazoch.

+ |Podnikatel, mysliaci na prosperitu aj v budlcnosti sa viac zaoberd
realizaciou dlhodobych kapitalovych ziskov nez okamzitym ziskom.
Realizacia vlastnych predstdv, osobné Uspechy a dosiahnuté vysledky su
dostatocne posobivou motivaciou. Peniaze povazuje za nastroj a nie za ciel
svojej prace.

- |Podnikatelia sa usiluju vladnut inym a tym uspokojovat svoju tuzbu po
moci.

+ |Aj ked mnoho podnikatelov konad tymto sp6sobom, uUspesSny podnikatel
neriadi pracu inych vydavanim prikazov a dozeranim na ich plnenie, ale
prostrednictvom osobnej zodpovednosti za dosiahnuté vysledky.

- |Predstava o podnikateloch ako o nejakych supermanoch je dielom
filmovych tvorcov.

+ |Podnikatelia travia dlhé hodiny nad prognézami vyvoja trhu, vypoctami
nakladov, vykresmi vyrobkov, nez by v tenisovych kluboch uzatvarali
milidnové kontrakty.

- | Nestabilita a zmeny velmi skodia podnikaniu.

+ |Podnikatelia povazuju zmeny za normalny jav. Aj ked ich nemusia
vyvolavat, neustdle ich analyzuju, reaguji na nich a vyuzivaja ich ako
prilezitosti pre podnikanie.

- | Podnikanie je nesmierne rizikové.

+ | Nie je ziaden dbvod tvrdit, ze podnikanie je rizikovejsie ako hociktora ina
hospodarska ¢innost. Optimalizovat ¢innost v oblasti, ktord stratila moje
opodstatnenie je omnoho rizikovejsie. Jedinym skutocne vysokym rizikom
podnikania je to, ze ,mnoho podnikatelov vobec nevie, ¢o robi (Drucker)".
Chybaju im znalosti, metdédy, porusuju pravidld a ospravedinuju zlé
vysledky rizikom podnikania.
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4.5 Ako sa uéit ispesne podnikat

A. Preéo sa treba nepretrzite udit podnikat

1.

Sucasny manazment zdoérazfiuje ako hlavny zdroj rozvoja - znalosti.
Znalosti su cennejsSie ako zaciatocny kapital, budovy, stroje a pod. Priklady
najuspesnejsich firiem ukazuju, Ze hybnou silou Uspechu bol inovacny
napad, nova technoldgia, marketingovy postup a pod.

Trhova ekonomika sa vyznacuje velkymi a malo predvidatelnymi zmenami.
NajlepSou pripravou na nec¢akané meny su znalosti.

VSetko sa da zlepsit (typicky japonsky pristup) ak vieme ako.

UspeSnym podnikatelom sa clovek nerodi. Aj ked osobné vlastnosti su
ddlezité vela veci sa da pre podnikanie naucit.

Investicie do znalosti su najefektivnejsie. (Usetrite 10 000,- Sk za prieskum
trhu a stratite milion v obrate).

B. Ako sa udit od Specialistov

6.

NajlepSie zacat prierezovym kurzom podnikania, ktory ukdaze cely
podnikatelsky systém s jeho vztahmi, sGvislostami a zakonitostami.
Specialne kurzy podnikania absolvujte az ked mate jasno o celom
podnikani. Opak Vas moze priviest k nezdravej preferencii niektorej zlozky.
Zvolte postupnost osvojovania znalosti v stlade s podnikatelskym cyklom.
Konfrontujte poznatky zo studia s vlastnou intuiciou.

. Starostlivo vyberajte vzdelavacie sluzby. Ohodnotte najmé ich sklsenosti

zo vzdeldvacej d&innosti, prepojenost s podnikatelskou sférou, kvalitu
zdrojov informacii a pod.

C. Ako sa udit samostatne

11.

12.

13.

14.

15.

Vyuzivajte na stidium verejné zdroje najmé internet, ¢asopisy, odborna
literatura, televiziu a pod. Redakcie dobrych ¢asopisov starostlivo hodnotia
a vyberaju informacie. Vela sa mozno naudit najma z prikladov.

Vyuzivajte osobny styk, podnikatelsk( c¢innost, navstevy a vystavy na
ziskavanie napadov, rieSeni a informacii. Podnikatel nielen uzavrie kontrakt
u subdodavatelov, ale donesie si domov aj napad ako preorganizovat
sekretariat alebo sklad.

Zovseobecnujte vlastné skusenosti z podnikania. Analyzujte chyby, ak ich
nezapricinila dohoda, odvodte z nich poznatky a zavery. To isté z Uspechov.
Zo Studia a praktickej c¢innosti sa doporucuje robit pisomné poznamky.
NajlepSia a najjednoduchsia forma je kartotéka napadov na zlepSenie,
obchodné prilezitosti, postupy, ale aj faktografické Udaje (adresy, ceny,
atd’.).

Zdokonalovanie znalosti o podnikani sa ma stat trvalou stcastou Stylu a
podnikatelského rastu.
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4.6 Ako vybrat spolupracovnikov

To ¢o chyba v podnikatelskom potenciali samotného podnikatela z hladiska
funkcii a kapacitnych potrieb dopliuju partneri a pracovnici podniku. Uvedieme
struc¢né pravidla pre rozhodovanie o vybere spolupracovnikov.

1. Mat vo firme viac ludi bez ohladu na ich 100% vyuzitie je typicka chyba
planovania zdrojov.

2. Vyuzivajte kooperaciu. Malo frekventované prace je lepSie objednat, ako
mat staleho pracovnika.

3. Zakladnym spdsobom na urcenie pracovnikov je spracovanie ramcovych
pracovnych naplni, poziadavok na kvalifikaciu a schopnosti a hodnotenie
vyuzitia kapacit.

4. Preferujte vyhladdvanie pracovnikov tam, kde mozete o nich dostat
podrobnejsSie informacie a odporucania (nie cez inzeraty).

5. V malom podniku nie je uzito¢ny pracovnik, ktory len vykonava prikazy
a o ni¢ iné sa nestara. V podstate treba uplatnit skér opisané podnikatelské
schopnosti s urcitou selekciou.

6. Neuprednostiujte typ ,lacnych pracovnikov". Zvycajne to spOsobi problémy
vo fluktudcii, nekvalite a nizkej produktivite.

7. Preferujte viacprofesnost a schopnost udit sa.

8. Je neetické robit pri vybere pracovnikov socidlne, demografické, alebo
politické obmedzenia.

9. Pri prijimani pracovnikov podnikatel' predkladd jasnu poziadavku potrieb
pracovnych podmienok, systému odmenovania a motivacnych faktorov.

10. Silnym motivanym faktorom je podiel na vysledkoch podnikania
a perspektiva osobného rozvoja.

11. Sudastou prijimania ma& byt aj osobny plan adaptacie sa v podniku,
a procesom dalSieho zdokonalovania.

Priloha: Podpora MaSP na Slovensku

Podpora MaSP na Slovensku je tvorena nasledujucimi subjektami:
1. Narodna agentura pre rozvoj malého a stredného podnikania (NARMSP)
2. Asociacia podnikatelskych centier Slovenska so sietou Regionalnych
poradenskych informacnych centier (RPIC) a Podnikatelskych inovacnych
centier (BIC).

Narodna agentira pre rozvoj malého a stredného podnikania (NADSME)

NARMSP vznikla spolo¢nou iniciativou Eurdpskej unie PHARE a vlady SR.
Koordinuje aktivity zamerané na podporu MaSP a pIni funkciu vsestranného
informacného centra pre podnikatelov na domacej i zahrani¢nej Uurovni,
organizatora vzdeldvacich a poradenskych programov a realizatora Sirokého
spektra finanénych programov pre MaSP. Hlavnymi programami NADSME pre
zacinajucich podnikatelov su poradenské sluzby a vzdelavanie podnikatelov a so
znacnym zaujmom podnikatelskej verejnosti sa stretli aj nové pilotné programy
ako podpora zavadzania systémov riadenia kvality alebo transfer inovativnych
technoldgii.
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Poslanim poradenskych centier pre podnikatelov je podpora rozvoja MaSP
v prislusnych regiénoch prostrednictvom poskytovania komplexného
informacného, poradenského servisu a vzdeldvacich programov.

Regionalne centra pre podnikatel’'ov

Siet centier pre podnikatelov v si¢asnej podobe pozostava z Regionalnych
poradenskych a informacnych centier (RPIC) a Podnikatelskych a inovacnych
centier (BIC). Poslanim poradenskych centier pre podnikatelov je podpora
rozvoja MaSP v prislusSnych  regiénoch  prostrednictvom  poskytovania
komplexného informacného, poradenského servisu a vzdelavacich programov.

Regionalne a poradenské informacné centra (RPIC)

SU neziskové institucie, zalozené na zaklade partnerstva verejného
a sukromného sektora ako nezdvislé regionalne zdruZenia pravnickych osob.
Financne suU podporované tak zo strany slovenskych, ako aj zo strany
zahrani¢nych fondov na podporu MaSP.

o zhodnotenie Sanci a rizik realizacie podnikatelskej myslienky,

o vypracovanie podnikatelského planu akceptovaného tak pefaznymi
ustavmi, ako aj zahraniénymi fondmi na podporu MaSP,

o poskytnutie poradenstva a informacii potrebnych pre zaloZenie a Uspesné
budovanie podniku z oblasti manazmentu, marketingu, dani, Uctovnictva,
pravnych noriem,

o vyhladavanie vhodného partnera pre spolupracu, najma zo zahranicia,

o organizacia komplexnych vzdeldvaco - poradenskych programov pre
zakladatelov malych podnikov zradov nezamestnanych, v spolupraci
s Uradmi prace koordinovanych zdruzenim CEPAC Slovensko,

o realizacia odbornych semindarov pre existujucich podnikatelov,

o odborne riadia projekty regiondlneho rozvoja, organizuju Ucast firiem na
vystavach,

o vyhladavanie a odporucanie vhodnych foriem a zdrojov financovania
podnikatelského zameru.

Podnikatel'ské inovacné centra (BIC)

Podnikatelské inovacné centra sa orientuju predovSetkym na vytvaranie
podnikatelského prostredia pre firmy prinasajuce inovativny podnikatelsky zamer
(podnikaju s novym vyrobkom, sluzbou, alebo technoldgiou), ktorym poskytuju
dlhodobl starostlivost (2 - 3 roky). Okrem vsSestranného podnikatelského
poradenstva poskytuju zacinajucim podnikatelom aj materidlnu podporu, sliuzia
ako inkubatory pre malé inovativne firmy. Prostrednictvom eurdpskej siete
inovativnych centier (EBN), sprostredkivaju kontakty s firmami pracujucimi
v rdmci tejto siete.

BIC poskytuju v rdmci svojej podpory nasledujice sluzby:

1. Prvostupnové konzultacie
2. Starostlivost o inovativhe firmy - pre klientov s inovativhym
zameranim.

3. Odborné seminare - pre existujucich podnikatelov zamerané na klucové
oblasti podnikania ako su pravo, dane, uctovnictvo a ekonomika, financie,
oblast technoldgii, patenty, rizikové financovanie, atd.

4. Komplexny vzdelavaco - poradensky program pre nezamestnanych.
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Sumar ziskanych poznatkov

Podnikatelsky potencidl ma& jednu zo schopnosti ndjst a vytvarat
podnikatel'ské prilezitosti, zabezpecovat zdroje na podnikanie a akéne a efektivne
realizovat podnikatelsk( ¢innost. Vyznamna je motivacia podnikat, manazérske
schopnosti, odborné znalosti a prax. DalSie dolezité znaky su: efektivna praca
s informaciami, tvorivost, reSpektovanie rizika, komunikativnost, ekonomické
myslenie a schopnost planovat. Pri vstupe do podnikania je dolezitd faza
pripravy, ktora odstrani znalostné deficity a osvoji typové podnikatelské rutiny.
Kontinualne vzdelavanie je dolezité pocas celého podnikania.

KONTROLNE OTAZKY

1. Charakterizujte podnikatelsky potencial.

2. Uvedte hlavné motivy pre samostatné podnikanie.

3. Ktoré manazérske schopnosti su dolezité pre malého podnikatela.

4. V ¢om je schopnost podnikatela vyuzivat podnikatelské prilezitosti.

5. Charakterizujte schopnost podnikatela ziskat a pouzivat zdroje na podnikanie.
6. Diskutujte o predsudkoch a realite podnikatela.

7. Kde mozno ziskat podnety na podnikanie.

8. Ako postupovat pri vybere partnerov do podnikatel'ského timu.

9. Charakterizujte optimalny postup vzdeldvania a tréningu na podnikanie.
10.Uvedte priklady podpornych zdrojov na pripravu podnikania.

Glosar kl'Gcovych slov
podnikatelsky potencial -
podnikatel'ska motivacia - 45
manazérske schopnosti — 46
spbsobilost pre zdroje - 49
vzdelavanie podnikatela - 52

Literatira a doplnujice zdroje
13, 16, 5, 12

www.ibispartner.sk: Portal pre rozvoj ludi a organizacii

www.nvf.cz: Narodni vzdélavaci fond

www.sarc.sk: SARC - centrum pre rozvoj, vedu a technoldgie
www.nadsme.sk:Narodnd agentlra pre podporu malého a stredného podnikania.
www.oecd.com: Organisation for Economic Co-operation and Development
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5. Koncepcia podnikania

Ciele lekcie:

Osvojenie postupu pri formulacii poslania firmy, oblasti podnikania a formy
podnikania. Tieto koncepcné otdazky budu vyznamne ovplyvriovat efektivnost
podnikania. Oboznamenie s formami podnikov, ich vyhodami a preferenciami.
Doporucenia pre kupu, fransising, alebo vybudovanie novej firmy.

V predchadzajucej kapitole boli analyzované sulvislosti tykajuce sa
vychodiskovych otazok: Chcem vObec podnikat? Mam predpoklady pre
podnikanie?

Pred definitivnym rozhodnutim o podnikani a jeho koncepcii je potrebné
vyjasnit otazku: Ako podnikat?

Symbolicky obrdzok podnikatelskej krizovatky (obr.5.1) Specifikuje
koncepcné rozhodovanie do 4 okruhov:

- poslanie buducej firmy - forma podnikania

- oblast podnikania - spbsob ziskania firmy
podnikatelsky start
potencial poslanie oblast forma

zamestnanec

Obr.5.1: Podnikatel'ské kriZovatky

5.1 Poslanie firmy a oblast podnikania

Kazdé podnikanie, kazda firma by mala existovat preto, aby v urcitych
konkrétnych podmienkach niecCo docielila. Jej Specifické poslanie, alebo zmysel
by mali byt jasné eSte pred jej vznikom. Poslanie firmy sa priebezne spresriuje,
ale neméze byt kratkodobé. Ak sa neskorsie ¢innost firmy silne odchyluje od
svojho poslania je treba, aby firma znovu hladala zmysel svojej existencie, novu
formu a oblast podnikania.

Pri formovani poslania firmy sa doporucuje analyza 5-tich hlavnych
faktorov:
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1. Historia
Aj novo zakladana firma ma svoje historické pozadie v znalostiach a praxi
podnikatela a jeho potencidlnych zamestnancov. Historické faktory sa daju
identifikovat aj v celom podnikatelskom okoli (zdkaznici, infrastruktira a
pod.). Plati vSeobecne zasada, ze poslanie nového podnikania nema byt
kontroverzné s histériou.

2. Aktuadlne preferencie cielov
Vyjadruje vSeobecne platny princip cielovosti podnikania. V tejto etape
pripravy podnikania sa formuju len ramcové ciele. Zdbraznuje sa jasné
stanovisko k preferencii konfliktnych cielov (napr. prednost rozvoja firmy
pred okamzitym ziskom).

3. Trhova orientacia
Rozhoduje sa o ramcovej orientacii na skupinu zdkaznikov, teritérium
posobenia, postoje ku konkurencii, spolupraci a pod.

4. Podnikatelské zdroje
Porovnavanie potencialnych kapitalovych, technologickych, fudskych a inych
zdrojov podnikatela s potrebami ukazuje, kde budu hlavné podnikatelské
prilezitosti firmy.

5. Kompetencie
Firma by mala pri formulovani svojho poslania vychadzat zo zretelnych
kompetencii. Vymedzuje tym svoju urcitl Specializaciu a silné stranky.

Napisanie prehlasenia o poslani firmy nie je jednoduchou zalezitostou.
Suvisi to s tym, ze prehlasenie musi jednoznaéne vyjadrit podnikatelsku filozofiu
firmy. Formuldcia poslania ma byt struénd, jasne zrozumitelnd pre vsetkych
ktorych oslovuje: zdkaznikov, zamestnancov, verejnost a pod.

Poslanie firmy ma okrem hore uvedenych faktorov obsahovat aj:
- motivacné prvky pre stimulaciu Usilia podnikatela a zamestnancov
- perspektivu smerovania firmy najmenej pre obdobie 3-5 rokov
- dominantné znaky cinnosti a podnikatelsku politiku firmy

Oblast podnikania
Definovanie oblasti podnikania je potrebné z nasledovnych dévodov:
o odliSenie pésobnosti firmy od inych podnikatelskych subjektov
0 identifikacia vztahov k podnikatelskému okoliu a legislative
o urcéenie vztahov k zakaznikom
o vychodiskovy bod pre analyzy, stratégiu k podnikaniu a podnikatelsky plan.
Podnikatelia ¢asto definuju svoju oblast prostrednictvom vyrobkov, ktoré
vyrabaju alebo sluzieb, ktoré poskytuju. Tento pristup je niekedy v rozpore
s modernou zdkaznickou orientaciou podnikania. V praxi vznikaju problémy aj
z toho, Ze vyrobky sa menia rychlejsSie ako potreby zakaznikov.

Pri definovani oblasti podnikania sa doporucuje vychadzat z troch
zakladnych parametrov:
1. Skupina zakaznikov, ktori budu uspokojovani.
2. Uspokojované potreby zakaznikov (funkcie podnikania).
3. Technoldgie prostrednictvom, ktorych sa realizuje podnikania.

Na obr.5.2 je schematicky zndzorneny priestor, v ktorom sa pohybujeme
pri definovani oblasti podnikania
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Zakaznicke A /7
funkcie

Skupina
zakaznikov

Alternativne 3
technolégie

Obr.5.2: Oblast podnikania (Abbého model)

o Variant 1 ukazuje pripad, ak podnikatel pre jednu skupinu zdkaznikov a
jednou technoldgiou pini rézne funkcie (napr. tla¢iaren na univerzite vydava
skriptd, propagacné materidly, vedecké spravy, administrativne tlaciva).

o Variant 2 je priklad vyrobku (skupiny vyrobkov) na baze jednej technoldgie
pre réznych zakaznikov. Firma vyraba vysavace pre domacnosti, laboratéria,
priemysel.

o Variant 3 predstavuje podnikanie s variantnymi technoldgiami. Podnikatel
vyraba napr. stolicky z dreva, kovu, plastov.

V pripade, ze firma podnikd vo viacerych oblastiach je Gcelné uplatfiovat
organizacnu Struktiru obchodnych jednotiek. Kazda z nich ma svoju skupinu
zakaznikov, funkcii a technolégii. Spravidla ma aj decentralizované riadenie.

Iné spoOsoby definovania oblasti podnikania uplatiuju SirSi  okruh
ukazovatelov. Napr.:

= dominantné vyrobky alebo sluzby * potreby zakaznikov
* hlavny materidl (drevo, kov, ...) = Specializacia podnikania
* hlavna technoldgia = portfdlia aktivit

» skupina zakaznikov

V nasej legislative pri zapise firiem do obchodného registra sa pouziva
v tejto suvislosti pojem ,predmet Cinnosti“. Napr.:

o Vyroba polnohospodarskych strojov, servis polhohospodarskych strojov,
prenajom polnohospodarskych strojov, poradenska ¢innost
s polnohospodarskymi strojmi, ...

o Manazérske a inZinierske sluzby v oblasti strojarskej vyroby. Prieskumy trhu,
priprava vyrobnych programov, racionalizdcia vyroby, spracovanie
podnikatelskych a revitalizacnych programov.

Ak sa pozrieme do zapisov o registracii firiem, Casto najdeme velkd Sirku
oblasti podnikania aj u malych firiem. Na prvy pohlad je zrejmé, Zze z hladiska
zdrojov a znalosti nie je to redlny podnik. Podnikatel skisSa vselico mozné bez
premyslenej podnikatelskej stratégie.
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Stanovenie strategickych ciel'ov

Moderny manazment spracovatelskej vyroby vymedzuje 3 skupiny
strategickych cielov:
1. ZvySovanie pridanej hodnoty vyrobkov a sluzieb
Tento ciel stcasne splia:
- poziadavky zakaznikov (preferencia novych, vysokokvalitnych vyrobkov a
sluzieb)
- zvySovanie trzieb na jednotku produkcie
Hlavné smery realizacie ciela:
- vysoké uzitkové hodnoty produkcie
variabilnost a modifikacie vyrobkov podla poziadaviek zédkaznikov
kratke dodacie lehoty
kratke inovacné cykly
- vyuzivanie novych vedecko-technickych poznatkov
Vystizne tento ciel vyjadruje anglicky slogan ,make money - robit peniaze".
2. Znizovanie produkénych nakladov
Znizovanie spotreby zdrojov vo vnutri produkéného systému (materidl,
energia, praca, informacie, obratovy kapital a pod.). Tento ciel podporuje
konkurencieschopnost vyrobkov a sluzieb na trhu prostrednictvom nizsich
cien. Hlavné smery znizovania produkénych nakladov su:
- aplikacia progresivnych technologii
- pruzna automatizacia
- Usporné organizacné struktury
- efektivne riadenie produkéného systému
Tento ciel charakterizuje anglicky ,save money - sporit peniaze".
3. Minimalizacia fixnych nakladov (investicii)
Tento ciel vyjadruje tendenciu riesit konflikt medzi
- rastucimi nakladmi na inovacie vyrobkov a technoldgii
- potrebou znizovat fixné naklady
Minimalizacia fixnych nakladov sa dosahuje
- pruznostou vyrobnej zakladne
- eliminaciou nadbytocnosti
- vysokou Urovnou vyuzivania zdrojov

Uvedené ciele tvoria hierarchicky systém v ktorom je

1. zvySovanie hodnoty produkcie - startegicky ciel
2. znizovanie nakladov - operacny ciel
3. minimalne investicie - realizacny ceil

Odporucenia

1. Precizne definovanie oblasti podnikania je dblezité pre novozakladané firmy.
Suvisi to s potrebou identifikdcie novej firmy, obmedzenostou zdrojov a
naroc¢nostou vypracovania podnikatelskej stratégie.

2. Oblast podnikania nie je staticky faktor. Pri vyznamnej zmene podmienok je
nutné redefinovanie oblasti. Pri vyznamnych inovaciach tiez dochadza
k zmene oblasti podnikania.

3. Jednotlivé oblasti podnikania maju svoje vlastné Specifika, faktory Uspesnosti,
rizikd(naroc¢nost na kapital, iné na medzinarodny trh) a pod.
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Rb6zne oblasti podnikania maju roézne zivotné cykly vyrobkov (perspektivy
zmien).

. Najcastejsie chyby pri definovani oblasti podnikania su:

- prili$ Gzka oblast (obmedzuje podnikatelské prileZitosti)
- prili$ Sirokd oblast (nedostato¢na koncentracia zdrojov)
Zakladné kritéria pri vybere oblasti podnikania su:

- mnozstvo kapitalu pre zacatie podnikania

- predpokladany trhovy potencial (odbyt, konkurencia)

- miera zisku, riziko, navratnost kapitalu.

5.2 Forma podnikania

Ku koncepénym otdzkam pri rozhodovani o podnikani patri otdzka jeho

formy vyjadrend predpokladanymi vlastnickymi vztahmi a legislativhym
usporiadanim podniku.

Q

O

0000 D

Dolezité faktory pre rozhodovanie o forme podnikania:
predpokladana velkost firmy (pocet zamestnancov, respektive zakladatelov,
objem produkcie, mnozstvo zdakladnych prostriedkov, velkost arealu,
sortiment vyrobkov, objednavok, obrat a pod.)
lokalizacia (pristup na trhy, kooperacné moznosti, vyuzitie cudzich zariadeni)
kapitalova orientacia (material, tovar, pracovné vykony, priestor, financné
prostriedky a pod.)
moznost volby pravnej formy subjektu - Zivnost, obchodnd spoloc¢nost,
akciova spoloc¢nost, druzstvo, zaujmové zdruzenie pravnickych oséb a pod.
predpokladany systém riadenia a organiza¢na Struktura
odbytova orientacia (trhové segmenty, odbytové kontakty a od.)
financovanie majetku (podiely zakladatelov, vklad cudzieho kapitélu a pod.)
rucenie (bezprostredné, Ciastkové alebo nepriame)
bonita (kontinuita vedenia a rozhodovania, otazky rucenia, vlastné
financovanie).

V Slovenskej republike rozliSujeme podla vlastnictva tieto druhy podnikov a
organizacii:

1.

Podnik jednotlivca

Ohlasovacie Zivnosti mézu byt vykonavané na zaklade ohlasenia.

- remeselné, kde odbornd spdsobilost sa preukazuje dosiahnutim urcitého
stupna vzdelania a praxou (zamocnictvo, tla¢ knih a novin,...)

- viazané, kde odborna spbsobilost je upravena osobitnymi predpismi
(vyroba elektrickych pristrojov, stavba budov,...)

- volné, na vykonavanie ktorych zakon nevyzaduje odbornu, alebo inu
sposobilost (sprostredkovanie obchodu,...)

Koncesované Zivnosti

Koncesia je Statne povolenie na vykonavanie urcitej ¢innosti. Podmienky su

viazané na odborni spdsobilost, spolahlivost a fakultativne podmienky

(pohostinstvo a ubytovanie, taxisluzba,...)
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2. Obchodné spolocnosti
Persondlne spoloénosti, ktorych charakteristickym znakom je bezprostredna
Ucast jednotlivych spolo¢nikov na podnikani.
- Verejna obchodna spolo¢nost (v.0.s)
- Komanditna spolo¢nost (k.s.)
Kapitalové spolo&nosti, pre ktoré je charakteristickd kapitalova ucast.
- Spoloénost s ruéenim obmedzenym (s.r.o)
- Akciova spolo¢nost (a.s)

3. Druzstva
Druzstvo je spoloCenstvo poctu os6b zalozeného za uUcelom podnikania,
alebo zabezpecenia hospodarskych, socialnych, alebo inych potrieb svojich
¢lenov (polnhohospodarske, bytové, stavebné a iné)

4. Podnikanie neziskovych organizacnych foriem

- Obcdianske zdruzenia, spoloCnosti, zvazy, hnutia, kluby a odborové
organizacie, ktoré sa zameriavaju na ciele stanovené ¢lenmi.

- Politické strany a hnutia.

- NabozZenské spolocnosti.

- Rozpoctové a prispevkové organizacie: Su spravidla zriadované
Ustrednymi organmi Statnej sprava a organmi miestnej samospravy na
plnenie verejnoprospesnych cinnosti.

Pre hospodarenie prispevkovych organizacii je charakteristické, Ze
¢ast svojich vydavkov uhrddzaju =z vlastnych prijmov. Tieto prijmy
spravidla nepostacuju na Uhradu celkovych vydavkov a preto dostavaju
na vyrovnanie svojich rozpoctov prispevky z vysSieho rozpoctu
(,prispevkové organizacie"). Tento typ organizacie je znamy napr.
z oblasti kultiry a osvety (divadla, muazed, galérie, kultirno-osvetové
strediskd) zdravotnictva a vedecko-vyskumnych institucii a pod.

Rozpoctové organizacie su svojimi prijmami a vydavkami napojené
na statny rozpocet alebo rozpocet organu miestnej samospravy (darfové
urady, Urady prace, sudy, utvary policie, poziarnej ochrany a pod.).

- Verejnopravne organizacie.

- Nadacie, ktoré plnia verejnoprospesné funkcie humanitného charakteru,
na ochranu zivotného prostredia, kulturnych a prirodnych hodnét, zdravia
a vzdelanosti.

- Obce

- Zdruzenia, komory a spoloc¢enstva.

Tieto nemaju za ciel' vytvarat zisk, ktory by sa mal delit medzi majitelov,
ale tento sa pouzivaju v sulade so Statutom organizacie.

5.3 Individualne a spoloc¢né podnikanie

Vychodiskovou otazkou pri rieSeni formy podnikania je rozhodnutie o
individualnom alebo spolo¢nom podnikani.

Individualne podnikanie
Podnikatel' je vlastnikom, sam vykonava vsSetky funkcie podnikatela a
nesie celll zodpovednost za riadenie a fungovanie firmy. V malom podnikani je
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dominantné individualne vlastnictvo (v USA 70% vsetkych firiem, v sluzbach az
80%). Je to najstarsia a najviac overena forma podnikania.

VYHODY NEVYHODY
o Limitovany kapital
o Najjednoduchsia forma organizacie |o Mala dovera bank
0 Uplna nezavislost v riadeni a konani |o Nedostato¢ny manazment
o Pruznost o Limitovana zivotnost
o Legislativne vyhody o Osobné rucenie vlastnika za vSetky
zavazky firmy

Za hlavny problém individudlneho vlastnictva sa povazuje limitovany
kapitadl a osobné neobmedzené rucenie za dlhy.

Partnerstvo

Spojenie niekolkych vlastnikov odstranfiuje ciastoCne problémy s limitmi
kapitdlu a delby podnikatelskej prace za cenu viacerych organizacno-
legislativnych zlozitosti.

Partneri na zaklade dohody robia vSetky obchodné rozhodnutia a podielaju
sa na zisku, ako aj na riadeni. Partner, ktory sa nepodiela na riadeni je tzv.
tichym spoloc¢nikom.

VYHODY NEVYHODY

Spojenie viacerych zdrojov kapitalu
Spajanie viacerych idei podnikania
Moznostou Specializacie pri riadeni
Podobne ako u jedného vlastnika
legislativne vyhody a jednoducha
organizacia

o Moznost nesthlasu a rozporov
spoloc¢nikov

o Problémy s kompetenciami

o Mala dovera bank, delenie zisku

o Osobné rucenie za dlhy

000D

Specidlnou formou partnerstva st rodinné firmy. Vyhody tejto formy
podnikania su:
0 najlepsie interpersonalne vztahy vo firme
o zabezpecenie rodiny ako jeden z hlavnych motivov podnikania
o viacgeneracna perspektiva

Pri rozhodovani o rodinnej firme je délezité:

1. Urcit zodpovednost jednotlivych ¢lenov rodiny, osobitne vedenie podnikania.
2. Urdit spbsob odmeriovania (podiel na zisku).

3. Spbsob rozhodovania pri nesuhlase.

4. Vztahy s cudzimi zamestnancami.

Korporacie

Forma podnikatelskej organizacie, ktorej vlastnikmi su pocetni akcionari.
V tejto forme je podnikatelskad spolo¢nost oddelend (ako samostatna pravnicka
osoba) od jej vlastnikov.
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VYHODY NEVYHODY
o Moznost sustredit velky kapital
o Profesionalne riadenie ¢innosti o Zlozitd organizacia Struktura
o Obmedzenie rucenia za dlhy| o Nie je priama vazba medzi
akcionarmi vlastnictvom a podnikanim
0 Stabilita a trvacnost o Prisne legislativhe podmienky
o Jednoduchost zmien vo vlastnictve o Nizsia Uroven pruznost
o Diverzifikacia ¢innosti znizuje rizika

Odporucenia

1. Vyhodami Zivnostenskej pravnej formy malého podnikania je:
o jednoduchost vzniku
o jednoduchost riadenia
o urcité zvyhodnenia tejto formy
0 nie je nutné deponovat Ziadne zdkonom predpisané finanéné prostriedky

2. Nevyhody zivnostenského podnikania su
o rucenie zivnostnika za zavazky celym svojim majetkom

nejasnost kapitalového zakladu

sUstredenie zodpovednosti na jednu osobu

problémy v pripadoch zodpovednych zastupcov

problémy pri koncesovanych cinnostiach

problémy rastu firmy

3. V praxi preferovanou pravnou formou malého podnikania su spolo¢nosti
s ruCenim obmedzenym. Spajaju vyhody relativnej pravnej jednoduchosti
s partnerskym podnikanim a obmedzenym rucenim za zavazky.

4. V praxi nedocenenou formou suU zdaujmové zdruzenia . Ich vyhodou je
moznost pruzne v stanovach stanovit pravidld spoluprdce a docasna forma
¢innosti.

0000 D

5.4 Kipa, fransising, nova firma

Koncepciu podnikania vo velkej miere urcuje rozhodnutie o sp6sobe ako
vytvorit podnikatelsky subjekt.
Rozhodovacie kritéria pre vyber su najma:

- cas - disponibilny kapital
- rizika - osobny potencial znalosti
- oblast - prilezitost

Mozno pripomenut, ze spbsob ziskania firmy nema podstatny vplyv na
Uspesnost podnikania. Chyba vo vybere vSak moze zapriinit netispesnost.

Nakup existujiucej firmy

Je to najrychlejsi spdsob ako zabezpelit zdroje na podnikanie. Treba
uvazovat o dvoch hrani¢nych situaciach. Dobra firma je zriedka na predaj za
prijatelni cenu, kupit si problémy nestoji za to ani pri minimalnej cene.
Problematika akvizicii firiem je vo vSeobecnosti jeden z najzlozitejsich problémov
ekonomickej tedrie a praxe. Uvadzame zakladné doporucenia, ktorymi sa treba
riadit pri rozhodovani o nakupe existujlicej firmy:
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1. Vyhodnost nakupu za velmi dobrd cenu
o pri privatizacii
o pri predaji z osobnych dbévodov (Umrtie majitela, choroba, zmena

bydliska, prechod do iného podnikania a pod.).

2. Eliminacia zaciato¢nych problémov podnikania

o zriadovanie firmy

o operacné postupy

o distribdcia

o ziskavanie zakaznikov

Moznost vyuzitia vyhody - zacat ihned podnikat a zdokonalovat firmu.

NizSia miera rizika v pripade ndkupu ziskovej, dobre fungujucej firmy.

Hodnoverné Udaje o zakaznikoch, polohovej vyhodnosti, personale, cenovej

politike a pod. umoznia podnikanie s nizsSim stuprfiom rizika.

Vyhoda zabehnutého dodavatelského a odbytového systému.

Posudit starostlivo pracovnikov existujlucej firmy

o vzdelanie, zru¢nost, flexibilita

o absencie, Urover vztahov

o produktivita, vyuzitie kapacit

o moznost vymeny

7. Hodnotit vybavenie firmy
o fyzické a moralne opotrebenie technickych zariadeni
O Uroven vyuZitia (prestoje z poruch)
o nadbytocnost zariadeni, priestorov, infrastruktarnych zloziek
o priestorové moznosti rozsirovania

8. Operacna ¢innost sa podla tychto kritérii
o % vyrobkov a sluzieb s problémami (reklamacie, znaky nekvality,

zastaralost a pod.)

o technologicka progresivnost kontra vycerpanost inovacného potencialu
o vdasné plnenie zdkaziek a spokojnost zdkaznikov

9. Pri trhovej pozicii skimame , ¢i existuju faktory pre pozitivne alebo
negativne zmeny trhu (napr. novy konkurent v lokalite, dlhodoba
nezamestnanost zakaznikov v regidne, a marketingové pozicie firmy).

10. Délezité finan¢né aspekty su: velkost dodatocnych investicii a predpoklad
stability ziskovosti.

11. Informacie si overte aj z nezavislych zdrojov. Napr. jednanim so stalymi
zakaznikmi, zamestnancami, dodavatelmi a bankou.

12. Nekupujte firmu, ktord ma tazkosti v odbyte, v silnej konkurencii, alebo inom
dolezitom faktore. Zmena je obtiaznejSia ako zalozenie novej firmy.

13. Ak ma firma mensie nedostatky, kupujte len ak evidentne poznate spdsoby
ako ich odstranit.

14. V niektorych pripadoch mézete kupit firmu od exekl(tora a mozete
pokracovat v likvidacii podnikania, alebo sa pokusit zo zdravych casti
vybudovat nové podnikanie.

W

oW

Licenény podnik (fransising)

Fransising

Je forma obchodnej spoluprace medzi samostatnymi podnikatelmi,
upravena zmluvne, v ktorej jedna strana (fransisor) poskytne inym subjektom
(franSisantom) pravo pouzivat predmet podnikania na zdaklade vlastnej

TU Kosice - Strojnicka fakulta 64



5. KONCEPCIA PODNIKANIA

marketingovej a produkcénej koncepcie. Fransisor za tuto licenciu dostava
zodpovedajucu odmenu. Fransisor kontroluje pouzitie znacky (technoldgie,
postupov a pod.), aby bola dodrzanda jednotnd prezentdcia na trhu a
zodpovedajuca kvalita vyrobkov alebo sluzieb. Fransisor okrem vyrobku a znacky
spravidla poskytuje aj:

- marketingovu podporu - zapojenie do dodavatelskej siete

- know-how - inovacie

- pripravu ludi

Vyhody tejto formy podnikania:

1. Licencny spOsob predstavuje zaruku kvalitnych vyrobkov alebo sluzieb
zodpovedajucich poziadavkam zakaznika.

2. Prevzatie licencie je spravidla lacnejSie ako zakladanie Uplne nového
podniku .

3. Znizenie rizika podniku. Iba 5-10% fransSisingovych firiem skrachuje.

4. Eliminacia najvacsich problémov zacinajuceho podnikatela S
- vyvojom vyrobku alebo sluzby
- vyvojom technoldgie
- ziskanim mena medzi odberatelmi.

5. Siet spoluprdce v danom teritériu (ini podnikatelia v regidnoch,
subdodavatelia).

Pri rozhodovani sa hodnoti ako dlho fransisor pésobi na trhu a aka je jeho
reputacia. DOlezité je aj hodnotenie hodnovernosti predpokladaného zisku,
najlepsie u iného drzitela licencie a hodnotenie sluzieb, ktoré su poskytnuté.

O program pre pripravu pracovnikov a manazmentu,
o marketingova podpora,

o technicka pomoc pri zriadovani (stroje, projekty,...),
o kapital, avery

DOlezita je analyza licenénych poplatkov a vysky potrebného kapitalu na
zriadenie firmy a obmedzeni z hladiska teritéria, dizky kontraktu a vztahov
s inymi drzitemi licencie. Posudit treba aj ochranu pred konkurenciou a moznost
predaja licencie.

Drzitel' zmluvy dalej hodnoti:
o prinosy licen¢nej zmluvy v protiklade s obmedzenim vlastnej podnikatelskej
nezavislosti,
pripravenost splnit zavazky vyplyvajice zo zmluvy,
dodrziavanie noriem kvality,
suhlas s vykondavanymi kontrolami,
presné dodrziavanie obchodnej stratégie,
povinny nakup surovin, know - how, ...
pravidla ucasti na doplnujucich skoleniach.

| I S I Wy I

Zalozenie novej firmy

Vacsina firiem v malom podnikani je novozriadenda. Osobitne tuto formu
preferuju dynamicki a odvazni podnikatelia, pretoze takto maju viac moznosti
realizovat svoje ciele a predstavy.
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Problematike zriadovania novej firmy su venované dalSie kapitoly, preto
na tomto mieste uvadzame len ramcové podmienky a rozhodovacie kritéria.
Hlavné vyhody novozalozenej firmy:
1. Nema podstatné vonkajsie limity (vysokd volnost v rozhodovani o poslani,
oblasti, velkosti, pravnej forme a pod.).
2. Nie je zatazena historickymi dlhmi (zIé meno, Uvery, nevykonni pracovnici a
pod.).
3. Ma volny priestor pre vyuzitie novych prilezitosti (trhy, technoldgia,
poznatky, manazment a pod.).
4. Firmu mozno koncipovat ,na mieru" podnikatelského timu a okolia v ktorom
bude pdsobit.

Podmienky zalozenia novej firmy:
1. Jasnd predstava o vyrobkoch a sluzbach poskytovanych podnikanim.
2. Jasna predstava o trhu.
3. Dostatok znalosti o vSetkych otazkach podnikania

- podnikatel'ské priestory - marketing
- technika a technoldgia - legislativa
- personalne riadenie - ekonomika
- planovanie - Uctovnictvo

. Dostatok osobného akéného potencidlu na prekonavanie rizik.
Jasna predstava o kapitalovom zabezpeceni podniku.
. Jasné vyhody zalozZenia novej firmy (potencialna konkurencie schopnost).

ou A

Zriadovanie novych podnikov na tzv. ,zelenej luke" je doOlezité aj
z hladiska vzniku novych pracovnych miest. Novo vznikajuce malé firmy su
vSeobecne povazované za hlavny nastroj rieSenia problémov vysokej
nezamestnanosti.

Budovanie nového podniku od zadkladu zatazuje podnikatela radom
Specifickych jednordzovych Uloh suvisiacich s projektovanim, vystavbou,
nadkupom, ozivovanim produkéného systému a pod. Novou prilezitostou na Start
novych podnikov su podnikatelské inkubatory, kde v ramci podpory malého
podnikania suU prenajimané priestory, technika a podporné sluzby umoznujuce
prekonat Startovacie problémy zacdinajucich podnikatelov.
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Sumar ziskanych poznatkov

Koncepciu ,ako podnikat" vymedzuje poslanie podniku, oblast podnikania,
pravna forma podnikania a spésob vzniku produkéného systému. Poslanie firmy
obsahuje histdriu, ciele, trhovu orientaciu, podnikatelské zdroje a kompetencie.
Oblast podnikania definujd tri zloZzky: skupina zékaznikov, ich uspokojované
potreby a technoldgie, prostrednictvom ktorych sa realizuje podnikanie. V MaSP
sa doporucuje podnikanie formou Zzivnosti, alebo spolocnosti s ruéenim
obmedzenym. Podnikanie so spolocnikmi je potrebné ak jednotlivec nema
dostatoCny kapital, ale znalosti na podnikanie. Fyzicky vznik podniku moZno
realizovat ndkupom, prendjmom, alebo vybudovanim novej firmy.

KONTROLNE OTAZKY

Vysvetlite pojem , podnikatelska krizovatka".

Definujte oblast podnikania prostrednictvom funkcii, zdkaznikov a technoldgii.
Uvedte hlavné organizacné formy podnikania.

Specifikujte hlavné rizika pri vybere oblasti podnikania.

Aké su vyhody a rizika individualneho podnikania.

Aké su vyhody a rizika spolo¢ného podnikania.

V ktorych pripadoch je efektivne zacat podnikat formou klpy existujlcich
podnikov.

8. Aké su moznosti podnikania formou fransisingu.

9. Aké su vyhody stratégie vybudovania nového vlastného podniku.
10.Uvedte a zdbraznite vlastné preferencie pri rozhodovani o koncepcii
podnikania.

Nounhwhe

Glosar kl'Gcovych slov
podnikatelské krizovatky - 56
poslanie firmy - 56
oblast podnikania - 57
pravna forma podnikania - 60
vytvorenie firmy - 63
fransising - 64

Literatira a doplnujice zdroje
11, 14, 2, 7,

www.businessnation.com: Informacny portal pre malé podnikanie
www.nadsme.sk:Narodnd agentira pre podporu malého a stredného podnikania.
www.sario.sk: Slovenska agentura pre rozvoj investicii a obchodu

www.bic.sk: Podnikatelské a inovacné centrum

www.szz.sk: Slovensky zivnhostensky zvaz

www.cvti.sk: Centrum vedecko-technologickych informacii

www.trend.sk: Casopis TREND na internete
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6. Postup pri zacati podnikania

Ciele lekcie:

Vysvetlenie postupov ako zaloZit Zivnost, alebo spolo¢nost s rucenim
obmedzenym. Oboznamenie s dblezitymi krokmi, ktoré podnikatel’ musi urobit pri
zacati podnikania. Priklady dokumentacie.

Administrativne kroky pre zacatie podnikania mozno rozdelit na 3 zakladné
Casti:

1. Ziskanie opravnenia na podnikanie: Zivnostensky list, koncesna listina,
zapis do obchodného registra.

2. Splnenie nalezitosti prihldasenia sa na platby odvodov (nemocenské
poistenie, dochodkové zabezpeclenie, prispevok na poistenie v
nezamestnanosti) a platby dani.

3. Dalie ndleZitosti ako sU vedenie Uctovnictva, zriadenie prevadzkarni,
vytvaranie fondov a iné.

Schéma zdakladnych administrativnych krokov pre zacatie podnikania je na
obr. 6.1.

ZIVNOST S.R.O.
Ziadost: o Zivnost Spolo&enské zmluva
o koncesiu Zakladatelska listina
Odborné spdsobilost ¢
Bezuhonnost Ustanovenie zodpovedného
zastupcu

Zivnostensky list | ______________________________
Koncesna listina ¢

v

[}

[}

[}

[}

i

[}

Ucet v banke |

Vedenie G¢tovnictva i ¢

[}

[}

[}

[}

[}

[}

[}

[}

[}

[}

[}

[}

Splatenie vkladu

Ziadost o zapis do
obchodného registra

v

e nemocenské poistenie

Prihlasenie a platby

do fondov ° do,chodkove zab.ezpef:enie ¢
e prispevok na poistenie v —
nezamestnanosti e > Zapis do
obchodného registra
e dan z prijmov, DPH
Prihlasenie a platby . pry . ) ¢
dani e dan z nehnutelnosti

) ) , e inSpekcéna kniha
Zriadenie prevadzky o / fond
a iné nalezitosti rezervny fon

e socialny fond, ...

Obr.6.1: Zakladné administrativne kroky pri zacati podnikatel'skej cinnosti
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6.1 Zalozenie zivnosti
Prevadzkovanie zivnosti

Zivnost moze prevadzkovat fyzickd osoba, zivnostnik, ak spini podmienky
ustanovené zakonom o zivnostenskom podnikani a ak to neobmedzuju alebo
nevylucuju osobitné zakony. Osoba s bydliskom mimo Uzemia SR (zahrani¢na
osoba) méze na Uzemi SR prevadzkovat Zivnost za rovnakych podmienok a
v rovnakom rozsahu ako slovenské osoby.

VSeobecné podmienky su: - vek nad 18 rokov,
- sposobilost na pravne ukony,
- bezGhonnost.

Osobitné podmienky su: - odborna alebo ind spdsobilost upravena samostatnymi
pravnymi normami a predpismi. Ak ju nesplna
podnikatel, musi ustanovit zodpovedného zastupcu.

Preukazovanie odbornej sposobilosti:

Remeselné Zivnosti

Odborna spdsobilost sa preukazuje vyuénym listom alebo inym dokladom o
riadnom ukonceni ucebného odboru alebo Studijného odboru a dokladom o
vykonani najmenej 3-ro¢nej praxe v odbore.

Doklady o odbornej spdsobilosti sa preukazuju:

o vyuénym listom alebo inym dokladom o ukonceni pribuzného odboru a
dokladom o vykonani najmenej 3-ro¢nej praxe v odbore,

o vysvedcenim o maturitnej skiske na SOS alebo SOU, gymnaziu s predmetmi
odbornej vychovy, nadstavbovom sStudiu v rovhakom odbore a dokladom o
vykonani najmenej 2-ro¢nej praxe v odbore, prip. v pribuznom odbore,

o dokladom o ukonceni SS a osvedcenim o ziskanom vzdelani v akreditovanej
vzdeldvacej ustanovizni a dokladom o najmenej 3-rocnej praxi v odbore,
prip. v pribuznom odbore,

o diplomom o absolvovani VS v prislusSnom odbore a dokladom o vykonani
najmenej 1-rocnej praxe v odbore, prip. v pribuznom odbore,

o dokladom o vzdelani alebo osvedcenim o ziskanom vzdelani v akreditovanej
vzdelavacej ustanovizni a osvedCenim o vykonani kvalifikacnej skusky.

Viazané a koncesované Zivnosti
Odborna spdsobilost u viazanych a koncesovanych Zzivnosti je upravena
osobitnymi predpismi.

Volhé Zivnosti
Na prevadzkovanie tychto Zivnosti musia byt splnené vseobecné
podmienky. Preukazovanie odbornej ani inej spbsobilosti sa nevyzaduje.
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Ohlasenie zivnosti

Doklady potrebné pri ohlaseni zivnosti:

1. doklad o vzdelani pri remeselnej alebo viazanej zivnosti (zodpovedného
zastupcu, ak je ustanoveny)

2. doklad o praxi pri remeselnej alebo viazanej Zzivnosti (zodpovedného
zastupcu, ak je ustanoveny)

3. vypis z registra trestov nie starsi ako 3 mesiace (zodpovedného zastupcu, ak
je ustanoveny)

4. opravnenie uzivat nehnutelnost, v ktorej je zriadend prevadzkaren a miesto
podnikania, ak ich adresy su odliSné od miesta bydliska

5. vyhlasenie zodpovedného zastupcu, ze nema sudom alebo spravnym

organom urceny zakaz Cinnosti tykajuci sa prevadzkovania Zivnosti

suhlas zodpovedného zastupcu s ustanovenim do funkcie

. Uhrada spravneho poplatku

N o

Ziadost o koncesiu je predlozend Zivnostenskému Uradu podla bydliska
fyzickej osoby. Doklady potrebné pri Ziadosti o koncesiu su: preukaz spdsobilosti
- osvedcenie (zodpovedného zastupcu, ak je ustanoveny) a doklady, potrebné pri
ohlaseni zZivnosti.

Vznik opravnenia prevadzkovat Zivnost vznika pri ohlasovacich
zivnostiach diiom ohldsenia, alebo ak je v ohlaseni uvedeny neskorsi den zacatia
zivnosti, tymto diiom a pri koncesiach dihom dorucenia koncesnej listiny.

Preukazom zivnostenského podnikania je:
o zivnostensky list
o koncesna listina
0 Vvypis zo zivnostenského registra

6.2 Zalozenie obchodnej spolocnosti

Pre zalozenie obchodnej spolocnosti platia nasledovné pravidla:
1. Fyzickd osoba (FO) mbdze zalozit len spolo¢nost s ruc¢enim obmedzenym -
prostrednictvom zakladatelskej listiny.
2. Ostatné spolo¢nosti moOze  fyzické osoba  zalozit s viacerymi
spolo¢nikmi/zakladatelmi - spoloc¢enskda/zakladatel'ska zmluva.
Opravnenie podnikatela pre obchodn( spoloénost vznikd zapisom do obchodného
registra (OR).
Dokumenty potrebné k zapisu do OR su:
o navrh na zapis do obchodného registra podpisany vsSetkymi konatelmi,
spolo¢enska zmluva, alebo zakladatel'ska listina, prip. stanovy,
pisomné vyhlasenie spravcu vkladu o splateni vkladu, alebo jeho Ccasti
jednotlivymi spolo¢nikmi,
o znalecky posudok, ak sa do spoloc¢nosti vlozZili nepernazné vklady,
o opravnenie na podnikanie v predmete podnikania, ktory sa navrhuje
zapisat , ak ja spolo¢nost zalozena na Gcel podnikania,
O Vvypis z registra trestov prvych konatelov,

(M
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o ak spoloénost zaloZila jedna fyzickd osoba, pisomné vyhlasenie, Ze nie je
jednym spolo¢nikom vo viac ako dvoch spolo¢nosti s.r.o.,
o ak spolo¢nost zalozila jedna spolo¢nost s.r.0., pisomné vyhlasenie, ze
spolo¢nost s.r.o., ktord je zakladatelom, ma viac spoloénikov,
o dalSie listiny, ktoré osvedcuju skutocCnosti podla osobitnych predpisov na
zalozenie a vznik spolo¢nosti.
Poplatky

Zalozenie Zivnosti, alebo spoloc¢nosti s ru¢enim obmedzenym je spojené

s Uhradou poplatkov:

00000 D

za vydanie zivnostenského listu, alebo za vydanie koncesnej listiny

za zapis do obchodného registra

za pridelenie ICO

za vypis z registra trestov

za autorizaciu inspekcnej knihy

miestne poplatky najma:

- za uzivanie verejného priestranstva

- za uzivanie bytu alebo casti bytu na iné Ucely ako na byvanie

- za ubytovaciu kapacitu

-z predaja alkoholickych napojov a tabakovych vyrobkov

- z reklamy, za zabavné hracie pristroje, za predajné automaty

- za zber, prepravu a zneskodnovanie komunalnych odpadov a drobnych
stavebnych odpadov

- za pobyt v kipelhom mieste alebo mieste sustredeného cestovného ruchu

koncesionarske poplatky:

- za kazdy rozhlasovy alebo televizny prijima¢, ktory sa eviduje
v Uctovnictve

za motorové vozidla

cestna dan

za znecistovanie ovzdusia:

- platia FO opravnené na podnikanie, ktoré prevadzkuju velké, stredné a
malé zdroje znelistovania ovzdusia

za ulozenie odpadu

do recykla¢ného fondu

- vyrobcovia a dovozcovia vybranych komodit odvadzaju na ucet fondu
prispevky, ktorych vyska je stanovena vyhlaskou

Zalozenie bezného podnikatel’'ského Gctu

Financné operacie sa uskutocnuju prostrednictvom bankovych a penaznych

Ustavov. Urok zdariuje banka vo forme preddavku a dafiovnik cely prijem zdani
ako sucast zakladu dane.

6.3 Platenie poistného a dani

Podnikatel je povinny platit za seba a za svojich zamestnancov predpisané

odvody (tab 6.1):
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Odvodya poistenie tab.6.1
Odvody a Zamestnavatel’ Zamestnanec
poistenie

Déchodkové - 21,75 % (odvody do starobného |- 7 % (za kazdé nezaopatrené

poistenia, invalidného poistenia dieta sa zamestnancovi zniZia
a tzv. rezervného fondu) odvody 0 0,5 %)

Nemocenské - 1,4% - 1,4%

Poistenie v - 1,0 % - 1,0%

nezamestnanosti

Zdavotné - 10,0 % - 4,0 %

Urazové - 0,8 % -

Spolu 35,2 % 13,4 %

Uétovnictvo

o Fyzicka osoba nezapisana v obchodnom registri vedie jednoduché alebo
podvojné uctovnictvo

o Fyzickd osoba zapisana v obchodnom registri a obchodnd spolo¢nost vedie
vzdy podvojné uctovnictvo

Platenie dani

Dan z prijmov
Od roku 2004 sa uplatfiuje na Slovensku rovnd 19% darn z prijmov pre
fyzické osoby a pre podnikatelov.
Nezdanitelnd ¢ast prijmov pre fyzické osoby:
- 80 832 Sk ro¢ne na danovnika
- 80832 Sk rotne na nezamestnaného partnera, resp. rozdiel uvedenou
sumou a jeho prijmom
Tieto sumy sa kazdy rok urcia ako 19,2 nasobok zivotného minima.
- Darovy bonus vo vyske 4800 Sk ro¢ne na nezaopatrené dieta

V roku 2004 sa znizila dan z prijmov podnikov z 25% na rovnd dan 19%.
Zaroven sa zdanilo Uplné oslobodenie rozdeleného zisku od dane.

Zaroven v roku 2004 bola zrusena pre zivnostnikov pausalna dan
a nahradili ju pausalne vydavky vo vyske 25% prijmov, alebo 60% prijmov (pre
zakonom urcené remeselné zivnosti). Do nakladov zivnostnik pocita aj zaplatené
odvody a odpocitatelné polozky.

Zaroven sa zaviedlo uplne zrusenie rozdeleného zisku od dane.

Pausalne vydavky nevyzaduju vedenie uctovnictva. Zivnostnik vedie len
evidenciu prijmov v ¢asovom slede, v zasobach a pohladavkach.
Cestna dan

Danovému Uradu prislusSnému podla miesta trvalého pobytu drzitela je
potrebné =zaplatit dan podla sadzobnika za vozidlo, ktoré sa pouziva na
podnikanie alebo v suvislosti s podnikanim.

Dan z pridanej hodnoty (DPH)
Na Slovensku sa od roku 2004 uplatfuje jedna: 19% dan z pridanej
hodnoty, ktora sa pripocitava k cene tovarov a sluzieb.
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Dan z nehnutel'nosti
1. Dan z pozemkov

Danovnikom je vlastnik pozemku; spravca pozemku vo vlastnictve statu
alebo obce; ndjomca, ak najomny vztah trvd alebo ma trvat najmenej 5
rokov a ndjomca je evidovany v katastri nehnutelnosti.

2. Dan zo stavieb
Danovnikom je vlastnik stavby, spravca stavby vo vlastnictve statu alebo
obce.

3. Dan z bytov a z nebytovych priestorov
Danovnikom je vlastnik bytu, vlastnik nebytového priestoru v bytovom dome
alebo spravca majetku vo vlastnictve statu alebo obce.

Socialny fond

Zamestnavatel, ak zamestnava zamestnancov Vv pracovnom alebo
sluzobnom pomere,
1. tvori Socialny fond nasledovne:
o povinny pridel vo vyske 0,6 % az 1 % zo zakladu uvedeného v
zakone
o pridel vo vyske:
a - dohodnutej v kolektivnej zmluve, najviac vo vyske 0,5 % zo zakladu
b - sumy potrebnej na poskytnutie prispevkov na Uhradu vydavkov na
dopravu do zamestnania a spat zamestnancom, ktori splfaju
podmienky (mesacny zarobok nepresahuje 7 000 Sk a vynalozené
vydavky na dopravu do zamestnania su najmenej 200 Sk mesacne),
najviac vsak vo vyske 0,5 % zo zakladu.
o dary, dotacie a prispevky
2. zUctuje preddavky odvedené do fondu do konca 2. mesiaca po uplynuti roka

Zamestnavanie pracovnikov

1. pri zamestnavani aspon jedného zamestnanca
o poistit sa v Socidlnej poistovni pre pripad svojej zodpovednosti za Skodu
pri pracovnom Uraze alebo pri chorobe z povolania
o odvadzat poistné na Ucet Socidlnej poistovne prislusnej podla sidla po
uplynuti Stvrtroka v termine splatnosti poistného na nemocenské
poistenie a dochodkové zabezpecenie, ktoré odvadza zamestnavatel
2. zabezpecovat zamestnancom vo vsetkych zmenach stravovanie priamo na
pracoviskach alebo v ich blizkosti a prispievat na stravovanie vo vyske 55 %
ceny jedla a tiez zo socialneho fondu
3. slUstavne zaistovat bezpeénost a ochranu zdravia zamestnancov pri praci a
vykondvat opatrenia, vratane =zabezpefovania prevencie, potrebnych
prostriedkov a vhodného systému na riadenie ochrany prace
4. prisludnému inSpektoratu prace pisomne oznamovat
o zacatie prevadzky, ako aj charakter a rozsah cinnosti, ich podstatné
zmeny a skoncenie prevadzky,
o pracovné urazy, havarie, poruchy, otravy, choroby z povolania a
okolnosti ich vzniku,
o predlozit na posudenie nim vypracované predpisy na zaistenie
bezpecnosti a ochrany zdravia pri praci,
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5. viest evidenciu pracovného ¢asu, prace nadcas, no¢nej prace a pracovnej
pohotovosti zamestnanca

Zriadenie prevadzkarne

o zriadené prevadzkarne oznamit najneskdr v den ich zriadenia prislusnému
zivnostenskému Uradu

o do 30 dni oznamit spravcovi dane zriadenie prevadzkarne a jej
umiestnenie na Uzemi SR

o ustanovit zodpovedného zastupcu v kazdej prevadzkarni (s vynimkou
pripadu, ak podla osobitného predpisu mozno odbornd alebo inu
sposobilost preukazat iba dokladom vydanym na meno podnikatela)

Inspekcéna kniha

Musi byt v kazdej prevadzkarni, zdruzenej prevadzkarni alebo
v prevadzkarnach umiestnenych v priestoroch, ktoré maju spolo¢né supisné Cislo
a orientacné Cislo a na kazdom trhovom mieste.

Registracné pokladnice

Ak je predmetom cinnosti predaj tovaru alebo poskytovanie sluzieb v hotovosti
o povinnost zaobstarat si a na Ucel evidencie trzieb pouzivat certifikovanu
elektronickl registracnu pokladnicu s tlacdiarfiou vo vSetkych predajnych
miestach
o poziadat miestne prisludsny darfiovy Urad o pridelenie darového kdédu a
predlozit mu knihu pokladnice a overenu képiu certifikatu pokladnice.
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Sumar ziskanych poznatkov

Podmienky prevadzkovania Zivnosti su: vek nad 18 rokov, spésobilost na
pravne uUkony, bezuhonnost, odborna prax alebo ind spdsobilost ustanovena
predpismi. Vznik opravnenia prevadzkovat Zivnost vznikd driom ohldsenia.
ZaloZenie obchodnej spoloCnosti s rucenim obmedzenym vyZaduje okrem
vSeobecnych podmienok ako u Zivnosti aj spoloCensktu zmluva, doklad o splateni
vkladu. Doélezitou uUlohou pri zacati podnikania je prihldasenie sa na platby
odvodov za podnikatela a zamestnancov do zdravotnej a socidlnej poistovne
a poistenia v nezamestnanosti, vedenie uctovnictva a platenie dani z prijmov
a dane z pridanej hodnoty.

KONTROLNE OTAZKY

1. Uvedte postup pri zakladani volnej zZivnosti.

2. Uvedte postup pri zakladani viazanej a koncesovanej Zivnosti.

3. Charakterizujte zakladné druhy obchodnych spolocnosti.

4. Ktoré dokumenty su potrebné na zalozenie spolocnosti typu s.r.o.

5. Aké su odvody do fondov zdravotnej a socidlnej poistovne.

6. Aké su danové platby podnikatela.

7. Aké nedanové platby zatazuju podnikatela.

8. Uvedte déleziti dokumentaciu, ktori musi viest podnikatel.

9. Napiste virtudlnu Ziadost na zaloZenie zivnosti.

10.Charakterizujte administrativne bariéry obmedzujlce zakladanie podnikania.

Glosar kl'icovych slov
zaloZenie Zivnosti — 69
zalozenie obchodnej spolo¢nosti — 70
platby odvodov - 72
platby dani - 72
formuldr ohlasenia Zivnosti - 76
priklad spolocenskej zmluvy — 77

Literatara a doplnujice zdroje
14, 7, 8, 16,

www.orsr.sk: Obchodny register SR

www.szz.sk: Slovensky zZivnostensky zvéaz
http://europa.eu.int/comm/enterprise: Generalne riaditelstvo EU pre podnikanie
www.industrialglobal.com: Medzinarodny obchodny server
www.tuke.sk/sjf-icav: Inovacné centrum automobilovaj vyroby
www.businessinfo.cz: Integrovany systém informacii pre podnikanie
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OHLASENIE ZIVNOSTVI / ZIADQST O KONCESIU
ZIADOST O KONCESIU pravnické osoby

Kontaktny telefon:
OBCHODNE MENO:
SiDLO:

Adresa podniku/org. Zlozky na izemi SR (len u zahrani¢nej osoby):

PRAVNA FORMA: 1CO:

UDAJE O STATUTARNYCH ZASTUPCOCH (dalsich uved'te v prilohe):
Meno, priezvisko, titul:
Rodné ¢islo: Trvalé bydlisko:

Meno, priezvisko, titul:
Rodné ¢islo: Trvalé bydlisko:

Sposob jednania za pravnicki osobu:

PREDMET PODNIKANIA:

Deii zacatia Zivnosti :
Den ukonéenia podnikania :

Adresy prevadzkarni :

OZNAMUJEME USTANOVENIE ZODPOVEDNEHO ZASTUPCU PRE ZIVNOST:
Predmet podnikania:

Meno, priezvisko, titul:
Rodné ¢islo: Trvalé bydlisko:

Prehlasujeme, Ze sud ani spravny organ neuloZil nasej pravnickej osobe zakaz Cinnosti tykajucej
sa prevadzkovania Zivnosti.

K ohlaseniu/Ziadosti pripajame tieto doklady:

O vypis z registra trestov Statutarnych zastupcov (nie star$i ako tri mesiace)

O vypis z registra trestov ustanoveného zodpovedného zastupcu (nie starsi ako tri mesiace)

U doklad o zalozeni / zriadeni pravnickej osoby

O suhlas zodpovedného zastupcu s ustanovenim do funkcie

O vyhlasenie zodpovedného zastupcu o skutoénostiach podl'a § 11 ods.4, § 5 odst.2, § 8 ods.1,2 a5
K ohlaseniu / Ziadosti preukazujeme:

O odbornu spdsobilost’ (okrem volnych zivnosti)

O opravnenie uzivat nehnutelnost’ sidla a zriadenej prevadzkarne

V Kosiciach dna: Podpisy 0s6b opravnenych
konat’ za pravnickt osobu
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uplné znenie

§1

Nazov spolocnosti

Spoloénost bude v préavnych vztahoch vystupovat pod obchodnym menom:
PROINS s.ro.
Proinovacné sluzby

§2
Sidlo spolocnosti
Spolo¢nost ma svoje sidlo: XXXXXXXXX
XXXXXX
§3

Doba trvania spolocnosti
Spoloénost sa zakladd na dobu neurcitd.

§4

Predmet cinnosti

Predmetom cinnosti spolo¢nosti je:
- sprostredkovanie obchodu a sluzieb
- navrh a udrzba internetovych aplikacii
- tvorba web stranok
- pocitacova grafika
- prieskum trhu
- reklamnd a propagacna ¢innost v rozsahu volnej zivnosti
- poradenska a konzulta¢na ¢innost v oblasti podnikania v rozsahu volnej zivnosti

§5
Spolocnici a zodpovedni zastupcovia spolo¢nosti
A. Mena a adresy spolocnikov

1. ROSIMEX-SLOVAKIA, akciovéd spolo¢nost, 1¢0: XXXXXXX,
zast: XXXX XXXX
Adresa: XXXXXXXXXXXXX

B. Statutarny organ spolo¢nosti
konatelia: XXXXXXXXXXXXX, adresa
XXXXXXXXXXXX, adresa

C. Konatelia spolo¢nosti ustanoveni touto spolocenskou zmluvou st povinni podat do 7 dni od podpisu
spoloéenskej zmluvy ziadost o vydanie koncesie a ohlasit Zivnost Zivnostenskému tradu.

D. Za spolo¢nost konaju a podpisuju konatelia spolo¢nosti vzdy spoloéne, a to tak, Ze k pisanému alebo
tlacenému obchodnému menu spolocnosti pripoja svoj viastnorucny podpis.

§6
Zakladny majetok spolocnosti
Zakladny maje tok pri vzniku spolocnosti Cini 204 000.- Sk (slovom Dvestostyritisic slovenskych kortn).

§7
Vklady spoloc¢nikov
Spoloénici sa zavazuju podielat na zakladnom majetku spolo¢nosti svojimi vkladmi takto:
1. ROS1MEX-SLOVAKIA, a.s., Krompachy  204.000,-Sk (periazny vklad), splateny cely

§8
A. Obchodny podiel
1. Obchodny podiel predstavuje prava a povinnosti spoloénika a im zodpovedajicu ulast v
spolocnosti. Jeho vyska je ur¢ena percentualnym podielom takto:
ROSIMEX- SLOVAKIA, a. s., Krompachy, ICO: XX XXX XX 100 %

Kazdy spolocnik ma | hlas na kazdé % svojho obchodného podielu.
1. Previest obchodny podiel alebo jeho ¢asi na iného spoloénika méze spolo¢nik zmluvou len so
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sthlasom valného zhromazdenia.

Menovanie konatelov, pripadne ich doplnenie, alebo potvrdenie sa uskuto&riuje hlasovanim. Zvolit
mozno i nepritomnu osobu, pokial prehlasi, Ze v pripade zvolenia tato funkciu prijme.
Spolo¢nik nemdze vykondvat hlasovacie pravo, ak valné zhromaZdenie rozhoduje o jeho:
a/ nepenaznom vklade,
b/ vyliceni alebo podani ndvrhu na jeho vylicenie zo spolocnosti,
¢/ pravach a povinnostiach vo vztahu k spolo¢nosti, okrem rozhodovania o povinnosti prispiet na Uhradu
strat spolocnosti nad vysku vkladov spoloc¢nikov.

Uznesenie valného zhromazdenia méZe byt v jednotlivych pripadoch nahradené pisomnym
stihlasom - prehlasenim vsetkych ¢lenov spolocnosti, Zze so zamyslanym rozhodnutim suhlasia.

O uzneseni valného zhromazdenia sa vyhotovuje zapis podpisany predsedom a overovatelom
zapisu, ktorého képiu obdrzia do 30 dni od skoncenia valného zhromazdenia vSetci spolocnici. Zapis
spolu s prezencnou listinou Ucastnikov valného zhromaZdenia sa archivuje po celd dobu trvania
spolo¢nosti.

B. Konatelia

Obchodnym vedenim spoloCnosti su povereni dvaja konatelia. Konatelia suU riadiacim a
Statutdrnym organom spolocnosti, ktory zabezpecCuje vykonavanie podnikatelskej Cinnosti, organizuje
pracu v spolocnosti, uzatvara alebo rusi pracovné zmluvy s pisomnym suhlasom ostatnych
spolocnikov.

Konatelia zabezpecCuju a kontroluju plnenie uzneseni valného zhromazdenia, pravidelne podavaju
spravu o dinnosti spolo¢nosti a zodpovedaju za tuto ¢innost. Konatelia st opravneni rozhodovat o
vSetkych veciach, ktoré v tejto zmluve alebo pravnym predpisom nie su vyhradené inym organom.

Konatelia najma :

- rozhoduju o konkrétnych zameroch spoloCnosti, navrhuju koncepciu rozvoja spolo¢nosti, zasady
hospodarenia, vratane tvorby a vyuZitia fondov,

- zabezpecuju vypracovanie rocnej Uctovnej uzavierky a navrhuju rozdelenie zisku alebo straty,

- navrhuju pravidld vnatorného riadenia a organizacie prace v spolocnosti, alebo ich zmeny upravené v

Statite spoloc¢nosti,

- zabezpecuju riadne vedenie Uctovnictva a Gctovnych knih, zvolavaju riadne a mimoriadne zasadnutie
valného zhromazdenia.

Mimoriadne valné zhromazdenie su konatelia povinni zvolat ak:

zistia, Ze majetok spoloc¢nosti sa znizil o0 1/3,
- ak je spoloénost platobne neschopna dihsie ako po dobu 3 mesiace,
- ak o to poziada spoloc¢nik ktorého vklad dosahuje 10% zakladného imania.
Konatelov vymenuva valné zhromazdenie zo spolocnikov alebo inych fyzickych osdb, pripadne osoéb.
Pisomnosti zakladajlce prava a povinnosti spolo¢nosti podpisuju a za spolo¢nost konaju konatelia kazdy
samostatne, a to tak, ze k obchodnému menu spolocnosti pripoja svoj vlastnorucny podpis.

Konatel za svoju ¢innost méze byt odmeriovany. Vysku odmeny a spdsob jej vyplaty stanovi valné
zhromazdenie, a bude uvedena v mandatnej zmluve.

Konatelia zodpovedaju spolocnosti za Skodu, ktord jej spdsobia porusenim povinnosti pri vykone
funkcie v zmysle Obchodného zakonnika.

Konatel' sa mdzZe pisomne vzdat svojej funkcie. Pri vzdani sa funkcie sa postupuje podla § 66
Obch. Z.. Pri skonceni funkcie konatela ma tento narok na finan¢nd odmenu podla podmienok zmluvy o
jeho odmenovani, ktora s nim bola podpisand pri nastupe do funkcie po vymenovani valnym
zhromazdenim.

§9

Rozdelenie zisku

O rozdeleni zisku rozhoduje valné zhromazdenie. Zisk sa deli medzi spolo¢nikov podla
percentualneho podielu spolocnikov.

§10
Organy spoloc¢nosti

A. Valné zhromazdenie
Valné zhromazdenie vsetkych spolocnikov je najvyssim organom spoloCnosti. Spolo¢nik sa
zUcCastnuje na rokovani valného zhromazdenia osobne, alebo v zastUpeni splnomocnencom na
zaklade pisomného plnomocenstva. Do jeho vylucnej pravomoci patri:

a) odmietnutie konani vykonanych zakladatelmi pred vznikom spolo¢nosti

b) schvalovanie rocnej uctovnej uzavierky, rozdelenie zisku a Uhrady strat a to pcnainvm plnenim aj nad
vysku vkladu az do polovice zakladného majetku podla vysky svojich vkladov

c) schvalovanie stanov a ich zmien
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d) rozhodovanie o zmene spolocenskej zmluvy

e) rozhodovanie o zvySeni alebo znizeni zakladného majetku

f) vymenovanie, odvolanie a odmeriovanie konatelov a riaditela spolo¢nosti
g) vylucenie spolocnika

h) rozhodovanie o zruseni spolo¢nosti

i) vymenovanie alebo odvolanie prokuristu

j) Klpa majetku a predaj majetku spolocnosti nad 50 000.-Sk

k) Vsetky pravne Ukony a obchodné transakcie nad | miliéon kordn.

Valné zhromaZzdenie sa kona najmenej | krat roéne, alebo méze byt zvolané podla potreby, alebo v
pripadoch, kde to ustanovi tato zmluva. Valné zhromaZdenie zvolavaju konatelia pisomnou pozvankou s
uvedenim programu, ktort odosli aspori 7 dni pred konanim zhromaZdenia. Valné zhromaZzdenie je
spOsobilé uznasania, ak sU na nom pritomni vSetci spolocnici. Valné zhromazdenie rozhoduje
pokial' tdto zmluva alebo zdkon nevyzaduje suhlas vSetkych hlasov. Valné zhromazdenie jedna podla
vopred stanoveného programu jednania uvedeného v pozvanke. Zvoli najprv predsedu, zapisovatela,
overovatela zapisu a osoby, ktoré poveri scitanim hlasov /skrutatorov/. Zasadanie valného
zhromaZzdenia je neverejné. So suhlasom vsetkych spoloénikov mdzu sa ho zudastnit okrem
spolo¢nikov, ich zmocnencov, konatelov a zodpovedného zastupcu aj prizvani pracovnici spolo¢nosti.

Prezentaciu pritomnych zabezpeéuji konatelia. Zmocnenci spolo¢nikov, ktori ich mdzu zastupovat,
musia odovzdat pri prezentacii overend pisomnu plnd moc.

V hodine urcenej k zahajeniu valného zhromaZdenia ozndmi predseda, kolko hlasov je pritomnych,
aky' obchodny podiel' predstavuju a ¢i je valné zhromazdenie schopné uznasania. Na valnom
zhromazdeni sa hlasuje na vyzvu predsedu. Ak je podany protinavrh, hlasuje sa najprv o nom. Hlasuje sa
zdvihnutim ruky. Na rozhodnutie je potrebné jednomyselné schvalenie. Vysledok hlasovania ohlasia
skrutatori predsedovi valného zhromazdenia.

V pripade, Ze do polhodiny od zahajenia valného zhromaZdenia sa nezide potrebny pocet hlasov,
vyhlasia konatelia odlozenie valného zhromazdenia do 14 dni s rovnakym programom jednania. Toto
valné zhromazdenie je schopné uznasania, ak sa na nom zucastnia vSetci spolocnici. Na prijatie
rozhodnutia je potrebny suhlas vSetkych pritomnych spolocnikov.

O zalezitostiach, ktoré neboli uvedené na stanovenom programe jednania v pozvanke, mozno
rozhodnuft iba vtedy, ak st pritomni vSetci spolo¢nici a jednomyselne sihlasia s prejednanim tejto
zaleZitosti.

Konatel nesmie :
a.vo vlastnom mene alebo na vlastny Ulet uzavierat obchody, ktoré sivisia s podnikatelskou

¢innostou spolo¢nosti,
b. sprostredklvat pre iné osoby obchody spolo¢nosti.
. zGCastriovat sa na podnikani inej spolocnosti ako spolo¢nik s neobmedzenym rucenim a
. vykonavat dinnost ako Statutdrny orgdn alebo dlen Statutdrneho alebo iného orgdnu inej pravnickej
osoby s podobnym predmetom podnikania, ibaZze ide o pravnickd osobu, na ktorej podnikani sa
zUcastAuje spoloénost, v ktorej vykonava pdsobnost konatela.

aon

§11
Prava a povinnosti spoloénikov

a) Uhradit svoj vklad na zékladom majetku spolo¢nosti.

b) Zulastriovat sa na riadeni a kontrole spolo¢nosti prostrednictvom valného zhromazdenia.

c) Podiel na zisku v pomere zodpovedajlicom ich splatenym podielom.

d) Previest svoj obchodny podiel na iného spolo¢nika alebo tretiu osobu so sihlasom valného
zhromazdenia.

e) Spolocnici rucia za zavazky spolocnosti len do vysky svojho obchodného podielu. Obchodny
podiel spolo¢nika je uréeny pomerom jeho vkladu k zakladnému majetku spoloc¢nosti.

f) Informovat sa o finanénej situdcii spolo¢nosti, nahliadat do UGétovnych knih, vyZadovat
vysvetlenie a stanoviskd. Rovnako s opravneni nechat auditorom preverit informacie, ktoré
im boli poskytnuté

g) V pripade zaniku pravnickej osoby, ktora je spolo¢nikom, pravo prevodu jej podielu maju
v prvom rade ostatni spolocnici az nasledne pravny nastupca.

h) Pravo na vyplatenie vyrovnavacieho alebo likvidacného podielu v pripade zaniku clenstva
v spoloc¢nosti.

§12

Hospodarenie spoloc¢nosti
Spolocnost podlieha dafiovym povinnostiam, ktoré stanovujd slovenské pravne predpisy.
Uctovnym obdobim je kalendarny rok
Konatelia majui narok na nahradu hotovych vydavkov a na odmenu podla rozhodnutia
valného zhromazdenia.

wN e
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4, Spoloc¢nost vytvara pri svojom vzniku rezervny fond sa to vo vySke 5% zakladného majetku.
Tento fond sa doplna rocne o 5% z Cistého zisku aZz do vysky 10% zakladného majetku. O
jeho pouZziti rozhoduju konatelia. Rezervny fond sa pouzije iba na krytie strat spolocnosti, alebo
na opatrenia, ktoré maju prekonat nepriaznivy priebeh hospodarenia spoloénosti. Podiel na
zisku spolo¢nosti mozno urdit aZ po doplneni rezervného fondu.

§13
Zanik ucasti spoloénika v spolocnosti

1. Spoloénik méze previest svoj obchodny podiel na iného spoloénika alebo tretiu osobu len
so suhlasom valného zhromazdenia.

2. Vylucenim spolocnika v pripade, ak nesplati ani v nahradnej lehote podiel na zakladom
majetku spoloénosti. Obchodny podiel vyliéeného spoloénika méze spoloénost previest na
iného spoloc¢nika alebo tretiu osobu. O prevode rozhoduje valné zhromazdenie.

3. Zrusenim Ucasti spolocnika sidom na navrh spolocnika.

4. Vylucenie spoloCnika, ktory zavaznym sp6sobom porusSuje svoje povinnosti, vylu¢i na navrh
valného zhromazdenia sud.

5. Pri zaniku Ucasti spolocnika v spolo¢nosti za trvania spoloc¢nosti, vznika spolocnikovi pravo na
vyplatenie podielu (vyrovnavaci podiel). Vyska vyrovnavacieho podielu sa uréi na zaklade rocnej
Gétovnej uzavierky za obdobie, v ktorom aj zanikla Gcast spolocnika v spolo¢nosti. Podiel sa
vyrovna v peniazoch. Pravo na vyplatenie vyrovnavacieho podielu je splatné uplynutim 3
mesiacoch od schvalenia ro¢nej Uctovnej uzavierky, t.j. do 15. maja.

§14
Zmena spolocenskej zmiuvy
K zmene spolocenskej zmluvy je potrebny suhlas vSetkych spolocnikov.

§15

Zrusenie a zanik spolocnosti
ZruSenie a zanik spolo¢nosti mbze nastat z dévodu uvedeného v zdkone. Zanik spolo¢nosti méa za
nasledok likvidaciu. Likvidatormi spoloCnosti su konatelia alebo iné poverené osoby. Ak je so
zrusenim spolocnosti spojena likvidacia, ma spolo¢nik pravo na podiel na majetkovom zostatku, ktory
vyplynul z likvidacie (likvidacny zostatok).

§16
Zaverecné ustanovenie
Spolo¢nost sa pri zaloZeni a dalSej ¢innosti riadi, slovenskym pradvnym poriadkom, a to obchodnym
zakonnikom a slvisiacimi predpismi.
Vsetky zmeny spolocenskej zmluvy musia mat pisomnu formu.

V KoSiciach, dna ..........

XN XXXXXX
predseda predstavenstva
ROSIMEX-SLOVAKIA a.s., Krompachy

XXXXX XXXXXX



7. TVORBA A HUADANIE PODNIKATELSKYCH NAPADOV

7. Tvorba a hl'adanie podnikatel'skych napadov

Ciele lekcie:

Vysvetlenie = pojmu  podnikatelsky  napad. Osvojenie  hladania
podnikatelskych napadov v zmendach prostredia, v segmente trhu, v externych
zdrojoch informécii a vo vnutropodnikovych zdrojoch. Zvladnutie metodiky
testovania napadov a ich premeny na podnikatelské prileZitosti.

7.1 Podnikatel'ské napady

Ako bolo uvedené pri analyze podnikatelského potencialu tvorba, alebo
hladanie novych podnikatelskych napadov je nevyhnutnou zlozkou akejkolvek
podnikatelskej ¢innosti. Je fuziou identifikacie potreby a sp6sobu ako tuto
potrebu splnit (obr.7.1).

Definovanie potreby vychadza z analyzy okolia. Riesi:
1. Identifikaciu poziadaviek (potreby zakaznikov, vlastnej firmy, socialnej
Struktury a pod.).
2. Identifikdciu obmedzeni a podmienok (financ¢né, technické, znalostné,
administrativne a pod.).
Sposob realizacie potreby riesi spravidla:
1. Formulaciu cielov podnikania (technické, ekonomické, socialne a pod.).
2. Strukturalizaciu problému (rozdelenie na ¢asti, vztahy, priority).

VONKAJSIE OKOLIE PODNIKATEL
- potreby zakaznikov znalosti
- zmeny podmienok skusenosti

- informacie vizie, informacie
CIELE KONCEPT RIESENIA
ROZPOZNANIE PROBLEMU ROZPOZNANIE PROSTRIEDKOV
FUZIA

v

PODNIKATELSKY NAPAD

Obr.7.1: Schéma vzniku nového podnikatel'ského napadu
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7.2 Zdroje podnikatel'skych napadov v zmenach

Jadrom problematiky hladania novych podnikatelskych napadov je, kde su
hlavné inovaéné zdroje. VSeobecne mozno vymedzit sedem zakladnych zdrojov
novych podnikatelskych napadov.

1. Neocakdvanost

Neocakavanost moéze byt symptomom unikdtnych prileZitosti na nové
podnikanie. Zdroj je vyznamny najma v kategdrii obchodnych a manazérskych
inovacii.

2. Nezrovnalosti

Nezrovnalosti medzi predpokladmi a realitou alebo vo vnutri procesov a
systémov su vyznamnym zdrojom novych napadov. NajcastejSim znakom
nezrovnalosti su ekonomické faktory.

3. Procesové poziadavky

V pripade, ak je v procese alebo systéme identifikovany chybajuci alebo
slaby ¢lanok, stava sa ohniskom novych napadov. Do tejto kategdérie mozno
zaradit velky pocet technickych inovacii.

4. Zmeny v Struktire priemyslu a trhu

Inovované vyrobky a sluzby su Ziadané ak reaguju na vyznamné zmeny
Struktary priemyslu alebo trhu. Ak sa meni Struktura, tradi¢cne dominantné firmy
nestacia obsadzovat nové trhové segmenty a pokryvat nové moznosti.

5. Demografické zmeny

Zmeny v populacii, vekovej Strukture, urovni vzdelanosti a geografickom
rozlozeni ludi su osobitnym zdrojom novych podnikatelskych napadov. Casto su
nedocenované, aj ked informacie o demografickych zmenach su dobre dostupné.
Typické priklady inovacii su zrejme z oblasti vyrobkov a sluzieb pre Sport, volny
cas, vzdelavanie a pod.

6. Zmeny v mysleni ludi (zmeny nazerania)

Vo vseobecnosti na vadésiu javov mozno pozerat z iného smeru pohladu
(fenomény typu ,pohar je do polovice plny — pohar je do polovice prazdny).

Zmena smeru pohladu je typickd technika hladania novych rieseni a
v sicasnosti do tejto kategdrie mozno pripisat inovécie sUvisiace napr.
s ekologiou. Vyrazné priklady zmeny nazerania su v oblasti hodnotenia
zdravotného stavu ludi. Napriek vysokej dlzke Zivota a dobrej zdravotnej
kondicii vo vyspelych statoch sa zaznamenava expanzia inovovanych ,cCistych
potravin®, lieCiv, Sportovych pomocok a pod.

7. Nové znalosti

Nové znalosti : vedecké, technické, spoloCenské sU obvykle povazované za
dolezity zdroj novych podnikatelskych napadov.

Inovacie zaloZzené na novych znalostiach sa od skér vymenovanych zdrojov
lisia mnozstvom &asu, ktory vyzaduju, Uspes$nostou a aplika¢nou oblastou.
Vyzaduju zo vsetkych inovacii najvacsi casovy predstih a potrebu doésledného
riadenia.
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7.2.1 Hl'adanie podnikatel'skych napadov podl'a segmentov trhu

VSeobecny princip malého podnikania t.j. p6sobenie na Specializovanom
segmente vedie k metdde hladania napadov pomocou systematického testovania
segmentov trhu. Osobitnosti tejto metddy su:

o Specidlne segmenty trhu sa vyznacuju svojimi dominantnymi znakmi
(material, technoldgie, zakaznicke preferencie pod.). Zakladné vyrobky a
sluzby su spravidla obsadené velkymi podnikatelskymi subjektami.

o volny priestor v segmentoch je pre podnikanie v doplnkovych vyrobkoch a
sluzbach.

o maly rozmer segmentu trhu a jeho Specifické poziadavky su nezaujimavé
pre velkych podnikatelov v danej oblasti.

Metodicky postup hladania napadov:
1. Zostavenie podrobného suboru segmentov trhu.
2. Vyradenie segmentov trhu, v ktorych nie su koreSpondencie s nasim
zameranim podnikania.
3. Formulacia Specifickych potrieb segmentu trhu korespondujlcich s nasim
zameranim podnikania.
4. Formulacia sposobu realizacie potreby a hodnotenie jeho potencialu.

Praktické skusenosti potvrdzuju efektivnost tejto metddy hladania novych
podnikatelskych napadov. Vacsina vyznamnych inovacii nasla svoj trh mimo
pévodnl oblast. Zaujimavd je skusenost, Ze dobré uplatnenie nachadzaju
napady, ktoré neprinasaju rizikd pre zakaznikov. Zakaznici su ochotni totiz
experimentovat s novymi vyrobkami, ak nehrozi riziko negativhych dopadov a
ked experiment nie je ekonomicky narocny.

Odporucenia

1. Neocakdavana Uspesnost niektorého javu sa Casto nevyuziva pretoze, je
povazovana za nahodu, bez toho, aby sa analyzovalo, ¢i nie je symptémom
nastupujucich zmien.

2. Pri hladani novych napadov treba odlisit nelUspechy spOsobené chybami
podnikania od neocakavanych javov, kde pri¢ina nie je zrejma.

3. Neocakadvanu udalost mozno vyuzit ako zdroj napadov, len ked sa
zaregistruje vcas.

4. Zdroj novych podnikatelskych napadov - rozpory suvisia s identifikaciou
nestability, kde aj malé vynalozené Usilie uvedie do pohybu velké systémy.

5. Pozor na zamerne vyvolané rozpory, ktoré nemaju svoje opodstatnenie
v trhovych silach.

6. Pri hladani podnikatelskych napadov v rozporoch sa treba sustredit na:

= ekonomické rozpory v odbore podnikania
»rozpory medzi realitou a predpokladmi
»rozpory medzi vysledkami a usilim a rozpory v logike

7. Riziko napadov z oblasti potrieb procesov je v tom, ze ked sU rozpoznané su
okamzite akceptované a stavaju sa Standardnymi. Predpokladaju u
podnikatela zdroje pre konkurenc¢ni &innost.

8. Nové podnikanie na baze zmien odborovej a trznej Struktury je dominantné
u velkych spoloc¢nosti. Priestor pre malé podnikanie je realny len v pripade
napojenia sa na tieto zdroje.
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9. U demografickych zmien treba ratat s vacSou dcasovou zotrvacnostou.
Napady z tejto oblasti preto obvykle nerieSia operativnhe problémy malého
podnikatela, ale su dblezité pre strategické planovanie.

10. Podnikatelské ndpady odvodené od novych =znalosti suU vSeobecne
povazované za najlepSie. Treba pripomenut, Ze prislusné nové znalosti
nemusia byt nutne vedeckého alebo technického razu. Prax ukazuje, ze
nové znalosti o segmente trhu a postojoch zakaznikov su velmi Gcinné aj
v malom podnikani. Nové znalosti bez podpory efektivheho podnikatelského
postupu su vsSak vysoko rizikové z hladiska nakladov.

7.2.2 Externé informacné zdroje podnikatel'skych napadov

Prax ukazuje, ze cca 80% UspesSnych podnikatelskych napadov bolo
iniciovanych  z externych  informacénych  zdrojov. Systematickd praca
s informacnymi zdrojmi, je preto dolezitd pre kazdd firmu. Uvedieme prehlad
najdoélezitejsich informacnych zdrojov:

Primarne vedecké a technické informacie
Patria tu vyskumné spravy, projekty, firemné know-how, pocitacové data
bazy a pod. Z obsahovej stranky su to najhodnotnejsie zdroje informacii.

Patenty

Patenty sU zdrojom vysoko origindlnych podnikatelskych napadov.
Dostupnost k informacidm o patentoch je dobrd, pretoze sU centralizovane
vedené. Treba ratat s naroénostou hodnotenia informacii, pretoze patentova
dokumentacia neobsahuje obchodné a komercné udaje.

Licencna literatdra

Dostupné su Specializované kataldgy, buletiny a ¢asopisy, ktoré ponukaju
licencie na nové vyrobky, technoldgie a pod. Obsahuju popis inovacie, zakladné
licencné podmienky a informacny kontakt pre podrobnejsie informacie.

Odborné casopisy

Prednosti s vysokd odbornd Urover informacii, hodnovernost
(zabezpecovana recenziami) a nizke naklady na jednotku informacie. Nevyhody
si rozsiahlost zdroja (vyzaduje techniky hladania informacii), naroc¢nost
odborného textu a absencia obchodnych informacii potrebnych pre hodnotenie.

Komercna literatira, katalogy, inzertné casopisy

Aj ked sa sustreduju na informacie o existujucich vyrobkoch a sluzbach
mozu byt uzitoéné pri hladani ndpadov, ak sa sleduje stratégia doplnenia resp.
rozvinutia Uspesnej inovacie. Poskytuju zaroven informacie pre hodnotenie
konkurencieschopnosti vlastnych napadov.

Vystavy

Vyhodou je moznost ziskania podrobnych informacii od vystavovatelov a
pozorovanim fyzickych exponatov. Vystavy vyznamne ukazuju aj vyvojové
trendy, smerovanie technického rozvoja, formovanie buducej Struktdry trhu. Sd
cennym informacénym zdrojom pre identifikdciu medzier na trhu. CiastoCne
ukazuju aj zaujem zdkaznikov o analyzované objekty.
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Internet

Skratka www (World Wide Web) je volne interpretovana ako celosvetova
informacna siet a reprezentuje mega zdroj inovacnych informacii. Nenahradza,
ale v inej forme integruje vSetky skor uvedené informacné zdroje.

7.2.3 Interné zdroje podnikatel'skych napadov

Dynamicky orientované firmy okrem vyuzivania externych zdrojov
systematicky buduju databazu vlastnych inovacnych napadov.

Vyskumna &innost

Podnikatelsky napad ma inicializacné jadro v planovanej vedecko-
vyskumnej c¢innosti (nie v poziadavkach zakaznikov). Je orientovany na inovacie
vyssich radov, kde potencidlni zadkaznici eSte nie si schopni rozpoznat budice
potreby a moznosti.

Silna pozicia inovacného vyskumu je najma u technologicky orientovanych
firiem. Naklady na vyskum dosahuju 10 az 15% obratu produkcie. V sucasnosti
dochadza k urcitym zmenam v pristupe k vyskumu a vyvoju:

- Trend komercializacie (vyskum na objednavku).
- Trend racionalizacie vyskumnej prace, moderné prostriedky, medzinarodna
kooperacia.
Malé podniky spravidla vyuzivaju externé zdroje (vyskum na objednavku).

Analyza potrieb zakaznikov
Zakaznicky orientované podniky vyuzivaju ako zdroj napadov na nové

vyrobky a sluzby predovsetkym vlastné analyzy potrieb zakaznikov.
Pri analyze potrieb sa skimaju:

o identifikacia potreby

o cielova skupina zakaznikov

o mnozstvo potrieb (intenzita), ¢asové trvanie potrieb

o zaclenenie potreby do systému
Pouzivané techniky pre analyzu potrieb a priani zakaznikov

O pozorovanie spravania sa zakaznikov

o marketingové prieskumy (pisomné ankety, sutaze,...)

o diskusie s vybranymi zakaznikmi

o hodnotenie reklamacii a staznosti.

Informacie od predavacov a sprostredkovatel'ov
Vyhodou su znalosti z priameho kontaktu so zakaznikmi a profesionalita
predavacov. Uspesné firmy pouzivaju tato techniku ako trvaly pracovny nastroj.

Vlastni pracovnici ako zdroj napadov

Pri iniciativnej kultire firmy sU vyznamnym zdrojom napadov vlastni
pracovnici. Osobitni kategériu zdrojov napadov predstavuje manazment.
Osobitne dynamické a inovacné firmy su riadené Specialistami schopnymi
generovat vyznamné napady.

Analyza konkurencnych vyrobkov a sluzieb
VSeobecne pouzivand metdda zalozena na nakupe, rozobrati a analyze
konkurencnych vyrobkov. Silné stranky vyrobku sa napodobuju, slabé stranky sa
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odstrafiuju. Zaroven je mozné ziskat informacie o reakcidch a preferenciach
zakaznikov na konkurencny vyrobok.

Odporucenia

1. Verejne dostupné informacné zdroje sU nedocenenym zdrojom novych
podnikatelskych napadov. Odhaduje sa, Zze viac ako 50% podnikania vyslo
z tychto zdrojov. 5

2. Spravidla z vonkajSich zdrojov nedostanete ,hotovy ndapad". CastejSia je

3. Disponibilné si mimoriadne rozsiahle zdroje informacii. Bez systematického
postupu dbjde k informaénému pretazeniu . Pred hladanim idei je potrebné
mat vytypovanu oblast, rdmcové ciele, obmedzujlice podmienky a pod.

4. Je uzitocné, aby kazdy podnikatel mal vypracovany vlastny (aj ked maly)
systém trvalej prace s informacnymi zdrojmi.

7.3 Podnikatel'ska prilezitost

Novy podnikatelsky napad je nutnou, ale nepostacujucou podmienkou na
Uspesnost podnikania. Az analyza prilezitosti ukaze, ¢i napad je realizovatelny a
¢i spliuje podmienky potencidlnej uUspesnosti. Proces zmeny napadu na
prilezitost mozno prirovnat k hladaniu zlatych zrniek. Ak podnikatelské napady
prirovhname k zlatonosnému piesku, potom osievanie cez sustavu sit je hladanie
prilezitosti.

Tento postup potvrdzuju Statistické Gdaje o tzv. Umrtnosti novych
podnikatelskych napadov (obr.7.2).

Pocet

idei 100
T Inovacna prilezitost
/ Trhova analyza
15 / V}I/VO_]- )
Testovanie
10 o e
/ Komercializacia Uspesny
vyrobok
) /
1

Obr.7.2: Umrtnost podnikatel'skych napadov
Typové metodické nastroje na hodnotenie podnikatel'skej prilezitosti

1. Metdda kontrolnych otazok
O pouzije sa subor otdzok, ktoré sa ukazali ako efektivhe v podobnych
podmienkach. Ak sU podmienky netypické, zostavi sa Ucelovy subor
otazok.
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o analyzou, sStudiom, prognézovanim, odhadmi a inymi technikami sa
zodpovie na otazky. Vyuzije sa pomoc expertov.
o vyhodnotia sa odpovede podla stanovenych kritérii. Ak su kritéria splnené
spracuje sa dokumentacia podnikatelskej prilezitosti.
2. Metdéda porovnavania a usporiadania napadov
o stanovi sa subor hodnotiacich kritérii
o stanovi sa vyznamnost resp. preferencia kritérii
o urdia sa hodnoty jednotlivych kritérii (Ciselny (daj, bodovanie) a
transformuju sa do jednotnej mierky
o vypocita sa integrovany ukazovatel ako sucet hodno6t upravenych kritérii
o urdi sa poradie vyznamnosti ndpadov a pre podnikanie sa vyberu tie, ktoré
spliuju uréeny limit
3. Investorské systémy hodnotenia
Banky a iné investicné organizacie maju definovany a predpisany surhn
kritérii a ich limitnych hodnot, ktoré vyZzaduju od financovanych projektov.

7.3.1 Postup hodnotenia podnikatel'skej prilezitosti
Trhovy potencial

Odpoved’ na otazku: ,Kto bude koncovym zakaznikom? Bude mozné produkciu
predat?"

Vo vacsSine pripadov sa hodnotenie podnikatelskej prilezitosti zacina
analyzou trhového potencidlu. Ako univerzdlne kritérium sa pouziva potencidlny
obchodny obrat. Ak nie je predpoklad dosiahnut stanoven( hranicu obratu nie je
ani prilezitost na nové podnikanie.

Analyza trhového potencialu zahriuje:
o urcenie segmentu trhu a jeho celkovej kapacity

o odhad vyvoja trhu (rast, pokles, trvanie odbytu)

o odhad podielu na trhu (mozné konkurencné vyhody)
o odhad objemu odbytu produkcie

o odhad cenovej Urovne a tendencii ich vyvoja

Dalsie faktory uvaZované pri analyze trhového potencidlu:
o riziko substitucie vyrobkov
o riziko zmien dominantnych faktorov
Pri analyze trhového potencidlu podnikatelského napadu sa pouzivaju
Standardné techniky marketingu.

Odporucenia

1. Ak podnikatelsky napad oslovuje dostatocne velky trh je to vyznamna
prilezitost. Vyplati sa vynalozit Usilie na odstrdnenie inych prekazok
zavedenia tohoto podnikania.

2. Ak je v oblasti velmi vyznamny rast trhu, ale trhovy segment je este velmi
maly, treba uvazit neskorsie ¢asovanie zacatia realizacie napadu.

3. Prax ukazuje, ze nové podnikanie Casto uspeje na inom trhu ako bolo

pévodne uvazované. Novy projekt ma ratat s potencidlnymi diverzifikdciami

trhu a nevyradovat pred¢asné napady.

U vyznamnych inovaénych napadov treba uplatnit princip vytvarania trhu.

U vyznamnych inovacnych napadov sa nemozno spoliehat na vyskum trhu.

Nedd sa totiz hodnoverne skimat to, ¢o na trhu este neexistuje.

vk
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6.

Idedlny trhovy potencidl podnikatelskej prilezitosti:

- kapacita identifikovaného segmentu umoznuje dlhodoby rast firmy
- trh sa vyznacduje zrelostou, je bez sezénnych vplyvov

- rast trhu je vacsi ako 20% rocne

Potreba zdrojov

Odpoved na otazku: ,Je to napad pre nas? Budeme mat prostriedky na

dokoncenie vyvoja vyrobku a na jeho efektivnu vyrobu?"
Najc¢astejsia pri¢ina nelspechu malych firiem je v tom, ze zacali realizovat

podnikatel'ské projekty na ktoré, nemali dostatok zdrojov. Analyza potreby
zdrojov obsahuje:

o urcenie jednotlivych zloziek zdrojov a ich proporcie

o odhad nakladov na jednotlivé zdroje a celkovej investicnej narocnosti na
zacatie podnikania

o odhad potreby dalSich zdrojov pre prevadzku a rozvoj podnikania

o spOsob zabezpecenia (dostupnosti ) zdrojov

o rizikd savisiace so zdrojmi (podmienky, spolahlivost a pod.).

Odporucenia

1.

2.

3.

Rozpracovanie napadu u ktorého nie je mozné odhadnut potrebu zdrojov je

mimoriadne rizikové.

Minimalne vstupné Udaje pre hodnotenie potreby zdrojov su produkcény

program, hlavné technoldgie a organizacia podnikania.

Typickym znakom zacinajucich podnikatelov je podcenenie narokov na

zdroje (napr. stroje potrebuju aj pripravky, nastroje, pracovné média,

nahradné diely, zaskolenie obsluhy, ...). Ak zdvojnasobite prvy odhad budete

blizko k realnej situacii.

Treba ratat s tym, ze v inova¢nom podnikani mézu byt limitom nedostato¢né

znalosti resp. kvalifikovani pracovnici. Zdroje typu know-how, informacie,

znalosti predstavuju ¢asto viac ako 50% zriadovacich nakladov.

V.  mnohych pripadoch podnikania mdze byt limitujicim zdrojom

infrastruktura dopravnych, informacnych a energetickych sieti.

Ak je podnikatelsky ndpad dobry z inych aspektov a chybaju jedine urcité

zdroje, treba vyuzit princip externych zdrojov. V tomto pripade v3sak

hodnotenie prilezitosti musi byt velmi podrobne spracované a presvedcivé.

Idedlne podmienky z hladiska zdrojov

- napad vo forme vyskusaného prototypu vyrobku alebo sluzby

- vlastné kapacity na dokoncenie vyvoja a pripravy vyroby

- volny pracovny priestor, viac ako 80% instalovanej technoldgie

- kvalifikovani pracovnici a manazment

- spolahlivi dodavatelia so zarucenou kvalitou dodavok

- vlastny akumulovany kapital z predchadzajuceho podnikania resp.
zaujem solventnych investorov.

Ekonomicka efektivnost
Odpoved na otazku: ,Oplati sa napad realizovat? Dosiahneme potrebnd mieru

zisku a navratnosti kapitalu?"
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Analyza potencidlnej ekonomickej efektivnosti je zalozena na Standardnych

metddach financ¢ného riadenia.

Najdoblezitejsie ukazovatele:

priebeh likvidity (schopnosti uhradzat platobné zavazky)
odhadovany celkovy zisk za dobu zZivotnosti nového podnikania
miera zisku (zisk/vlozeny kapital)

cas do dosiahnutia ziskovosti

vyvoj kapitalovej struktury podniku.

[ S Sy

Odporucenia

1.

2.

3.

Ocakavana miera zisku musi byt vacésia ako vynos bezpecne investovaného
kapitalu v cennych papieroch, likvidnych akciach a pod.
Miera zisku musi zohladriovat prémiu za rizikd a Usilie podnikatela a potreby
pre rozvoj firmy.
Cim je nové podnikanie najdenejsie z hladiska trhu, technickych a inych
vyhod tym je neredlnost ekonomickych faktorov nebezpecnejsia.
Hlavné ekonomické rizika novych podnikatelskych prilezitosti su:

- nedostatok hotovych penazi

- vysoké pohladavky (oneskorené platby, zasoby, Uvery)

- problémy s dalSimi dverovymi zdrojmi
Treba ratat so zmenou kapitalovej Struktiry po Starte nového projektu. Ak
bolo mozné financovat Start z vlastnych zdrojov, na rast bude potrebny Uver.
Rast treba podporit Uverovymi zdrojmi.
Ak si ekonomické ukazovatele nevyhovujlce, treba zmenit vstupy

- zvySenie objemov produkcie, znizenie nakladov

- cenova uroven (vyssia kvalita, atraktivnost a pod.).
Neovplyvnitelné rizika zmeny ekonomickych podmienok (inflacia, dane, ceny
vstupov) vyzaduju zvacésit hranice limitnych hodnét pre akceptovanie
prilezitosti.
Idedlne ekonomické podmienky

- navratnost vloZzeného kapitalu skor ako v polovici Zivotnosti inovacii

- miera zisku vacsia ako 10% nad Standard v odvetvi

- Gverova zatazenost menej ako 80%

- vyuzitie potencialnych dotacii, grantov, danovych ulav.

Konkurencie schopnost

Odpoved na otazku: ,Budeme mat pri realizécii ndpadu konkurenéné vyhody

alebo nevyhody?"

Pri hodnoteni podnikatelskych napadov sa pouzivaju skratené metodiky:

1. Identifikacia najdoblezitejsich konkurentov

Konkurentom je ten, kto ponuka na prisluSnom trhu podobné vyrobky alebo
sluzby (uspokojuje potreby zakaznikov). Obvykle sa hodnotia 3 najdblezitejsi
konkurenti podla podielu na trhu, Urovne vyrobkov a potencidlnych zdrojov.

. Urcenie hodnotenych parametrov konkurencie schopnosti

V tejto faze pripravy podnikania je to obvykle 5-10 znakov.
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3.

Porovnanie oCakavanych parametrov s parametrami konkurentov

Urcuju sa silné a slabé stranky podnikatelského ndpadu a celkova
konkuren¢nd pozicia. Treba pripomenut, ze ak absentuje dblezita
konkurencna vlastnost napad treba vyradit.

Odporucenia

1. Prioritné ukazovatele konkurencie schopnosti vyrobkov zdvisia od situacie.
Napr. nizSia spotreba paliva je v kategorii superluxusnych &ut prakticky
bezvyznamna.

2. Parametre konkurencie schopnosti sa menia s ¢asom. Legislativne opatrenia
v buduicnosti mézu vyradit inak dobry napad.

3. Pri posudzovani konkurencie mo6ze rozhodujici vyznam mat aj znacka
vyrobku. Malé podnikanie nemdze uspiet napr. s nealkoholickymi napojmi
s ohladom na lojalitu zdkaznikov ku znacke Coca-Cola.

4. Existencia silnej konkurencie s podielom na trhu 80-90% sa povazuje za
bariéru zacatia podnikania.

5. Ak sa jedna o velky trh na ktorom pdsobi silny podnikatel' z oblasti velkého
podnikania (70-80% podiel na trhu) mozno ratat pre malé podnikanie za
vyhodu, ak napad dopliuje vyrobky velkého podnikatela, resp. napad je
nezaujimavy pre konkurenta z hladiska objemov, lokalizacie a technoldgie.

6. Idedlne podmienky pre prilezitost
Napad vytvara novy segment trhu na ktorom nie je porovnatelny
konkurencny vyrobok.

Riziko

DOlezitou charakteristikou nového podnikania je riziko. Je spojené na

jednej strane s nadejou na dosiahnutie vysokych prinosov, na druhej strane
s nebezpelenstvom nelspechu a strat. Podla Statistickych analyz az 62%
pripravovanych inovacii bolo nelspesnych (15% technické rizikd, 47% komercné
rizikd). Hlavné zdroje rizik su:

a

a

Q
Q

zmena dopytu (zmeny spotrebitelskych preferencii, vstup substitujlucich
vyrobkov a sluzieb, znizenie kupyschopnosti, vstup konkurencie),

zmeny cien (zmeny ndkladov - materidl, energia, mzdy, investi¢né
zariadenia a pod., zmeny kupyschopnosti),

zmeny technoldgii (materialov, konstrukcii, technologického spracovania),
makroekonomické a politické prostredie (dane, zakony, inflacia.).

Odporucenia

1.

Diverzifikacia podnikania

Rozsirenie programu tak, aby dopad nepriaznivych faktorov na novy vyrobok
bol kompenzovany vyhodnymi podmienkami inych vyrobkov. Doporucuje sa
kombinacia vysokorizikovych inovacii s nizkorizikovymi.

Zvysovanie pruznosti

Pruznost vyvoja, vyroby, marketingu, organizacie prace a pod., umozriuje
korigovat postup a prispbsobovat sa vonkajsim vplyvom.

Delenie rizika a jeho transfér

Viac spolocnikov, konzorcia na rizikové projekty, spolo¢né podniky.

Transfér rizika prostrednictvom dlhodobych zmldv s dodavatelmi a
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odberatelmi a leasingu vyrobnych zdrojov.
5. Vytvaranie rezerv
V stratégii sa rata so sposobom prekonania straty z rezervného fondu.
6. Postupnost podnikatelskych aktivit
Davkovanie produkcie. Pri poklesoch sa redukuje produkcia.
7. Ziskavanie dodato¢nych informacii (prieskum trhu, vyskum, expertizy,...)
8. Poistenie

Stadia realizovatel’'nosti (feasibility study)

Vysledky hodnotenia podnikatelskej prilezitosti sa v pripade vyznamnych
napadov spracuju do oficidlneho dokumentu - Studie realizovatelhosti
(podnikatelsky zamer). Studia sluzi ako podklad pre ziskanie Uveru alebo
investora na financovanie vyvoja vyrobku a spracovanie podrobného
podnikatelského planu.

Typova Struktura Studie realizovatelnosti:

1. Podnikatelsky napad
- identifikovand potreba a spbsob jej splnenia, transformacia napadu do
vyrobku alebo sluzby, zdroje informacie, otazky vyskumu a vyvoja

2. Hodnotenie prilezitosti
- trhovy potencidl, zdroje, potencidlna konkurencieschopnost, efektivnost,
rizika, ...

3. Podmienky pre Uspesnu realizaciu

Kontrolné otazky pre spracovanie studie realizovatelnosti
- jasnost podnikatelského napadu a cielov jeho vyuzitia
- dlhodoba Casova orientacia podnikatelského napadu
- sulad so stratégiou podniku
- predpoklady Uspesnosti dokoncenia vyvoja produktu
- moznost vyuzit vyhody novosti napadu
- pravdepodobnost a podmienky trhovej Uspesnosti
- &asova vyhodnost aplikacie napadu
- predpoklad zabezpecenia zdrojov na realizaciu
- existencia alternativnych postupov pri realizacii
- prekonanie legislativnych a inych vonkajsich bariér
- prijatelnost rizikovych faktorov
- odhad dosledkov pre firmu pri Uspesnosti a nelspesnosti

Osudové chyby pri hodnoteni podnikatelskych prileZitosti:

Velmi maly trh pre vyrobky alebo sluzby.

Vysoké naklady na vstup do podnikania.

Nadmerne silna konkurencia v oblasti podnikania.

Nedostato¢na moznost riadit vyvoj vyrobkov.

Obmedzenia v nevyhnutnej expanzii sortimentu vyrobkov.

Nadmerné vyzadované obratové prostriedky.

Obmedzenia v moznosti dosiahnut pozadovanu kvalitu a produktivitu.

Nouhuwhe
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Sumar ziskanych poznatkov

Podnikatelsky napad je syntézou osvojenia potreby zakaznikov a spbsob
ako tuto potrebu splnit prostrednictvom vyrobkov, alebo sluZieb. Zdrojom
napadov su zmeny prostredia a externé informdacie. Interné zdroje napadov
reprezentuje vyvoj, namety zamestnancov, dodavatelov a zakaznikov.
Najdblezitejsie kritéria pre hodnotenie podnikatelskych nadpadov su trhovy
potencial a moZnost' zabezpelenia realizovatelhosti  financnych, technickych
a znalostnych zdrojov na realizaciu. DalSie kritéria testovania podnikatelskej
prilezitosti su ekonomicka efektivnost, predpoklad ziskavania
konkurencieschopnosti a miera rizika.

KONTROLNE OTAZKY

Definujte pojem podnikatelsky napad.

Charakterizujte zdroje podnikatelskych napadov v zmenach prostredia.
Uvedte postup hladania podnikatelskych napadov podla segmentov trhu.

Aké externé informacné zdroje sa vyuzivaju pri hladani podnikatelskych
napadov.

Specifikujte Internet ako zdroj podnikatelskych napadov.

Aké su hlavné interné zdroje podnikatelskych napadov.

Definujte principy testovania podnikatelskych prilezitosti.

Ako sa postupuje pri testovani trhového potencialu.

Ako sa postupuje pri testovani zabezpecCenia zdrojov na realizaciu
podnikatelského napadu.

10. Ako sa hodnotia konkuren¢né vyhody uvazovaného podnikania.

HN=

OONOW

Glosar kl'Gcovych slov
podnikatelsky napad - 81
napady zo zmien prostredia — 82
napady zo segmentov trhu - 83
externé zdroje napadov - 84
interné zdroje napadov - 85
postup hodnotenia prilezitosti - 87
riziko - 90
Studia realizovatelnosti - 91

Literatdra a dopliujice zdroje
2, 10, 20, 9, 12

www.msponline.sk: Narodné web-sidlo malého a stredného podnikania
www.ekonomika.sk: Internetovy dennik o ekonomike, financiach a podnikani
www.podnikani.com: Informaény server pre podnikanie v CR

www.rpicpo.sk: Informacny servis pre podnikatelov

www.sk-business.sk: Informacny servis pre podnikatelov
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8. Produkcny systém

Ciele lekcie:

Vysvetlenie metodiky projektovania podnikovej prevadzky, stanovenie
programu produkcie a vypocet kapacit. Zameranie na otazky lokalizacie
prevadzok, ich technické vybavenie a systémové prepojenie na dodavatelov
a odberatelov.

8.1 Projekcné principy

Podnikatel'ska cinnost sa realizuje prostrednictvom produkénych zdrojov
firmy (hmotné, financné, energetické, informacné a ludské zdroje), ktoré tvoria
funkéne usporiadany cielovy systém. Zakladom tvorby produkéného systému je
projektova ¢innost.

Projekt urcuje vsetky nalezitosti slvisiace s realizaciou a dlhodobou
prevadzkou produkéného systému. V projekte sa rieSia otazky:

co? - Specifikacia vyrobkov a sluzieb,

kde? - miesto, priestory pre podnikatelsk( ¢innost,

ako? - technické prostriedky, pracovné a technologické postupy
kto? - pracovnici (manazment, vykonni pracovnici),

kedy? - harmonogramy, rozpis vyrobnych uloh

Parametre produkcéného systému

Podnikatel'ské ciele treba transformovat do radu $pecifickych parametrov
produkéného systému. Uvedieme najddlezZitejsie z nich:

1. Vyrobnost: Pocet vyrobenych objektov (vykonanych transformacii) za
jednotku Casu. NajdélezitejSi ukazovatel vykonnosti produkéného systému.

2. Produktivita: Pomer medzi vystupmi produkcie a spotrebovanymi vstupmi a
vnutornymi zdrojmi.

3. Priebezna doba: Celkovy Cas od zacatia operacii na vstupe az po kompletné
ukoncenie na vystupe.

4. Pruznost: Schopnost systému prechadzat na iné Glohy. Suvisi s vlastnostou

Lprezit zmeny" t.j. prispdsobovat sa novym podmienkam.

\v/yt'aienost': Pomer medzi potencialnou a skutoc¢nou kapacitou produkcie.

Zivotnost: Casovy interval do fyzického alebo moralneho opotrebenia

produkéného systému.

7. Spolahlivost: Schopnost plnit ur¢ené funkcie v priebehu pozadovaného casu
pri zachovani pracovnych parametrov.

ow

Niektoré dalSie dolezité parametre

- Uroven automatizacie - spojitost procesov
- Uroven Standardizacie - Uroven Specializacie
- riaditelnost - ekologicky vplyv
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Metodicky postup tab.8.1

Faza tvorby

Analyza poziadaviek a stanovenie Specifickych cielov
RieSenie sustavy transformacnych procesov

Urcenie kapacit vyrobnych zdrojov

Detailizacia operacii, postupov a technoldgii
Organizacia a riadenie vyroby

Projektova dokumentacia

Faza realizacie

Priprava priestorov a sieti infrastruktury

Dodavky technickych zariadeni a montaz

Dodavky a skusky technoldgie a programového vybavenia
Ozivenie funkcénej Cinnosti a skusky

Priprava pracovnikov, zaskolenie

Skasobna prevadzka

Trvald prevadzka, udrzba a rozvoj

Dolezité znaky projektovania produkénych systémov:
o existencia legislativnych predpisov,
o systémovost (riesenie vSetkych vztahov),
o zavaznost pre realizaciu

Z hladiska projektovania mozno v malom podnikani vymedzit dva krajné
pripady:
o minimalna firma (napr. individudlny drevorezbar), ktora nepotrebuje ziadny
Specidlny projekt na zriadenie prevadzky,
o strojova vyroba s desiatkami strojov, ktora vyzaduje profesionalne
spracovany technologicky projekt.

Treba pripomenut, Ze nezdavisle od spbsobu formalneho spracovania
projektu, je projektovanie neoddelitelnou zlozkou podnikatelskych aktivit a aj
mali podnikatelia si ho musia osvojit. Schéma postupu pri projektovani
podnikatelskej prevadzky je na obr.8.1.

Pristup k zriadovaniu prevadzky podniku

1. V. malom podnikani sa uprednostiiuje postupné budovanie firmy. Znizuju sa
tym rizika a zvysSuje pruznost.

2. Postupné budovanie musi mat viziu ciela t.j. moznost neskorsieho rozsirenia
priestorov, doplnenia techniky, prijatia dalSich ludi a pod., tak, aby nebolo
treba zacinat odznova.

3. Velka investi¢na zatazenost je rizikova. Treba budovat taky potencial, ktory je
mozné efektivne vyuzivat.

4. Pocitajte s kooperaciou. Pre malé podnikanie je typické vyuzZivanie externych
zdrojov. Znizuje investicie, urychluje realizéciu a dava pruznost v konani.

5. Uprednosthujte menej zlozité systémy. Luxus na zaciatku podnikania je
chybou (je to mylna predstava o dobrom imidzi).
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6. Pocitajte s dodatocnymi nakladmi na zriadenie prevadzky. V prvych odhadoch
su vzdy podcenené naklady na instalaciu techniky, skusobnu prevadzku,
zaskolenie ludi a iné.

7. Vyuzivajte pomoc odbornikov pri projektovani prevadzky. Projektovanie
systémov je Specializovand profesia. Podnikatel! nemusi byt dobrym
projektantom, musi si vediet vybrat dobrého projektanta.

8. Pri rozhodovani vzdy uvazte:

- prenesie to zisk (cez produktivitu, kvalitu, podiel na trhu)
- je zarucena navratnost investicii.
9. Vyuzivajte typové projekty pri Standardnom podnikani

Podmienky pre . Predmet podnikania
podnikanie > ¢ Stratégia
. Trhova orientéacia
ST . Vyrobny program
A Zdroje
rieSenie firm Bl * . ,
y . Zakladné vazby
o Priestory
Technicke e . Stroje a zariadenia
vybavenie . Material, nastroje
¢ . Energia, ...
. Technologické postupy
Technolodgia —l— . Plany vyroby
Know - how
¢ . Pocet, kvalifikacia
Pracovnici >l ° Organizacia
. Tréning a vzdelavanie
. Odmeriovanie, motivacia
. Dodavatelia
Vonkajsi systém >l o Zakaznici
spatné Institacie,...
vazby

v

Obr.8.1: Postup pri projektovani podnikatel'skej prevadzky
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8.2 Hmotné zdroje firmy
Vyrobny program

V typickej produkénej firme mozno rozlisit dva druhy produkcie:
o finalna (hlavnd) produkcia - sluzby a vyrobky, ktoré sa realizuju predajom
na trhu a predstavuju hlavné trzby podniku
o pomocna produkcia - sluzby a vyroby, ktoré sa spotrebuju vo vnutri firmy
pre zabezpecenie hlavnej produkcie napr. vyroba naradia, opravy strojov,
skuSobné prace, energia, respektive predstavuju doplnkovy program na
vyuzitie kapacit

Vyrobny program je suhrn vyrobkov a sluzieb produkovanych vo firme
vyjadreny sortimentnou skladbou a objemom produkcie. Spracovava sa
v tabulkovej forme a tzv. P-Q diagramami (P - produkt, Q - kvantita, resp.
objem produkcie).

Q
objem
(ks, Sk)

> P - produkty
P S, P33 S; ... P,

Obr.8.2 Sortiment vyrobkov, sluZieb

Z hladiska projektovania produkéného systému délezité charakteristiky
vyrobného programu su:

- sériovost - Uroven Specializacie
- rovnorodost - dedi¢nost technoldgie
- stabilita

Nerovnomernd sériovost vyroby (strmd krivka v P-Q diagrame vedie
k nevyuzivaniu kapacit. Doporucuje sa vyludit zo sortimentu malo frekventované
vyrobky alebo sluzby a zabezpecovat ich v kooperacii - nakupom.

Pri Sirokom sortimente vyrobného programu je Ucelné pri projektovani a
planovani pouzivat tzv. predstavitelov (vyrobok, ktory zastupuje celd skupinu
podobnych vyrobkov).
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Urcenie kapacit vyrobnych zdrojov

Kapacitné vypocty zosuladuju 3 faktory

o vyrobny program (druh Cinnosti a celkovy objem) ,

o normy pracnosti (¢as na jednotkovu ¢innost),

o ¢asovy fond (pracovny ¢as a smennost znizeny o prestoje pre poruchy,

udrzbu a organizacné straty).

Kapacitnym vypoctom sa urcuju najma

o druh a pocty vyrobnych a pomocnych zariadeni,
o pocty pracovnikov jednotlivych profesii,

o potreby pracovnych ploch,

o potreby energie a inych vyrobnych faktorov,

Pri planovani podnikovej prevadzky sa odporuca:

1.

2.

3.

Teoreticky ¢asovy fond beznych strojov treba znizit o 15-25% s ohlfadom na
fond udrzby, oprav a organiza¢nych strat.

Pri vypocte potreby pracovnikov, treba zohladnit potencial viacprofesnosti
nevyhnutny pre malé podnikanie.

Kapacitny vypocet silne zavisi od technickej koncepcie najméa od:
- Urovne automatizacie

- vyspelosti technoldgie

- organizacie a riadenia vyroby

. Pri zlozitych kapacitnych vypoctoch sa vyuziva pocitacova simulacia.

Vyhodnocuju sa varianty produkcnych systémov z hladiska vyrobnosti a
vyuzitia.

Lokalizacia firmy a jej prevadzok

Rozhodnutie o lokalizacii firmy a jej prevadzok v disponibilnom priestore je

prvou Ulohou pri projektovani (rodinny pozemok, priestory ziskané restituciou,
nakup). Je spravidla len nahodou ak prva dispozicia je aj optimalna lokalizacia.

Takmer vzdy existuju viaceré moznosti lokalizacie. Aj predaj vlastného

pozemku a nakup iného inde mbze byt vyhodny.

Q

0Oo0o00Do

NajdoblezitejSie faktory vyberu lokalizacie prevadzky podniku su:
Dopravna poloha - pripojenie k distribuénym sietam. Velmi ddlezity faktor ak
doprava v podnikani je vyznamna.
Moznost rozsirovania - ddlezité pri stratégii dynamického rastu podniku.
Blizkost zdrojov (pracovnici, material, subdodavatelia).
Blizkost odbytu (zékaznici).
VSeobecna infrastruktura (banky, institucie, skoly).
Regionalne vyhody (dane, prispevky, bezcolné zény).

Pre malé podnikanie sa vacsinou pouziva centrdlna lokalizacia (celad firma

na jednom mieste).
Decentralizovana lokalizacia je vhodna ked' riesi:

Q
a
Q

priblizenie sa k centram odbytu produkcie,
nedostatok pracovnikov v regidne,
poskytuje dopravné vyhody.
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Po realizacii firmy sa lokalita velmi tazko meni. Premiestfiovanie vyroby je zlozité
a nakladné.

Priestorové usporiadanie vyroby

1. Potrebny priestor pre vyrobnu ¢innost obsahuje:
- Cista vyrobna plocha (pocet strojov x plocha na 1 stroj) ,
- plochy pre skladovanie a tok materidlu (sklady, manipulacné plochy,
dopravné cesty),
- socidlne plochy (hygienické zariadenie, stravovacie =zariadenie,
odpocinkové priestory),
- plochy pre manazment, inziniersko-technické a administrativne prace.
2. Niektoré typické udaje pre projektovanie priestorov
maly obrabaci stroj - 10 - 15 m2
velky obrabaci stroj - 30 - 50 m2
V prvych odhadoch sa podcenuju najma pomocné plochy.
Snaha minimalizovat plochu ma limity v legislative (bezpecénost prace,
poziarna ochrana a pod.).
5. Pri priestorovom rieSeni nemozno nezabudat na ergonomiku
- klimatické podmienky: teplota, vihkost, prasnost, pridenie vzduchu,
hluénost,
podmienky videnia a osvetlenie,
priestory pre odpocinok,
farebné riesenie (pre pracovnu pohodu).

W

Zakladné pravidlo usporiadania vyroby preferuje kontinualizaciu
materidlového toku. Je vyhodou aj v pripade vacsej plochy, pretoze prerusenie
materidlového toku vedie k:

- narocnosti manipulacie a dopravy,
- zvysSovaniu rozpracovanosti,
- nizke produktivite.

Kontinualizaciu materidlového toku zabezpecuju skupinové pracoviska t.j.
zdruzovanie funkénych miest na jedno miesto toku. Ak v prevadzke nie je
materidlovy tok vyznamné je pouzitie niektorého z dalSich principov
rozmiestnovania.

- Sustredenie najzlozitejSich zariadeni pre vyuzitie kvalifikacie obsluhy.

- Sustredenie podla vilastnosti priestoru (klimatizacia, hluk, necistoty, ...).

- Sustredenie pre vyuzitie Specialnej techniky (zeriavy), alebo pomocnych
priestorov (sklady,....).

Vyrobné prostriedky

Existuje vela druhov podnikania v ktorych rozhodujicu Uulohu maju
vyrobné prostriedky nielen z hladiska produktivity, ale aj zabezpecenia kvality.
V tychto pripadoch na vyrobné prostriedky sa pouziva rozhodujuca dcast
investi¢ného kapitalu.

V otvorenej trhovej ekonomike nie je problém nedostupnost potrebnej
vyrobnej techniky. O tom nas presvedcuju pocetné inzeraty, ponuky, vystavy a
pod. Podnikatelsky problém je Specifikacia potrieb vyjadrena ako:
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000D

druh, typ, prevedenie a vybavenie zariadenia,

pocet zabezpecujuci plnenie cielov pri meniacom sa vyuziti,

investi¢né a prevadzkové naklady,

elimindcia vzniku kritickych miest pri dlhodobej prevadzke (servis,
modernizacia, likvidacia po skonceni Zivotnosti).

Rozhodovanie pri vybere vyrobnych prostriedkov

1.

10.

11.

12.

13.

Prvym kritériom vyberu je funk¢nost zariadenia. Posudzujte nielen zakladné

technické parametre, ale aj servisni pohotovost, spolahlivost, Zivotnost,

zastavanu plochu, bezpeénost, zaskolenie pracovnikov.

Vo funkénych parametroch osobitne uvazujte s pruznostou. Pri meniacich sa

podmienkach malého podniku je dodlezitdA moznost rekonfiguracie,

dodatocného vybavenie, atd.

Starostlivo zvazte vyuzitelnost stroja. (lepSie je robit veci v kooperacii, ako

mat nevyuzity stroj). Pri ekonomickom rozhodovani pocitajte s celkovymi

nakladmi pocas zivotnosti zariadenia.

Najlacnejsie zariadenie len vo vynimocnych pripadoch je aj celkove

efektivnhe. Nekupujte stroje ak vedu k nizsej produktivite a prevadzka

vyzaduje vyssie vyrobné naklady aj keby boli velmi lacné.

Pri planovani uvazujte komplexne. Nielen o zakladnej jednotke, ale aj, ¢o

bude stat montdz, potrebné vybavenie (nastroje, software).

Pouzitie starych strojov je vyhodné len ak:

- nie sU moralne zastaralé,

- nevedu k vysokym prevadzkovym nakladom. Pri vybere techniky uvazujte
o moralnom zastarani.

Sledujte technickd uroven. Nejednd sa o neoverenu technoldgiu (v malom

podnikani na zariadeniach nemdzete robit vyskum a vyvoj)? Nejednda sa o

moralne zastaralé =zariadenie (ktoré uz vytlada z trhu produktivnejsia

technoldgia a preto je dobra cena, resp. iné vyhody)?

Pozor na stupen automatizacie (budete vediet vyuzit potencial automatizacie

- nie je to prilis drahé).

Pozor na integrovatelnost (zIG¢it jedno s druhym) a moznost rozsirovat

systém.

U niektorych strojov je dblezitd energetickd naro¢nost. Ratajte so

zvySovanim cien energie. Treba uvazovat aj o environmentalnych

charakteristikach a nakladoch.

Preverte skuto¢nl spolahlivost zariadeni, podla redlnych poznatkov z praxe.

Je nepravdepodobné, ze vo vasej firme bude spolahlivost lepsia. Nizka

spolahlivost ma zaklad uz v projekte. Prilis zlozité, nezadlohované systémy su

znacne rizikové.

Rozpracujte podrobny plan preventivnej Udrzby a servisu a postupy riesenia

problémov pri vypadku kapacity.

Zostavte realny ¢asovy harmonogram montaze, ozivenia a skusok zariadeni.

Straty z oneskoreného uvedenia kapacit do prevadzky nie suU dobrym

zacCiatkom podnikania.
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Dodavatel'sky systém

Dolezity princip malého podnikania ,vyuzivanie externych zdrojov" vedie
k tomu, Ze aj malé firmy maju rozsiahly dodavatelsky systém pre dodavky
materidlov, polovyrobkov, subdodavok, nastrojov, inziniersko-technickych
sluzieb (konstrukcia, technoldgia, informacie), vyrobnych kooperacii, dopravy a
servisu.

Doélezité poziadavky na dodavatelsky systém:
0 nesmie viest k tendencii zvySovania zasob,
o prevencia kritickych miest (nekvalita, neskoré dodavky),
o ekonomicka efektivnost

Odporucenia

1. Preferujte blizSie lokalizovanych dodavatelov. Umozni to prejst na viac
frekventované dodavky mensich mnozstiev (zniZovanie viazaného kapitalu).
2. Preferujte dlhodobé zmluvy s dodavatelmi. Dosiahnete tym priaznivejSie ceny
a osobitné sluzby.
3. Pri vybere dodavatelov preferujte:
- kvalitu,
- minimalne doddavané mnozstvo,
- spolahlivost dodrziavania terminov.
Tieto charakteristiky uprednostnujte aj pred cenovymi vyhodami, pretoze
vyrazne znizia vase produkcéné naklady (vylucenie vstupnej kontroly dodavok,
znizenie rozsahu skladovania a pod.).
4. Vybudujte partnersky vztah s dodavatelmi:
- minimalizacia ,papierovej agendy",
- vzajomna podpora a pomoc (technicka a financna),
- zosuladenie dlhodobych podnikatelskych planov.

Riadenie
subdodavok
Optimalizacia INOVACIE \ Hodnotenie
objednavok DODAVATEL'SKYCH stavu inventaru
\ SYSTEMOV /
<

Skracovanie
casu
subdodavok

Planovanie,
prognézovanie

Obr.8.3: Inovacie dodavatel'skych systémov
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Informacna zlozka produkéného systému

Operacie s informaciami su v klasickych produkénych systémoch ,skryté"

v kvalifikacii a cinnosti pracovnikov pri riadeni alebo technologickej cinnosti.
Délezitost racionalizacie informacnych tokov je:
1. Zdakaznicka produkcia vyznacujuca sa dastymi zmenami, Sirokym

sortimentom, inovaciami a pod. vyvolava rast poziadaviek na informacnu
¢innost.

. Nedostatok alebo nekvalita informacii negativne vplyva na vsetky zlozky

produkéného systému.

. Konzervativny spbdsob spracovania (papierova dokumentacia, byrokratické

riadenie) sU v rozpore s modernym manazmentom.

. Potencial pocitacovych technoldgii, ktory mozno vyuzit pri racionalizacii

informacnych tokov.

Pri hodnoteni informacného toku sa pouzivaju tieto kritéria:

1.

Obsahova hodnota,
t.j. zniZzenie neurditosti javov, ktord bola pred ziskanim informécie: presnost,
vyuzitie prijimatefom, nadbytoc¢nost.

. Casova aktualnost informacii

- ¢as medzi vznikom poziadavky a ziskanim potrebnej informacie,
- frekvencia toku informacii

. Efektivnost formy

- druh nosica (papier, fyzikalny jav, elektronicky zdznam) ,

- zrozumitelnhost pre prijimatela,

- moznost automatizacie spracovania

Ekonomika informacii t.j.: ndklady na cely informacny cyklus a prinosy
z pouzitia informacie.

Odporucenia

1.
2.

8.

9.

Kazdy nadbytoCny papier zvysSuje vlastné naklady a komplikuje pracu.
Prehodnotte pouzivané dokumenta¢né materidly z hladiska

- nadbytocnosti udajov,

- zrozumitelnhost,

- pracnosti spracovania.

Aj ked teraz pouzivate manudlne spracovanie informacii, pocitajte s tym, ze
neskor pouZijete pocitace. Zavadzajte také dokumenty, ktoré nebude treba
robit na novo.

Pri dokumentacii reSpektujte Standardizaciu, aby ste neskomplikovali
operacie s okolim.

V maximalnej miere sa vyhybajte byrokratickému riadeniu pomocou
~papierov".

Urobte opatrenia proti zneuzitiu délezitych informacii.

Pamé&tajte na moznost znehodnotenia informacii (poziar, pocitacové virusy a
pod.).

Kazda uroven riadenia vyiaduje adekvatne informacie.

Nadbytoc¢né informacie su pritazou a mozu spbsobit chyby.

10. Jednosmerny tok informacii nahradzujte spatnovazbovym tokom.
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Technolodgia

Subor procesov, zakonitosti, pravidiel a ndvykov pouzivanych pri vyrobe
roznych druhov produkcie v lubovolnej sfére vyrobnej cinnosti. Technoldgia
v podstate urcuje spbsoby premeny surovin, materidlov a polovyrobkov na
hotové vyrobky pre trh.

Hlavné zlozky technoldgie su:

1. Technologické spracovanie
zmena geometrickych, fyzikadlnych a inych vlastnosti objektov vyroby
(postupnost zmien objektov)

2. Manipulacia
zmena miesta, orientacie a fixacie objektov (materidlovy tok).

3. Riadenie, spracovanie informacii
¢innosti suUvisiace s koordinaciou, synchronizaciou a optimalizaciou vyroby
(informacny tok).

Hlavné poziadavky na technoldgie pre modernu zakaznicky orientovanu
vyrobu su:
- podstatné zvysenie produktivity a kvality
- Uspornost v spotrebe zdrojov (prace, materidlu, energie a kapitalu)
- pruznost
- Setrenie pracovného a zivotného prostredia
- predpoklady pre vysoku pracovnu kultiru (eliminacia tazkej, monotdnnej a
inak nevhodnej prace)

Maloodpadové a energeticky nenarocné technoloégie

Odporucenia

1. Pouzivanie nahradnych materidlov (nedeficitné, lacnejsie) s vyhovujucimi
vlastnostami.

2. Pouzivanie zuslachtenych materidlov (legované, tepelne spracované,
zlozené) s nizSou hmotnostou pre dané funkcie.

3. Pouzivanie polovyrobkov s lepsimi vychodiskovymi vlastnostami (napr.

presné tlakové odliatky).

Pouzivanie technoldgii s Usporami nastrojov a pripravkov (napr. laser

namiesto mechanického obrabania).

Recyklovanie odpadov priamo do vyrobného procesu.

Renovacia nastrojov a opotrebenych prvkov zariadeni.

Znizenie podielu neopravitelnych nepodarkov.

Vyber materialov a technolégil' so zohladnenim energetickej narocnosti.

Regulacia vykonov podla zatazenia, automatické vypinanie strojov a pod.

10 ZniZzovanie trenia (rezné kvapaliny, mazadld) tepelna izolacia a pod.

11. Vyuzivanie odpadového tepla pre technologické spracovanie.

B

©0NOWY

Logistika produkéného systému

Logistika zabezpecuje, aby dany objekt (surovina, polovyrobok, dielec,
vyrobok) bol dopraveny v stanovenom cCase, mnoZstve a kvalite na urcené
miesto, pri dodrzani pozadovanych podmienok a minimalnych nakladoch.
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Manipuldcia s materidlom nezvysuje hodnotu produkcie a je v podstate

negativnou strankou reprodukéného procesu . Obvykle sa zahrmuje do vyrobnej
rézie a podnikatelia podcenuju jej vyznam v porovnani s technologickymi
operaciami.

Nutnost manipuldcie s materidlom vyplyva z rozdielnosti polohy zdrojov,

spracovania a odbytu, diskrétnosti vyrobnych operacii a potreby skladovania pre
vyrovnavanie nerovnomernosti vyroby a odbytu.

Moderny manazment podnikania zdéraznuje dva principy:

minimalizacia materidlového toku

(ak materidlovy tok nepridava ziadnu hodnotu k findlnej produkcii treba ho
maximalne eliminovat)

kontinualizacia materidlového toku

(realizadcia hore wuvedenej podmienky a podmienka progresivnych
organizacnych Struktur)

Principy racionalizacie materialového toku

Odporucenia

1.

2.

QuhAw

N

Materidlovy tok riesit ako sudast celej stratégie podnikania (ciele, metddy,
obmedzenia, inovacie, technické riesenia).

Systémovy pristup zalozeny na integracii vSetkych zloziek od prijmu
materidlu, cez vstupnu kontrolu, dopravu a skladovanie medzi operaciami,
montdz, testovanie, balenie a expediciu vyrobkov).

Planovité zlepSenie (racionalizacia) toku materialu.

Standardizacia metdéd manipulacie a technickych zariadeni.

Minimalizacia energetickej spotreby (najma pri doprave(.

Ekologicky princip - minimalizacia negativhych dopadov na Zivotné
prostredie.

Pruznost materidlového toku - moznost zmien v priestore, ¢ase a objektoch
bez dodato¢nych nakladov.

Mechanizacia a automatizacia. Manipuldacia s materidlom ma v praxi nizsiu
Uroven automatizacie, ako vyrobné operacie.

Maximalne zjednodusSenie toku materidlu: minimalne vyrobné davky,
kontinudlny tok, minimalne skladovanie.
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Sumar ziskanych poznatkov

Podnikatelska prevadzka viaZe podstatnd C&ast zdrojov podniku a cez
ukazovatele produktivity, kvality a pruZnosti ovplyvriuje konkurencieschopnost
podnikania. Klucovymi ulohami projektovania prevadzky je lokalizacia,
priestorové usporiadanie, vybavenie strojmi, logistickymi zariadeniami,
informacnym systémom a podobne. Kapacitné vypocty uréuju pocet pracovnikov
a ich profesnu skladbu. Vyznamna je optimalna struktura dodavatelského
systému s ohladom na zdsoby a spolahlivost doddvok. S ohladom na technicky
pokrok je potrebné uvaZovat s kontinudlnymi inovaciami, najmé v pripade
technologicky orientovanych prevadzok.

KONTROLNE OTAZKY

Uvedte charakteristické znaky produkéného systému.

Opiste postup projektovania podnikatelskej prevadzky.

Aké su pravidla zostavovania produkéného programu.

Ako sa postupuje pri planovani kapacit vyrobnych zdrojov.
Charakterizujte dolezité faktory pre lokalizaciu a priestorové usporiadanie
podniku.

6. Aké su pravidla na vyber vyrobnych zariadeni.

7. Ako sa postupuje pri tvorbe dodavatelskych systémov.

8. Charakterizujte informacny tok v produkénom systéme.
9.

1

mhwhe

Aké su problémové faktory pri realizacii produkéného systému.
0. Uvedte hlavné trendy inovacii strojarskych produkénych systémov.

Glosar kl'icovych slov
produkény systém - 93
projekény postup - 95
lokalizacia prevadzky - 97
vyber vyrobnych prostriedkov — 98
technoldgia - 102
logistika - 102

Literatdra a dopliujice zdroje
21,4, 22,13, 12

www.bic.sk: Podnikatelské a inovacné centrum

www.msponline.sk: Narodné web-sidlo malého a stredného podnikania
www.cvti.sk: Centrum vedecko-technologickych informacii
www.industrialglobal.com: Medzinarodny obchodny server
www.businessinfo.cz: Integrovany systém informacii pre podnikanie
www.tc.cz: Technologické centrum akademie véd Ceské republiky
www.etrend.sk: Ekonomicky server
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9. Konkurencie schopnost podnikania

Ciele lekcie:

Vysvetlenie principu konkurencieschopnosti vyrobkov na baze technickych
prevadzok a marketingovych charakteristik. =~ Zameranie na  hodnotenie
produktivity a programov jej zvySovania. Osvojenie problematiky riadenia kvality
a systému jej certifikacie.

V sucasnych podmienkach podnikania pri prevahe ponuky pred dopytom a
otvorenom trhu je otdzka ziskat a uplatnit konkurenénl vyhodu kritickym
faktorom pre zakladanie novych podnikov.

Konkurencie schopnost podniku sa najjednoduchsie posudzuje na zaklade
relacii silnych a slabych stranok. Treba pripomenut, Ze silnd stranka zostava
konkurencnou vyhodou iba vtedy, ak pozicia konkurencie je slabsia.

9.1 Konkurencie schopnost vyrobkov

Hodnotenie a zlepSovanie konkurencie schopnosti vyrobku je spojené so
znacnym poctom atribUtov (desiatky az stovky podla zlozitosti). Pre ucely
analyzy je nutné realizovat 3 skupiny atribltov vyrobku

1. Funkcie vyrobku (vztah k zakaznikovi)

2. Crty vyrobku (vztah k samotnému vyrobku)

3. Vyhody (vztah k podnikaniu ako celku)

Funkcné parametre vyrobku
Je to subor vlastnosti, ktoré vymedzuju zmysel, UcCel, podstatu a pouzitie
vyrobku. Vychadzaju z plnenia potrieb zakaznikov a v podstate urcuju identitu

vyrobku.

Priklady funkénych parametrov:
- vykon, rychlost, nosnost - Zivotnost, odolnost
- rozmery, hmotnost, objem - spolahlivost
- presnost, spotreba - kvalita a pod.

Funkcéné parametre vyrobku sa Clenia:

a) podla univerzalnosti
- $pecifické pre danu kategériu vyrobku (rychlost, objem...)
- univerzalne (zivotnost, spolahlivost, cena)

b) podla vyrobkovej linie
- zakladné - urcuje funkcie
- doplnkové - dodato¢né hodnoty k zakladnym funkciam
- podporné - nie su podstatné pre existenciu vyrobku.

Odporucenia

1. Technické vyrobky (osobitne vyrobné prostriedky) konkuruju prioritne
technickymi parametrami.

2. Stratégia technologického podnikania je silne =zavisld od funkénych
parametroch vyrobku.

3. Funkc¢né parametre si dominantné u novych vyrobkov.
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4. Sutaz vo funkénych parametroch vyrobkov vyZzaduje silny vyskum, neustdle
zlepSovanie a inovacie.

5. ZvysSovanie funkénych parametrov je opodstatnené len ak ich uzivatel dokaze
vyuzit. Inak zvys$uje naklady.

Marketingové parametre vyrobku.

Tato skupina parametrov vytvara vychodiskové podmienky pre buduci
predaj vyrobkov (akceptovanie zakaznikmi, racionalny marketingovy systém).
Typické priklady:

- cenovy limit
- moznost modifikovania pre rdézne zakaznicke segmenty (imidZz vyrobku,
znaky osobitosti)
- balenie vyrobku
- zmyslové pdsobenie - tovar, farba, sulad, estetiku
- vplyv na distribu¢ny systém (¢as dodavky, miesto, modifikacie)
- prevedenie vyrobku (nizka, priemerna, vyrobna, Spickova uroven)
- Styl (dojem, ktorym vyrobok pOsobi na zakaznika).
Pr. klasicky, moderny, extra vyrobok - psychologické vplyvy

Odporucenia

1. Parametre emotivheho pobsobenia na =zadkaznika sa vSeobecne tazko
Specifikuji a rychlo sa menia. Ich spravne urcenie vyzaduje testovanie
zakaznikmi.

2. Parametre vyrobkov su zavislé od cielovej skupiny zdkaznikov. Spravidla pre
rozne segmenty trhu sa vyrobky odlisuju modifikaciami.

3. Spickové prevedenie vyrobku prinasa v priemere 80 - 100 % vyssi zisk ako
nizka Uroven (ak existuje trh). Ak su predpoklady v know-how, technoldgii a
manazmente vyhodna je orientacia na Spickové vyrobky.

4. Nedocenenym parametrom je casto Styl vyrobku. Ak zodpoveda mysleniu
hlavnej skupiny zakaznikov a imidzu firmy, dobry Styl vyrobku podstatne
zlepSuje nakupné preferencie. Doporucuje sa spolupraca s kvalitnymi
dizajnérmi.

5. Balenie vyrobku je sucastou Stylu. Obal vytvara prvy kontakt so zakaznikom
v rade vyrobkov. Okrem Stylotvornych plneni aj dblezité funkéné ulohy:

- ochrana vyrobku - manipulovatelnost

- nosi¢ informacii - skladovatelnost

- ekologické funkcie

Najma u spotrebnych vyrobkov parametre obalu: velkost, tvar, material,
farba, text, symboly, vyzaduju detailné rieSenie a testovanie.

6. Sucastou marketingovych parametrov vyrobku je znacka (meno vyrobku).
Vhodna znacka ulahduje podporu predaja, buduje imidz firmy, informuje
zakaznikov. SlUzi tiez ako pravna ochrana a pomoécka pri segmentacii trhov.

Technologické parametre vyrobku
Pri vyvoji vyrobkov treba ratat s opatreniami, ktoré zabezpecia budlcu
produktivitu vyroby v podmienkach firmy. Technologické parametre vyrobku su
vyznamné ak:
- hlavnym strategickym cielom je konkurencia nizkymi vyrobnymi nakladmi
- vyrobky su technologicky narocné a existuju technologické rizika (know-
how, materidly, subdodavky a pod.

TU Kosice 106



9. KONKURENCIE SCHOPNOST PODNIKANIA

Priklady technologickych parametrov vyrobkov:

- materidlova narocnost - vyvolané investicie

- energetickd narocnost - obrobitelnost materidlov

- pracnost vyroby - montovatelnhost

- vplyv na vyuzitie kapacit - podiel normalizovanych dielcov

- manipulovatelnost

Technologickost vyrobku

Sumarny ukazovatel vyjadrujici spdsobilost vyrobku pre efektivnhu vyrobu.
Tedria technologickosti vyrobku je podrobne rozpracovana v odbornych
inzinierskych disciplinach (metodiky, normativy, typové rieSenia). Uvadzame
preto len najdoblezitejsSie SirSie platné doporucenia.

Odporucenia

1. Technologickost treba redpektovat vo vSetkych fazach tvorby vyrobku,
zacinajuc od Specifikacie. Idedlne je sibezne s konstrukciou vyrobku riesit aj
technoldgiu.

2. Vynikajuce vyrobky maju aj unikatne technolégie a vyrabaju sa na
Specialnych vyrobnych prostriedkov.

3. Osobitnym problémom vyrobkov je vysokd materidlovd narocnost. Treba
vyuzivat potencial: nové materidly, presné metddy dimenzovania, racionalne
tvary a rozmery, minimalizacia pocétu prvkov, kompaktnost konstrukcii a
dalSie opatrenia.

4. Rad vyrobkov ma v praxi nadbytoénl pracnost. Vyplyva z nedostatocnej
Standardizacie, stavebnicovosti a simplifikacie.

5. Niektoré konstrukcie vyrobkov obmedzuju automatizéciu a aplikaciu
vyspelych technoldgii. Znalostny potencial novych metdd ako su DFA (Design
for assembly) je malo vyuzivany

9.2 Produktivita

Produktivita je v strede zaujmu podnikatelskej cinnosti, pretoze tento
pojem suhrne vyjadruje efektivnost produkénych systémov. Celd histéria [udstva
je existentne spojena so zvysSovanim produktivity. Rozdielna uUroven sStatov,
regionov, vyrobnych odborov, firiem i jednotlivych ludi je zd6évodnovana prioritne
rozdielmi v produktivite.

Vztah podnikatela k produktivite:

1. Kazdy podnikatel musi poznat zakladné zakonitosti riadenia produktivity.

2. Kazdy podnikatel ma mat vlastny plan zvySovania produktivity, ak ma byt
konkurencie schopny.

3. Produktivita je komplexna premenna, pobsobiaca na celom subore
podnikatel'skych zdrojov a aktivit, vyznacujica sa existenciou protireceni,
zlozitych vazieb a dynamickych zmien.

4. Osobitny vyznam ma produktivita v malom podnikani, aby nedochadzalo
k zaostavaniu za typicky vysokou produktivitou velkych firiem.
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Programy zvySovania produktivity su v malom podnikani cdasto
najdostupnejSou cestou zvysovania konkurencie schopnosti. Prof. Sink, riaditel
Centra produktivity Polytechnického instittu Virginia doslova uvadza ,ak pocas
najblizSich 3 rokov nezavediete Ziadnu vyspell technoldgiu, ani nerealizujete
velké investicie, ale sustredite Usilie na zvySovanie produktivity na sucasnych
zdrojoch, mbzete Uspesne obstat na trhu®.

Produktivita (definicia)

Je to vztah medzi mnozstvom produktov vyrobenych danym systémom, za
dany casovy interval s mnozstvom zdrojov potrebnych na produkciu tychto
produktov. Zdroje su pritom Specifikované spotrebou prace, kapitalu, energie,
materialu a informacii.

V niektorych pripadoch sa rozliSuje:
o celkova produktivita (pomer vSetkych vystupov a vstupov),
o faktorova produktivita (pomer celkovych vystupov k skupine vstupov -
napr. kapitalova produktivita),
o Ciastkova produktivita (pomer Ciastkovych vystupov k jednej triede vstupov
- napr. pocet vyrobkov na jedného pracovnika).

Zakladné moznosti zvysovania produktivity

Q1
I produkcia vzrasta, spotreba sa znizuje
I
Q1
2. ------ produkcia rastie, spotreba je nezmenena
I
Q1
3.  ------ produkcia rastie, spotreba rastie nizSim tempom
It
Q
4., --—--- produkcia sa nemeni, spotreba sa znizuje
I
Ql
5. ------ produkcia sa znizuje, spotreba sa zniZzuje ale rychlejSim tempom
I

kde: Q - je oznacenie produkcie resp. vystupov
I - spotreba zdrojov
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Technoldgia produktivity

Metddy, techniky, postupy merania, doporucenia a i. urcené na podporu
planovania, riadenia a zvysovania produktivity r6znych produkénych systémov.
K technolégiam produktivity patria: nastroje na analyzu systémov (pri¢inné
diagramy, operac¢na analyza, hodnotova analyza, Statistickd kontrola, systémy
merania produktivity, metdédy analyzy pracovnej cinnosti (pohybové studie,
Casové Sstudie), Specidlne metddy (Stihla vyroba, synchronizovana vyroba,
pocitaCmi podporovana vyroba).

Priklad ukazovatelov produktivity pre malé podnikanie tab.9.1

Zakaznicky orientované miery

1. Kvalita Pocetnost reklamacii (%)

Priemerné naklady na reklaméaciu (Sk/rok)
Reldcia k cenovému lidrovi (%)

2. Dodavky Dodacie lehoty (¢asovy udaj)

Pocetnost dodavok v termine (%)

Pocetnost modifikacii vyrobkov resp. sluzieb
Sortiment nadstandardnych zmien (%)

Miery zamerané na vlastné naklady

3. Pracovné zdroje Produktivita na pracovnika

(ks, Sk, hmotné miery,...)

Rozsah nadcasov, alebo

kvalifikacna uroven (% podla tried)

4. Hmotné zdroje Zasoby (materidl, rozprac. vyroba, vyrobky)
Vyuzitie strojovych kapacit (%)

Materidlova narocnost (%)

Energetickad narocnost (kWh/ks)

Vyuzitie pléch (%)

Konkurencna uroven

5. PruZnost’ Priebezny ¢as vyroby (t)

Priemerny ¢as na zmenu (t)

Frekvencia zmien

6. Inovacie Podiel novych vyrobkov a sluzieb (%)

Cas na realizéciu zmien (t)

Podiel know-how v hodnote produkcie (%)

Programy zvysovania produktivity

V podnikatelskej praxi sa pouziva rad osvedcenych metodik pre tvorbu
programov zvySovania produktivity. Pre malé podnikanie mozno doporucit napr.
metddu PASIT (Production and Service Improvement Technique).

Postup:
1. Zalozenie pracovného timu z pracovnikov firmy a konzultantov.
2. Pracovny tim sa zoznamuje s operacnymi parametrami problémov:
- orientacia na ludi, procesy a techniku, organizaciu
- zber informacii a diskusie k rieseniu,
- priprava planov a rozdelenia prace,
- spracovanie pracovného harmonogramu,
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3. Pripravnd faza. Analyzu modze ulahdit sibor odpovedi na 10 zakladnych
otazok:

1. Co je to? 6. Co je to horsie?

2. Ako urobit? 7. Kedy to bude urobené?

3. Kto to urobi? 8. Preco to urobit?

4. Co to bude stat? 9. Kto to moze povedat?

5. Kde sa to urobi? 10. Kto ma vlastnicke pravo?

4. Analyza vybranych ohniskovych problémov:
- zostavenie postupu riesenia,
- predpisanie ¢asov a zdrojov na spracovanie uloh,
- identifikacia vstupnych udajov.
Operacna analyza je vSeobecne zamerana na zistenie kritickych miest,
spatnych véazieb, kapacitnych limitov zdrojov a pod.

5. Analyza hlavnych operacii. Hlavné faktory analyzy s zamerané na naklady,
pridan( hodnotu, priebezny ¢as, kvalitu a pod. Do analyzy treba zahrnut aj
charakteristiky vztahované na ludsky faktor (bezpeénost prace, pracovna
moralka a pod.)

6. Navrh zakladnych spbésobov zlepsovania produktivity:

- elimindcia nadbytocnych (minimalizacia) poctov prvkov v operaciach a
postupoch,

- maximalizovat vyuzitie dostupnych zdrojov,

- kombinovat, preusporiadat postupnost procesov (skratenie ¢asového cyklu)

- zjednodusovat metddy vykonavania predpisanej ¢innosti,

- menit sekvencie plnenia danej Glohy,

- pouzit novu technoldgiu alebo techniku.

7. Zavedenie novych metdd a technik a hodnotenie ich efektivnosti. Na
hodnotenie sa doporucuju nasledovné kritéria:

- naklady a Uspory tykajuce sa jednotlivych alternativ rieSenia,
- zlepSenie kvality vyrobkov a sluzieb,

- zlepsenie pracovnej moralky a obohatenie prace,

- schopnost uzivatelov adaptovat sa na Specifické alternativy,
- poziadavky na aplikacie,

- vyzadovany cas realizacie,

- poziadavky na znalosti a zruc¢nosti,

- Uroven pre Standardizaciu a plnenie noriem,

- vyzadované investicie na realizaciu.

8. Pokracovanie aktivity vo vSetkych otvorenych oblastiach so zameranim na
zvySovanie produktivity a kvality vyroby a sluzieb.

KAIZEN

Aj v malom podnikani mozno uplatnit zndmu metddu KAIZEN.

- KAI - zlepSovanie (vSetko sa da zlepsit, kazdy vyrobok, technologicky postup,
pracovna ¢innost, vyrobny systém)

- ZEN - zlepsovanie je neustdle, reaguje na kazdd novli moznost, zmenu
podmienok, novl informaciu a mbze sa na nom podielat kazdy pracovnik.

Kaizen znamena zlepSovanie produkcie v zamerani na zakaznikov,
zlepSovanie vsetkych procesov v hodnotovom retazci podnikovych cinnosti pri
subeznom znizovani nakladov. Jeho bdazou je iniciativa pracovnikov podporovana
motivacnym systémom.
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Racionalizacia Rozvoj
zdrojov vystupov

Procesy

[ v

Eliminacia .
e . . Aktivizacia
kritickych miest a [«——— Produktivita ——»p] fudi
nadbytocnosti

v

> Kvalita <

'

Konkurencie
schopnost

Obr.9.1: Postup pri zvysovani produktivity

9.2 Kvalita

Kvalita (definicia)

Je to suhrn zlozitych trhovych, technickych, vyrobnych a prevadzkovych
charakteristik, vdaka ktorym vyrobok alebo sluzba zodpoveda ocakavaniam
zakaznika.

Kvalita neoznacuje dosiahnutie dokonalosti, ale dosiahnutie alebo
prekrocCenie potrieb zdkaznika najma z hladiska:

- funkénych resp. Uzitkovych parametrov
- ceny, ktoru je ochotny zaplatit
- sposobu dodavky (cas, miesto, forma)
Kvalitu vyrobkov opisuje subor charakteristik:
o c¢asovo orientované (zivotnost, spolahlivost, udrziavatelnost, ,...)
zmyslové (tvar, farba, zladenost, ...)
$trukturalne (vykon, hmotnost, rozmery, ...)
komerc¢né (cena, zaruky, vyhody, ...)
psychologické (prestiznost, unikatnost, ...)

000D

Trendy v manazmente kvality

o tzv. ,tridda" planovanie, riadenie a zdokonalovanie kvality (obr.9.2)
o celosvetova sutaz v kvalite,

o vyuzivanie Statistickej kontroly kvality

o aktivitizacia pracovnikov pre zlepsSovanie kvality

o komplexné riadenie kvality
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a N

Q

TRIADA
KVALITY
N
Identifikacia zakaznikov
(trh)

Poziadavky zakaznikov na
kvalitu

Transformacia poziadaviek
do specifikacii

Vyvoj vyrobkov

Vyvoj technologii

Prevadzkové zabezpecenie

PLANOVANIE KVALITY

Identifikacia problémov v
kvalite

Urcenie pricinnych
vztahov

Navrhy rieseni,
odsuhlasenie

Realizacia zlepseni

Vyhodnotenie

ZVYSOVANIE KVALITY

Stratégia riadenia kvality

Urcenie riadenych prvkov a
zloziek

Meranie, zber Gdajov,
hodnotenie

Riadiace opatrenia

Spatné vazby

RIADENIE KVALITY

Obr.9.2: Triada kvality
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Zastaralé vyrobky
Poruchova vyroba
Nedostatok informacii

Nedostatocna
kvalita vyrobkov a
vyroby

o Zaostavanie -
v informaciach Neefe_kt|v|_1e
o Hromadenie podnikanie

problémov
o Nizka motivacia

Straty trhov
Nizky zisk

Obr.9.3: Bludny kruh nedostatocnej kvality

Problémy pri zlepSovani kvality

1.

2.

w

@NOG A

Zamena pric¢in a nasledkov. Nie nedostatok financii sp6sobuje nizku kvalitu,
ale nizka kvalita spésobuje nedostatok zdrojov.

Tazkosti zmenit Standardny Styl prace. Nekvalita sa ¢asto toleruje vo vnutri
firmy.

Potreba oponentury. Jeden clovek identifikuje 5%, dvaja 13%, traja 31%
skrytych chyb.

Potreba vnutrofiremnych standardov kvality.

Kvalita v protiklade s ¢asovymi parametrami.

Tazkosti pri merani a hodnoteni ukazovatelov kvality.

Dlhy ¢as kym sa zmeny prejavia vo vysledkoch.

Nedostatok znalosti o riadeni kvality vo firme.

Sacasné pojatie kvality

1.

2.

Dimenzia vyrobkov a sluzieb

Hodnoti sa Uroven spokojnosti zakaznika s vyrobkami a sluzbami.

Dimenzia medziludskych vztahov

Hodnoti sa Uroven spokojnosti zakaznika pri uzatvarani zmluv, dodavkach,
komunikacii, servise a stykoch na Urovni ludi.

Dimenzia vnuatrofiremnych procesov

Hodnoti sa Uroven spokojnosti v internych pracovnych procesoch firmy
(produktivita, medziludské vztahy a pod.).
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Odporucania

1.

W

10.

11.

12.
13.

Vyrobok (sluzba), ktory vyhovoval kvalitou vcera, tazko sa udrzi na trhu
dnes a nebude vyhovovat poziadavkam zajtra.

Spoliehat sa, ze zadkaznik bude tolerovat nekvalitu je istéd cesta k Upadku
firmy.

Zmenit nazor, ze ,kvalita stoji peniaze" na ,kvalita prind3a peniaze".
Japonsky pristup, Ze vzdy sa da vsetko zlepsit ma najlepSie aplikacie
v oblasti kvality.

Kvalita je zalozena na prevencii pred chybami a nie na kontrole a inSpekcii.
Kvalitu produkcie ovplyvnuje kazdy pracovnik, kazda organizacna zlozka,
technoldgia, material, ...

Podla statistickych analyz 80% vplyv na kvalitu ma manazment. Podnikatel
ma byt hybnou silou programov zvySovania kvality.

Pri zvySovani kvality vyuzivat vSetky dostupné metddy, techniky a postupy.
LepSie je ich spojit do komplexného systému riadenia kvality.

Kvalita vyrobkov alebo sluzieb je relativna veli¢ina, preto musi byt merana a
systematicky hodnotena.

V malom podnikani je vyhodné miery kvality prispdsobit poziadavkam
zakaznikov v danom trhovom segmente.

Zvysovanie kvality je nepretrzity proces zabudovany do strategickych cielov
firmy.

Pozitivne zmeny v kvalite je délezité spravne prezentovat a propagovat.
Prinosy v kvalite sa prejavuju v hodnoteni a odmenovani zainteresovanych
pracovnikov.

Kvalita + Kvalita
konstrukcie vyroby

Kvalita
vyrobku

_|_

Kvalita
predaja a
servisu

Splnenie ocakavania
zAkaznika na kvalitu

Obr.9.4: Model riadenia kvality
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Certifikacia systému riadenia kvality

Tendencia odstranovania technickych prekazok medzinarodného obchodu

vyZaduje, aby:

a

Q
a
Q

odberatel mal zaruku, Ze vyrobok alebo sluzba ma vSeobecne uznavané
vlastnosti,

v kvalite vyrobkov sa negativne neprejavovali odliSnosti narodnych noriem,
nebolo nutné vyvazané vyrobky opatovne skusat,

bola zarucena stabilita kvality vyroby.

Tento problém sa rieSi v Europskom spolocenstve certifikdciou systémov

riadenia kvality. Jej zakladom suU Medzindarodné normy ISO 9000 az 9004
(International Organization for Standardization).

a

a

a

a

ISO 9000 - normy pre vSeobecné riadenie kvality. Hlavné pojmy a navod
na pouzitie noriem.

ISO 9001, ISO 9002 - systémy zabezpecCovania kvality vyrobkov pri
navrhovani, vyvoji, vyrobe, uvedeni do prevadzky a servise.

ISO 9003 - zabezpecovanie akosti vyrobku pri vystupnej kontrole a
skasani.

ISO 9004 - smernice pre riadenie kvality vo vnuatri podniku.

Postup certifikacie

1.

poradensko-konzultaé¢na ¢innost

- zhodnotenie existujlceho systému riadenia kvality

- vypracovanie opatreni pre zmenu systému riadenie kvality v celom
reprodukénom cykle

- priprava podniku na certifikaciu.

. vlastna certifikacia

Certifikdciu moze prevadzat akreditovana firma.

Vyhody certifikacie

a

a

Q

Q

a

vyrobky odoberaju ostatné krajiny bez nakladného preskusavania
certifikované vyrobky maju prednost na trhu (certifikdcia je silnym
marketingovym tromfom). Moznost pouzivat schvaleny symbol certifikacie
v reklame.

certifikacia je dolezita, pretoze individudlny zakaznik sa u zlozitych vyrobkov
nedokaze sam presveddit o kvalite.

vSetky vyhody suvisiace so zlepSovanim kvality v doésledku profesiondlneho
systému.

zvySenie efektivnosti medzinarodnej spoluprace.

Nevyhody certifikacie

Q
a
a

zavedenie systému je financne naroc¢né
naro¢nost zmien (osobitne ak firma ma nizku Uroven kvality)
ak sa systém nerobi dobre (firma nedostane certifikat), poskodi to imidz.
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Priloha: Prieskum konkurencieschopnosti MaSP

So vstupom Slovenska do EU sa zaroven zvysia naroky na sektor MaSP
vzhladom na vysoku konkurenciu na eurdpskom trhu. Iba vyrobky a sluzby
vysokej kvality, ktoré dokazu uspokojit stale sa zvysSujuce naroky zakaznikov sa
dokazu presadit vo vysokej konkurencii jednotného trhu EU. Dalo by sa
predpokladat, ze v zdujme zachovania vlastnej konkurencieschopnosti,
uskutoCnuju MaSP rbézne inovacné aktivity zamerané na inovaciu technoldgii,
vyrobkov alebo sluzieb pre zdkaznikov. Je mozné uviest niekolko prikladov, ktoré
su vysledkom prieskumu NADSME (Narodnej agentury pre rozvoj malého
a stredného podnikania).

Realizacia inovalnych aktivit pre zvysenie konkurencieschopnosti MaSP tab.9.2

Realizacia inovacnych aktivit pre zvysenie konkurencieschopnosti MaSP
v rokoch 2000-2002 ((daje v %)

Druh inovacnej aktivity Technologické Inovacie Inovacie sluzieb
inovacie vyrobkov pre zakaznikov
Zavedenie uplne novej 12 16 16

technoldgie/vyrobku/sluzby

Podstatné vylepsenie
existujucej 35 26 38
technoldgie/vyrobku/sluzby

Nerealizovanie ziadnej
technologickej/vyrobkovej

. L . . 36 31 33
inovacie, neinovovanie

sluzieb

Povaha

technologie/vyrobku/sluzby 21 34 18

vylucuje akukolvek
inovaciu

V prieskume bolo taktiez zistované, aky prinos pre malé a stredné podniky
znamenalo zavedenie pripadnych inovacii (obr.).

Druh prinosu pre MaSP zo zavedenia
inovacnych aktivit (idaje v %)

zvy$enie obratu | 71

Uspora nakladov

zvys$enie exportu

iny prinos

| 45

| —T
m—T

0 20

40

60

80

Obr.9.5: Prinosy pre MaSP zo zavedenia inovacnych aktivit
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zvysSenie spokojnosti zakaznikov
zvysenie kvality prace, alebo sluzieb
- udrzanie pozicie na trhu

zlepsSenie konkurencieschopnosti
zvySenie produktivity pracie
zvysSenie zamestnanosti

rozSirenie sluzieb

Medzi iné prinosy patrili nama:

Sumar ziskanych poznatkov

Technické vyrobky konkuruju prioritne funkénymi a prevadzkovymi
parametrami a droviiou novosti. Spotrebny tovar vyZaduje vysoku urovern
marketingovych parametrov (dizajn, balenie, podpora predaja a pod.).
Produktivita sa da ovplyvriovat pocetnymi technikami a metédami. KazZdy
podnikatel’ musi kontinudlne prijimat opatrenia na rast produktivity prace.
V tomto smere je popri automatizacii vyznamna aj pracovna iniciativa
a zlepsovatelstvo. Kvalita produktov je ultimativnou poZiadavkou podnikatela.
Odstrariovanie prekazok v medzindrodnom obchode vedie k pozZiadavke
certifikacie riadenia kvality aj v malych a strednych podnikoch.

KONTROLNE OTAZKY

Definujte pojem konkurencieschopnost podniku.

Definujte pojem produktivita a spésoby jej zvySovania.
Charakterizujte typové ukazovatele produktivity.

Opiste metodické postupy pre tvorbu programov zvysovania produktivity.
Definujte pojem kvalita a jej vyvojové trendy.

Formulujte zakladné pristupy k zvySovaniu kvality.

Charakterizujte systém certifikacie riadenia kvality.

Aké su principy certifikacie systému environmentalne manazérstvo.
Ake su principy certifikacie bezpeCnosti prace.

0. Opiste dobsledky integracie Slovenska do EU z hladiska kvality,
environmentalistiky a bezpecnosti prace.

BHOONOURWN=

Glosar kl'Gcovych slov
konkurencieschopnost vyrobku — 105
produktivita - 107
programy zvysovania produktivity — 109
KAIZEN - 110
kvalita - 111
konkurencieschopnost — 116

Literatira a doplnujice zdroje
1, 22, 3,5, 17

www.statistics.sk: Statisticky Grad SR

www.rpicpo.sk: Informacny servis pre podnikatelov

www.sk-business.sk: Informacny servis pre podnikatelov

www.trend.sk: Casopis TREND na internete

www.cordis.lu: Informacny portal Eurépskej Gnie pre malé a stredné podnikanie
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10. Marketing podnikania

Ciele lekcie:

Osvojenie planovania a riadenia marketingovych c¢innosti najmé vyskumu
trhu, planovania produktov, podpory predaja, cenovej politiky, distribucie
a formy predaja. Zameranie na projektovanie zloziek marketingového systému
a jeho optimalizaciu. Integracia marketingu do podnikovej ¢innosti.

10.1 Marketingova stratégia

V historickom vyvoji sa pristupy k marketingu vyznamne menili a
v sucasnosti patri marketing k najdolezitejSim znakom podnikatelského myslenia
a konania. Vyplyva to z toho, Ze pri vyspelej technoldgii ,nie je problém vyrobit -
ale problém je predat". Konstatuje sa nastup totalneho marketingu pri ktorom sa
zabezpecuje koordinacia vyroby a vsetkych ostatnych podnikatelskych aktivit
podla potrieb zakaznikov.

Marketing

Je suhrn cinnosti, ktoré riadia tok tovaru a sluzieb od vyrobcu
k spotrebitelovi (Amer. marketingova asociacia). Je to identifikacia tovarov a
sluzieb, ktoré zakaznici potrebuju na splnenie tejto potreby tak, aby kazdy kto sa
zUcCastni na tejto transakcii mal zisk alebo vyhody.

Akcné funkcie marketingu su:
- poznanie trhu
- stimulacia trhu a uspokojenie poziadaviek trhu

Hlavné ulohy marketingu pri podnikani su:

Identifikacia segmentu trhu a jeho charakteristik

RieSenie marketingovych charakteristik produktov

Urcenie cien produktov a cenovej politiky

Navrh umiestnenia produktu a cesty k zakaznikovi

Urcenie spb6sobu predaja

Podpora predaja prostrednictvom propagacie a inych technik
Navrh riadenia marketingovych c¢innosti

NounhwN=

Marketingovy mix

1. Prvé marketingové rozhodnutie sa vzdy tyka vyrobkov a sluzieb ponukanych
pre zakaznikov (urcenie sortimentnej skladby mnozstva, kvality, Stylu,
vybavenia, obalu, garancii a pod.).

2. Druhé marketingové opatrenie je spojené s cenami. Treba zvolit Gc&innd
cenovu politiku, urdit ceny a ich rozpétia, rabaty a zlavy, platobné podmienky.

3. Tretie marketingové rozhodnutie sa tyka podpory predaja formou reklamy,
propagacie, publicity a inych technik.

4. Stvrté rozhodnutie sa tyka distriblcie a spdsobu predaja t.j. ako dodavat
vyrobky zakaznikom.

Uvedené zlozky pdsobia vzdy integrovane medzi sebou a medzi ostatnymi
podnikatelskymi aktivitami
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Tvorba celkovej marketingovej stratégie

e Kazdy podnikatel aj maly potrebuje urciti marketingovu stratégiu, ktora
musi byt v silade s celkovou stratégiou podnikania a ma byt vytvorena pred
zaCatim podnikania. Tato stratégia sa meni pruzne s vyvojom prostredia.

Stratégia je vzdy akénym planom cinnosti.

e Marketingové ciele predstavuju cast podnikatelskych cielov suvisiacich

s odbytom vyrobkov. Typické ciele su:

- Rozsirenie predaja ziskanim novej skupiny zakaznikov (modifikacie
vyrobkov, nové aplikacie vyrobkov, zlepSenie kvality a Uzitkovych
vlastnosti).

- Zvacsenie predaja v existujucom trhovom segmente (reklama, ceny).

- Zabezpecenie existujuceho trhu pre novy vyrobok alebo sluzby.

- Vstup na uplne novy trh s novymi produktmi.

AkU reklamu?
Aké vyrobky?
@)

Aké
umiestnenie
a predaj?
Aku cenu?
/O

Obr.10.1: Marketingovy mix

G

10.2 Urcenie kapacity trhu a produkcného planu

Urcenie trhu a prognoézy odbytu produktov na nom je vyzZzadované v kazdom
podnikatel'skom plane.
Potencialny trh
Mnozstvo potencidlnych zdkaznikov, ktori by mohli kupovat vyrobok pretoze
splfiuju podmienky: zaujem o produkt, dostato¢ny prijem (solventnost) a pristup
k produktu
Dostupny trh
Cast potencidlneho trhu, ktory moéze podnikatel’ vyuzit v redlnych podmienkach
(napr. teritorium, legislativhe obmedzenia a pod.).
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Obsluhovany trh (ciel'ovy)
Cast dostupného trhu na ktorom podnikatel pbsobi v sulade so svojou
podnikatelskou stratégiou. Je vyjadreny podielom na trhu.

Marketingovy vyskum

Ziskanie vstupnych udajov na vzorke potencidlnych zakaznikov a prepocet
na prislusny trh. Ak je marketingovy vyskum spravne urobeny dava
najpresnejsie vysledky prognézy odbytu. Marketingovy vyskum umoZiuje
podnikatelovi planovite reagovat na poziadavky trhu, bez zdlhavého ziskania
skusenosti az pri predaji vyrobkov a sluzieb.

Marketingovy vyskum je zamerany na:
- identifikaciu zakaznikov a urcenie ich potrieb
- ohodnotenie trhového potencialu
- identifikaciu zmien vyrobkov cien, reklamy a spdsobov distriblcie a predaja
- predvidanie odbytovych problémov a znizenie efektivnosti predaja

Standardny postup marketingového vyskumu je definovanie problému, zber a

zhromazdenie udajov, analyzy udajov, prijatie zaverov pre podnikatelskd

¢innost.

Typické formy realizacie zberu Udajov su:

- zasielanie dotaznikov, telefonické rozhovory, osobné rozhovory, skupinové
diskusie

- vyuzitie firemnej agendy (zaznamy o objedndvkach, dodavkach, zoznamy
zakaznikov,...)

- vyuzitie externych informacii, Statistické pohlady, univerzitné studie,
poradenské firmy

Produkcény plan
Rozhodnutie o produkcii podniku je sucastou podnikatelského napadu,
hodnotenia prilezitosti a stanovenia stratégie. Prostrednictvom produkcie
vyrobkov alebo sluZieb sa v podstate realizuje podnikatel'ska ¢innost.
Marketing produkcie podrobnejsie riesi otazky:
a) zivotny cyklus vyrobkov, inovacie, sortiment a objem produkcie
b) konkurencieschopnost vyrobkov a sluzieb
c) trhova pozicia produkcie
d) balenie, servis a podporné sluzby

Odporucania

1. Siroky sortiment produkcie
Vyhody: - spokojnost zakaznikov s moznostami vyberu
- VAadsi obrat a podiel na trhu
- nizSie riziko pri zmenach odbytu
Nevyhody: - vysoké naroky na zdroje
- vyssia rozpracovanost a obratové prostriedky
5 - nizSia produktivita, rizika inovacie Sirokého sortimentu
2. Specializacia na jeden vyrobok neumozni vyuzit hlavnd vyhodu malého
podnikania — pruznost.
3. Ekonomickym rozborom je mozné urcit hranicu za ktorou pri Sirokom
sortimente rastu naklady rychlejSie ako obrat.
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Konstrukéne - tech. podobnost vyrobkov. Spdja vyhody Sirokého sortimentu
s vyhodami Specializacie.

Sortiment a objem vyroby musi byt v stlade so zdrojmi. Vyuzitie kapacit pod
80 % nezabezpedi efektivnost podnikania.

10.3 Cenova politika

Cena vyrobku alebo sluzby je to, ¢o je ochotny zaplatit zdkaznik ked’

vezme do uUvahy svoje potreby, dostupnd koncepciu a svoje prijmy. Je
preduréend tym akl hodnotu je zdkaznik ochotny uznat pondkanym vyrobkom
alebo sluzbam.

Vyznamnost cien je v nasledovnych faktoroch:

1.

2.

3.

vk

HWN

Rozhodnutie o cene je velmi vyznamné pretoze jeho dbsledky (pozitivne (i
negativne) su velké.
Zakaznici s mimoriadne citlivi na ceny. V cenach sa kazdy z nich povazuje za
experta.
Volnost tvorby cien v trhovej ekonomike neznamena zivelnost. Okrem
legislativnych hladisk (Zdkon o cenach ¢. 526/1990 Zb.) su tu aj systémové
vplyvy.
Nahodné urcenie ceny a jej skisme korekcie znamenaju spravidla stratu.
Ceny sa Casto pouzivaju ako nastroj konkurencného boja (velké podniky)
alebo stimulacie stratégie podnikania.

Cenové riesenia v podnikatelskom plane je zamerané na:

. Definovanie celkovej cenovej politiky (ako sa prostrednictvom cien podporuju

strategické podnikatelské ciele).

Urcenie vychodiskovych cien vyrobkov a sluzieb.

Urcenie elastickych cien.

Zostavenie pravidiel pre urCovanie zmien cien (napr. zlavy).

Techniky
uréovania cien

Substiticie

i Odbyt

oy
/ / \ Zisk

Trendy

zakaznika
Néklady Investicie

Obr.10.2: Cena a jej vztahy
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Techniky urcenia cien

V podstate existuju len 3 zakladné vstupy od ktorych sa da raciondlne

postupovat pri tvorbe cien (tzv. model 3C):
1. Zdékaznicka dopytova funkcia

2.

3.

- vstupom je vztah dopyt/cena

Nakladova funkcia

- vstupom je vztah naklady na produkciu/cena
Konkurencné ceny

- vstup je cena uplatiovana konkurentmi

Prehl’ad typov cien

1.

10.

11.

12.

Bezna trzna cena

Je stanovenad vo vyske konkurencnych cien na trhu (nevyvolava cenové
vojny ani tlak na znizovanie cien). Vhodné pri stabilizovanom podnikani,
dostatocnych obratoch.

Konkurencna cena

Umoziuje zlepsovat pozicie na trhu (vyrobné naklady + minimalny zisk).
Vhodna pri vstupe na novy trh alebo pri novych vyrobkoch.

Cena uznana zakaznikom

Je tvorena na zdklade uzito¢nosti podla hodnotenia spotrebitela (nie podla
nakladov a planu zisku). Je to moderny a rozsSirujuci sa sposob tvorby cien.
Nakladova cena

Nakladom ceny su produkcéné naklady a priemerny zisk.

Ponukova cena

Cena pre verejné sutaze, ktord je stanovend aj s uvadzenim predpokladanej
urovne konkurujucich ponuk.

Smotanova cena

Cena unikatneho vyrobku pri zavedeni na trh. Snahou je vysokou cenou
uhradit vysoké naklady na vyvoj a zavedenie dokial' konkurencia nevyvola
znizenie cien.

Cena stratového tahuna

Vyrazne nizka cena vyrobku, ktory ma vzbudit zaujem zakaznika ku kupe
inych vyrobkov. Méze byt aj stratova, pretoze zisk na inych vyrobkoch
vynahradi straty.

Segmentacna cena

Cena r6zna pre rozne segmenty trhu.

Cenovy rad

Ceny vyrobkov odstupnované do radu (aritmeticky alebo geometricky
vyberovy rad, napr. 50,- 100,- 20,- 500,-)

Jednotna cena

Cena pre vsetkych zakaznikov, nezavisle od miesta, mnozstva a casu
predaja.

Pruzna cesta

Cena zavisla od lokality, mnozstva a Casu.

Diskriminacna cena

Za diskriminac¢né pristupy stanovenia cien sa povazuju:

- rbzne ceny pre roznych zdkaznikov

- vySSie ceny pre iné vyhotovenie vyrobku

- ceny podla imidzu

- zmeny cien podla miesta a Casu
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Odporucania

1. Vyuzivajte vSetky moznosti, ktoré poskytuju cenové stratégie v zavislosti od
druhov vyrobkov a sluzieb, trhovych segmentov a ¢asovych faktorov -
pruznost.

2. Riziko nizkej Urovne cien
Pri pouziti prienikovej ceny podnikatel veri, Ze neskorsie bud( ceny vzrastat.
Zakaznici si myslia opak a mohli by sa citit oklamani. Nizke ceny umoznia len
prezitie a nezabezpecdia zisk potrebny pre rozvoj.

3. Riziko vysokych cien
Vysoké ceny udrzia Uroven zisku, ale spravidla vedu k znizeniu podielu na trh
so vsetkymi vyplyvajucimi désledkami.

10.4 Podpora predaja, reklama, inzerovanie, publicita, image.
Zakladné pojmy

Podpora predaja
marketingova aktivita pouzivajuca rézne formy presvedCovacej komunikacia so
zameranim na stimuladciu predaja vyrobkov a sluzieb zakaznikom. Integruje
reklamu, publicitu, persondlny predaj a iné formy podpory.
Reklama
platena forma neosobnej prezentacie vyrobkov a sluzieb prostrednictvom
prostriedkov masovej komunikacie.
Publicita
bezplatnad forma Sirenia informacii o forme, jej vyrobkoch a sluzbach zamerana
na programovanie priaznivého vztahu zdkaznikov k firme.
Image
predstava, ktoru si ludia vytvérajtﬁl alebo spajaju s menom firmy.
PrOJekt podpory predaja riesi otazky:
detailizaciu marketingovej stratégie Specifickymi formami
- vyber formy podpora
- detailizaciu foriem predaja (kde ?, kedy ?, ¢o ?, ako ?)
- hodnotenie Ucinnosti (dopadu) podpornych technik na zmenu odbytu
vyrobkov a sluzieb.

Treba pripomenut, ze podpora predaja nemoéze:

- prindtit ludi, aby kupovali nepotrebné veci

- zlepsit nekvalitny vyrobok alebo sluzbu

- nahradit rieSenie iného podnikatelského problému.

Odporucania

1. Urcte, €o je hlavnym cielom podpory predaja. Aké budu jej vysledky:
- objednavky na vyrobky resp. sluzby
- nadviazanie kontaktu s potencidlnymi zakaznikmi
- poskytnutie informacii pre verejnost, image firmy
2. Podla cielfov rozhodnite o type podpory predaja:
- komplexna - ponuka vsetky vyrobky a sluzby
- selektivna - ponuka vybrané vyrobky, posobiace ako lakadlo
- insStituciondlna - vytvara obraz firmy a poskytuje informacie.
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3. Rozhodnutie o informacnych médiach podla tychto kritérii:
a) oslovovany segment trhu/sledovatelnost média (prostriedky na
schudnutie inzerujte v Zzenskom casopise, faxy v podnikatel'skom casopise
a pod.)
b) naklady na jedno oslovenie, resp. na pozitivny ohlas.
c) médium zodpoveda stylu (banka neinzeruje v erotickom c¢asopise a pod.)
4. Podla praktickych poznatkov pre malé podnikanie plati nasledovna preferencia
médii:
1. noviny
2. obchodné a inzertné periodika
3. verejné a obchodné prostriedky
4. priama posta, internet
5. Inzercia je Gc¢innd najma pri uvedeni nového vyrobku alebo sluzby na trh,
resp. pri zmene ddlezitych parametrov (nova kvalita, oblast pouZzitia, cena,
distribu¢ny kanal)
6. Spravne vyuzivanie marketingovych agentur
- rozpor vysoka profesionalita, vysoké ceny treba riesit v silade s firemnymi
cielmi.
- vyhodna je spravidla komplexna sluzba marketingovej agentury (t.j.
analyza trhu, marketingovy plan, inzercia)

Co nie je dovolené v reklame

Klamliva reklama

Sirenie udajov o vlastnom alebo cudzom podniku, vyrobkoch a sluzbach,
ktoré moézu vyvolat klamlivi predstavu a zjednat vlastnému alebo cudziemu
podniku prospech v hospodarskej sutazi na Ukor inych sutaziacich alebo
spotrebitelov.

- klamlivé oznacenie - pouzivanie mien vyznamnych os6b

- nepravy povod - odcudzené texty a vzory

- nepravé vlastnosti - zlahcCovanie konkurencie

- vyvolanie zameny - rozpory s etikou

- nepripustné napodobriovanie - obtazovanie spotrebitelov

- parazitovanie na cudzej povesti - zneuzivanie ludskych citov

- privlastnenie cudzieho - zneuzitie cudzej autority
good-wilu - nespravne porovnavanie

10.5 Planovanie distribucie

Distribu¢na cesta je subor nezavislych organizacii prostrednictvom ktorych
postupuju vyrobky od vyrobcu k findlnemu uzivatelovi.

Dolezité funkcie

- realizécia hmotného toku produktov

- poskytuje informéacie pre cell podnikatelsk( ¢innost
- je sucastou podpory predaja (propagacia)

- sudcast financovania a ovplyvnenie finanénych tokov
- umoznuje delbu podnikatelského rizika

- ovplyvnuje dizku podnikatelského cyklu
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Produkcia

Rozdelovanie

DISTRIBUCNY
MIX

Doprava

Skladovanie

Obr.10.3: Distribucny mix

Ulohy rie$ené v podnikatel'skom plane

Ked je distriblcia zabezpecenad priamo podnikatelom platia podobné
poziadavky ako pri rieSeni produkéného systému resp. projektu sluzieb. Pri
sprostredkovanej distriblcii platia podmienky podnikatelskej spoluprace a
kooperacie. Minimalne ulohy pre podnikatelsky plan su:
- urcenie distribu¢nej Struktury
- urcenie distribuénych parametrov
- spobsob riadenia distribucie

Struktara distribuénej cesty

Je najddlezitejSou charakteristikou distribucného systému. StruktUra sa uréuje

poctom urovni (dlzka distribucnej cesty).

a) Bezurovriova (vyrobca predava tovar priamo zakaznikovi) - predaj vo
vlastnych predajnach, zasielkovy predaj, osobny predaj

b) Jednolroviiovéd - do retazca vstupuju sprostredkovatelia (velkoobchod)

c) viac urovinové (velkoobchod, maloobchod)

Riadenie distribucnej cesty

V projekte distriblcie treba vzdy uvazovat o spdsobe jej riadenia. Hrozi riziko:

- ze podnikatel sa stane Uplne zavisly od distribu¢nej cesty

- neriadena distribu¢na cesta ma tendencie k rozpadu resp. k neefektivnosti.
Pri riadeni distribu¢nej cesty treba uplatnit principy logistiky t.j. syntézy
materialovych a informacnych tokov so stratégiou podnikania.
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Odporucania

1. Systém pre hodnotenie distribucie
Je potrebny systém a jeho priebezné hodnotenie (objektivne informacie,
hodnotenie a prijimanie korektnych opatreni.
Typické kritéria:
- vplyv distriblcie na zaujem zakaznikov (obrat/predaj)
- vplyv na kvalitu (poskodzovanie tovaru)
- sulad so stratégiou podnikania
- sledovanie nakladov
2. Pruznost a zmeny distriblcie. Zmena distribtcie je potrebna ak:
- zmena trendov nakupu u uzivatelov (napr. preferencia obchodnych domov
s butikmi)
- zmena stratégie podnikania )nové vyrobky, objem predaja, novi zakaznici
- vyvoj distriblicie u konkurencie (nové technoldgie, Cciarkové kody,
paletizacia)
3. Riesenie konfliktov a problémov na distribu¢nej ceste
Typické priklady problémov:
- rozdielna stratégia distribUtorov a podnikatela
- nekvalita, poruchy, nesolventnost, kriza, ...
- nerovnaké vnimanie preferencii zakaznikov
- zmeny vo vlastnictve, trend k zavislosti
4, Systém stimuldcie a motivacie distribu¢nej cesty, Skolenia dilerov,
zainteresovanost na zmenach a pod.
5. Treba uvazovat o vyhodach a nevyhodach variantov distribuénych ciest.
V niektorych pripadoch nespravna volba distribu¢nej cesty vedie ku krachu
v inych aspektoch perspektivneho podnikania.

10.6 Planovanie predaja

Cast rozhodnuti stvisiacich s predajom vyrobkov a sluZieb priamo vyplyva
z ostatnych zloziek pripravy podnikatelského planu )cielova skupina zakaznikov,
teritorium a pod.). Specifické otdzky pre tuto ¢ast podnikatelského planu su:
- urcenie predajnych kapacit (stretdvame sa so znacne predimenzovanymi,
menej s poddimenzovanymi kapacitami predaja)
- predajné vybavenie (priestor, technické a prevadzkové zariadenie, informacné
vybavenie)
- personadl pre predaj (vlastnosti, vycvik, odmenovanie, postupy prace)
- techniky predaja

Zakladné faktory predaja
1. Rovnica nakupu
potreba + spOsobilost kupit + postoj k firme (vyrobku alebo sluzbe =
rozhodnutie (kUpim/nekupim).
2. Raciondlne motivy nakupu
- cena - rozhoduje pri prestiznych nakupoch
- zavislost - rozhoduje pri prestiznych nakupoch
- Uzitkovost - rozhoduje pri ndkupe pre funkéné pouzitie
3. Emotivnhe motivy nakupu
- uspokojenie zmyslov - image zakaznika
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- strach - socialne vztahy
- sutazivost
4. DOlezité osoby pri rozhodovani o nakupe
- uzivatel - osoba, ktord pouziva vyrobok (sluzbu)
- nakupca - osoba, ktory plati ucet
- gestor - osoba, ktora rozhoduje, ¢o sa kupuje
- poradca - osoba, ktora vplyva na nakupcu
- informator - osoba, ktora usmerniuje tok informacii

/ Priprava

Perspektiva Vyhll'adé\{anie
pokracovania zakaznika
Ponuka d'a_l§ieho Prvy kontant so
predaja zakaznikom
Uzavretie Prezentacia
obchodu vyrobku, ponuka
\ VVVrétenie/
namietok

Obr.10.4: Model predaja

Prehl'ad foriem predaja

A. Klasické predajne

Klasické maloobchody so zmieSanym tovarom
Specializované maloobchody

Maloobchod s doplnkovymi alebo plnymi sluzbami
Samoobsluzné maloobchodné predajne

i

Maloobchodny predaj mimo predajne

1. Predaj u zdkaznika (obchodni cestujuci)

2. Predaj na podujatiach (vecierky, stretnutia, akcie)
3. Predajné automaty

4. Zéasielkovy predaj

C. Drobné formy predaja
- blsi trh - pouli¢né stanky
- predaj z auta - predaj na ulici
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D. Specidlne formy predaja

1. Butiky (malé Specializované predajne vynimoc¢ného tovaru s pritazlivym
imidzom predajne)

2. Prenajaté oddelenia v obchodnych domoch

3. Kazetové obchody /mensie odbytové zdruzenia vyuzivajuce produktivitu
integracie predaja)

4. Kataldgové vystavné siene (objednavka na zaklade vlastného vyberu
z katalégu alebo vystavy a tovar zo skladu)

5. Skladové kluby (vyhody pre clenov, predaj v centrach sustredenia
odbytu)

6. Predaj v rozsiahlych marketingovych a logistickych sietach

Vybrané techniky predaja
- vzorky a skdsanie tovaru zakaznikmi
vystavky a prevadzkovanie tovaru
sutaze a hry odmeriované tovarom
kupony na prednostny alebo zlacneny nakup
vykladné skrine
V tychto pripadoch sa techniky propagacie stavaju priamo predajnou metddou.

Vyvojové tendencie v predaji
- predaj bez predajnych priestorov
- vznik a rozvoj butikov
- rozvoj marketingovych siet
- rastuci zaujem zakaznikov o nakup doma
- rozsSirovanie zasielkového predaja
- rozsirovanie telemarketing
- urychly rast predajnych klubov
- atraktivne predajné prostredie spojené s dalSimi sluzbami (kultura, Sport)
- akcentovanie produktivity predaja
- rastlce poziadavky na profesionalitu predavacov

ManazZment zakaznika
Klasicky predaj s ponukou vyrobku alebo sluzby dopredu stavia

predavajuceho do nevyhodnej pozicie (on nieCo chce). Kupujuci namietkami sa
snazi ziskat minimalnu cenu a daldie vyhody. Manazment zdkaznika predpoklada,
ze predmetom obchodného jednania su problémy zadkaznika a predavajuci ich
pomoéze riedit. Jednanie sa vedie v oblasti zdkaznika. Preddvajlci pdsobi ako
Specialista, poradca.
Vyhody tejto metddy su:

- vysokéa pravdepodobnost predaja, pretoze kazdy ma problémy

- efektivne vysledky, pretoze cena nie je urcujucim faktorom

- predaj vacsieho rozsahu. RieSenie problému vyzaduje nielen 1 vyrobok, ale

aj projekt, nastroje, nadvaznu technoldgiu

Podmienky uplatnenia metddy
- vysokokvalifikované obchodné jednania (skor poradca, riesitel ako klasicky
obchodnik)
- organizacia celého podnikania na komplexné rieSenia
- znalost trhu v pripravenosti riesit problémy
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Sumar ziskanych poznatkov

Marketing je suhrn cCinnosti, ktoré riadia tok tovaru a sluzieb od vyrobcu
k spotrebitelovi. Marketing riesi otazku sortimentu a mnoZstva produktov, ich
Stylu, obalu a pod. DalSia aktivita je spojena s cenami. Marketing urcuje cenovu
politiku, ceny produktov a ich rozpétia, rabaty a zlavy a platobné podmienky.
Tretou zlozkou marketingu je podpora predaja formou reklamy, propagdcie,
publicity a inych technik. Marketing dalej riesSi otazky distribu¢nych kanalov
a spésob predaja. Uvedené Cinnosti zabezpecCuje maly podnik vlastnymi
kapacitami, alebo externe. Nesmu vsak absentovat, pretoZe nedostatocny predaj
je jednou z hlavnych pri¢in neuspesnosti podnikov.

KONTROLNE OTAZKY

Definujte pojem marketing, jeho funkcie a ulohy.

Uvedte postup pri tvorbe marketingovej stratégie podnikania.
Ako urcime trhovy potencidl podnikatelského zameru.

Uvedte pravidla pre zostavenie produkéného planu podnikania.
Definujte varianty cenovej politiky.

Charakterizujte hlavné formy podpory predaja.

Definujte zakladné formy distribu¢ného systému.
Charakterizujte hlavné formy predaja.

V ¢om je podstata manazmentu vztahov so zdkaznikmi.

CONOUTHWN =

Glosar kl'Gcovych slov
marketing - 118
produkény plan - 120
cenova politika - 121
podpora predaja - 123
planovanie distribucie - 124
distribu¢ny mix - 125
planovanie predaja - 126
formy predaja -127

Literatdra a dopliujice zdroje
1, 18, 22,7

www.slcp.sk: SIovepské centrum produktivity
www.cms-cma.cz: Ceska marketingova spolecnost
www.cima.cz: Cesky institut pro marketing
www.the.dma.org: The Direct Marketing Association
www.marketing.org: Business Marketing Association
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11. Ekonomika podnikania

Ciele lekcie:

Osvojenie si zakladov financného riadenia podnikania v okruhoch
naklady/vynosy, aktiva/pasiva a cash flow. Zameranie na otazku ziskavania
financnych zdrojov na podnikanie a legislativne otazky ekonomického riadenia.

Podnikanie cielovo zamerané na zisk a rast hodnoty podniku vyzaduje
dosledné riadenie toku penazi a efektivne ziskanie a pouzivanie penazi. Financné
problémy ma kazdy podnikatel, pretoze to sulvisi s podstatou podnikania.
Osobitne zlozita situacia je v malom podnikani, kde suU limitované zdroje a
nemozno budovat organizaéné Utvary $pecializované na finan¢né riadenie.

Hlavné funkcie financného riadenia podnikania

a) Planovat finan¢né potreby a najlepsie spdsoby ich zabezpecovania.

b) Udrziavat finanéné naklady na optimalnej Grovni a vyhodnocovat ich dopady
na podnikatelsku ¢innost.

c) Udrziavat dobre finanéné vztahy so zakaznikmi, dodavatelmi, investormi,
bankami a dalSimi partnermi

d) Zabezpedit fyzické fungovanie toku penazi (objednavky, faktary, Gcty,...)

e) Zabezpecit ochranu toku penazi (bezpe¢nostné opatrenia, poistenie).

f) Viest finanénl agendu splfiujucu pravne predpisy (dane, delenie zisku) a ako
informacny zdroj pre riadenie podnikania

g) Rozhodovat o efektivnom pouziti finanénych prostriedkov

V kazdej firme existuje zlozity systém toku financii. Obr. 11.1 ukazuje
zjednodusenu schému toku penazi v typickej vyrobnej firme. Riadenie financii
uplatfiuje tri zakladné nastroje: likvidita, vykony ziskov a strat a sivaha.

Banky / Banky
. , Uroky
Pozicky Splatky » -
Material, energie,
sluzby
Platby
Zakaznici
Platby za )
pregaj »  Vlastnictvo Mazdy N
e zdrojov — odvo d;/ —» amestnanci
Investicné v ,
Investi¢né banky financie » ucet/hotovost
Dane
A Stat
Nékup Predaj Divi@endy,
zisk

\ Majitelia,

akcionari

Cenné papiere

Obr. 11.1 Typova schéma financnych tokov v podniku

TU Kosice 130



11. EKONOMIKA PODNIKANIA

11.1 Hlavné nastroje financného riadenia

Likvidita
Je schopnost podnikatela véas uhraddzat svoje platobné zavézky. Likviditu

mozno zabezpedovat viacerymi spdésobmi:

- hotové peniaze a im na Uroven postavené platobné prostriedky (Seky, vklady,

bezny Gcet)

- cenné papiere, ktoré je mozné v kratkom ¢ase predat

- hmotné zdroje (material, zariadenia) s potencidlnou moznostou predaja.
Ukazovatelom likvidity je vykaz toku hotovosti (cash-flow), ktory ukazuje pohyb
penaznych prostriedkov t.j. prijmy a vydaje.

Vykaz ziskov a strat

Urcuje uctovny zisk a z neho plynuci objem dani. Jeho zakladné polozky su
trzby, naklady a zisk. Trzba z Uc¢tovného hladiska vznikd dinom vyskladnenia
tovaru, bez ohladu na to kedy bude zaplatena. Od trzieb sa odpocitaju len tie
naklady, ktoré su spojené s realizaciou prislusnych trzieb. Ostatné naklady,
mozno uplatnit vo vyske, v ktorej za prisludné obdobie nabehli. Polozky vykazu
ziskov a strat sa riadia daflovymi a uc¢tovnymi zakonmi.

Savaha

Ukazuje stav majetku podniku (aktiva) a spbésob jeho krytia (pasiva)
k urcitému datumu. Hodnota aktiv a pasiv je rovnaka. Zmeny v ¢innosti podniku
sa prejavuju rastom alebo poklesom aktiv a pasiv, alebo zmenou ich Struktuary.
Bilancia ukazuje ako je vlastne podnik bohaty. Mozno z nej urcit objem majetku,
zadlZenie, stav zasob, nerozdeleny zisk a pod.

Jednotlivé finan¢né néstroje su vztahované k rozdielnym Urovniam
finan¢ného riadenia (tab. 11.1)

tab.11.1
Uroveri riadenia Ciel’ Nastroje
Strategicka rozvoj podniku suvaha
Takticka zisk vysledovka
Operacna likvidita cash - flow

Pri finanénom planovani treba ddsledne rozliSovat medzi likviditou (cash -
flow) a ziskom.
Cash - flow predstavuje
- z dynamického hladiska pribudanie a ubudanie penazi podnikatela v ramci
urcitého ¢asového obdobia
- zo statického hladiska (v danom okamihu) znamena stav redlnych penazi
(hotovostnych a bezhotovostnych)

Vynosy - Naklady = Zisk
# # #
Prijmy - Vydavky = Cash - flow
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o Prijmy sa nerovnaju vynosom. Prijem penazi neznamena vzdy zvySenie
vynosov. Napr. prijem Uveru, preddavku od odberatela, dodatoc¢né vklady
spolo¢nikov a pod.

o Vynosy sa nerovnaju prijmom. Vystavené faktury odberatelom predstavuju
zisk, ale pokial nie su zaplatené nepriniesli eSte prijmy.

o Naklady sa nerovnaju vydavkom. Napr. zuctovanie odpisov do nakladov

neznamena v danom cCase penazny vydavok.

o Vydavky sa nerovnaju nakladom. Splacanie Uverov, nakupov investi¢ného
majetku, ndkup cennych papierov nie je nakladom. y
o Zisk sa nerovna zmene stavu penaznych prostriedkov. Casty je pripad, Ze
podnikatel vykazuje zisk, ale na ucte nema peniaze, aby zaplatil dan zo zisku.

Zjednodusené schémy finanénych nastrojov podnikania su uvedené v tab.
11.2 (suvaha), 11.3 (vykony ziskov a strat) a 11.4 (cash-flow)

ZjednoduSend stvaha

tab.11.2

Savaha Predchadzajuce | Sucasny stav
obdobie

Aktiva

A. Pohladavky za upisané vlastné imanie

B. Stale aktiva

B.1 Nehmotny investi¢ny majetok

B.2 Hmotny investi¢ny majetok

B.3 Financné investicie

C. Obezné aktiva

C.1 Zasoby

C.2 Dlhodobé pohladavky

C.3 Kratkodobé pohladavky

C.4 Finanény majetok

D. Ostatné aktiva

Pasiva

A. Vlastné imanie

A.l Zakladné imanie

A.2 Kapitalové fondy

A.3 Fondy zo zisku

NDTwwm > >
RN SIS NN

Hospodarsky vysledok minulych rokov
Hospodarsky vysledok bezného obdobia
Cudzie zdroje

Rezervy

Dlhodobé zavazky

Kratkodobé zavazky

Bankové Uvery

Ostatné pasiva
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Vykaz ziskov a strat

tab. 11.3

Predchadzajlce
obdobie

Sucasny stav

Vykaz ziskov a strat

L. Trzby za predaj tovaru

A. Naklady na predany tovar
Obchodna zrazka

II. Vyroba

II. 1 Trzby z predaja vlastnych vyrobkov
a sluzieb

II. 2 Zmena stavu vnutropodnikovych zasob

II. 3 Aktivacia

Spotreba materialu, energie sluzieb

C Osobné naklady

D. Dane a poplatky

E. Odpisy N a HIM

III. Trzby z predaja N a HIM

F. Zuctovanie predaného materialu

V. Zuctovanie rezerv a opravnych poloziek
G. Tvorba rezerv

H. Ostatné prevadzkové naklady

Prevadzkovy hospodarsky vysledok

VII. Trzby z predaja CP a vkladov

J. Predané CP a vklady

VIII.  Vynosy z fin. invest. a krat. fin. majetku
IX. Zuctovanie rezerv a OP do fin. vynosov
K. Tvorba rezerv a OP do fin. nakladov

X. Ostatné fin. vynosy

L. Ostatné fin. naklady

Hospodarsky vysledok z financnych cinnosti

N. Dan z prijmov z beznej Cinnosti

Hospodarsky vysledok za beznlG d&innost (po
zdaneni)

XII. Mimoriadne vynosy
O. Mimoriadne naklady
P. Dan z prijmov z mimoriadnej ¢innosti

Mimoriadny hospodarsky vysledok (po zdaneni)

Hospodarsky vysledok za Uctovné obdobie

Vykaz periaznych tokov - cash-flow

tab. 11.4

Tvorba pouzitie

Predchadzajuce
obdobie

Sucasny stav

P. Stav pefaznych prostriedkov
A. Cisty penazny tok

Z. L'Jc”:toyny hospodarsky vysledok

Al Upravy o nepenazné operacie

A.1.1 Odpisy stalych aktiv

A.1.2 Odpis opravnej polozky k odplate
nadobudnutého majetku

A.1.3 Zmena zostatkov rezerv

A.1.4 Zmena zostatkov casového rozliSenia
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nakladov, vynosov a Uuctov

A.1.5 Zmena zostatkov opravnych poloziek
A.1.6  Zisk (strata) z predaja stalych aktiv
A.2 Upravy obeznych aktiv

A.2.1 Zmena stavu pohladavok

A.2.2 Zmena stavu kratkodobych zavazkov
A.2.3 Cerpanie kratkodobych Gverov

A.2.4 Splatky kratkodobych Uverov

A.2.5 Zmena stavu zasob

A.2.6 Zmena stavu finan¢ného majetku

B. Investi¢na ¢innost

B.1 Obstaravanie stalych aktiv

B.1.1 Obstaranie hmotného a nehmotného

investi¢cného majetku

B.1.2 Obstaranie financnych investicii

B.2 Vynosy z predaja stalych aktiv

B.2.1  Vynosy z predaja hmotného a
nehmotného majetku

B.2.2 Vynosy z predaja financnych investicii

B.3 Komplexny prendjom

C. Finan¢na ¢innost

C.1 Zmena stavu dlhodobych zavazkov

C.1.1  ZvysSenie dlhodobych a strednodobych
averov

C.1.2 Znizenie dlhodobych a strednodobych
averov

C.1.3 Znizenie ostatnych dlhodobych zavazkov

C.2 Zvysenie a znizenie vlastného imania

C.2.1 Upisanie cennych papierov a Ucastin

C.2.2 Premena dlhopisov na akcie

C.2.3 Penazné dary a dotdcie

C.2.4 Kapitalizacia zavazkov

C.2.5 Uhrada straty spolo¢nikmi

C.2.6 Narok na dividendy a podiely na zisku

C.2.7 Vyplatenie vlastného imania

R. Stav penaznych prostriedkov na konci

uctovného obdobia

11.2 Doplniujice financéné ukazovatele podnikania

Miera rentability

Samotna hodnota mnoZstva zisku nedava kompletnu informaciu o
ucinnosti podnikania. Preto sa vo financnych planoch doplfia ukazovatelom miery
rentability t.j. pomerom medzi ziskom a kapitdlom, ktory bol potrebny na jeho
ziskanie.

zisk po zdaneni
miera rentability = ----------------------- x 100 [ %]
vlastny kapital
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Pri podnikani musi byt miera rentability vys$$ia ak( prind3a bezrizikové
investovanie kapitalu do bankovych vkladov, cennych papierov a pod.

Hranica ziskovosti

V praxi sa ako nastroj financného riadenia pouziva graf ,hranica ziskovosti
(bod zlomu)", ktory integruje vsSetky hlavné faktory vplyvajuce na ekonomicku
efektivnost (obr. 11.2). Z grafu mozno odvodit viaceré ukazovatele (objem
produkcie zabezpecujuci planovany zisk, dobu navratnosti vlozenych
prostriedkov, rentabilitu investicii a iné.

Pri planovani nového podnikatelského zameru sa doporucuje spracovat
viaceré varianty grafu, ktoré zohladnia stratégie podnikania, napr.: vyssie
investicie (F/vyssSia produktivita (N), zniZzenie cien (T)/vyssi odbyt (O). Kalkulacia
neskorsi bod zlomu/vyssi celkovy zisk je velmi rizikova, pretoze moze dojst
k zmene podmienok podnikania.

Trzby a
naklady 1

Z - Zisk
T T -trzby

. V - variabilné
B it N - celkove naklady

naklady ¢

__ ¢

F - fixné
naklady

! I I
B - bod Objem produkcie
zlomu

Obr. 11.2 Konstrukcia grafu hranice ziskovosti

Dalsie délezité finan¢né ukazovatele podnikania su:
- produktivita prace

- pridana hodnota

- exportna vykonnost

- miera zadlzenosti

Systémova schéma finan¢ného planovania je na obr.11.3.
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Urcenie
cielového
zisku

!

Urcenie Urcenie Zostavenie
objemu [T 74 pldnovanych [ > modelu
predaja nakladov (prah ziskovosti)

/l

Vyhodnotenie | 4 Alternativy , Porc_>v[1anie
alternativ. N\——{ zlepsenia KN —— cielov

zisku s planom

Zavery pre "
finan¢né |~ Pouzitie
riadenie [V Zisku

podnikania

Obr. 11.3 Systémova schéma financného planovania podnikania

Odporucania

1. Financnad situacia sa v malej firme cCasto meni. Velky nadkup materialu ¢asto
znizi Ucet na nulu a naopak vacsi predaj vyvola optimistickl predstavu o
finanénom stave. Podla stavu G¢tu nemozno finanéne riadit podnikanie.

2. Najlepsim nastrojom financ¢ného riadenia malého podnikania je planovanie a
hodnotenie vyvoja zisku. NajCastejsia chyba malych podnikatelov je nerealna
predstava o Urovni zisku. Cim su vacsie rizika tym viac treba planovat zisk.

3. Minimdlna cielovd hodnota zisku musi byt vé&céSia ako vynos bezpeéne
investovaného kapitalu napr. v banke, v cennych papieroch a stabilnych
akciach. V cieloch zisku musi byt zohladnené ,prémia“ za riziko a Usilie
podnikatela a tvorba zdrojov pre financovanie podnikania v bududcnosti

4. Pri urcovani cielov sa zohladriuje priemernd ziskovost v danej oblasti vo
vztahu k vyhoddm a nevyhoddm daného podniku. Pri ur¢ovani planu trzieb sa
vychadza z preverenej marketingovej analyzy. Pri urcovani nakladov su
dobrou pomockou vysledky z predchadzajuceho roku (resp. vysledky iného
podnikatela), ak sa zohladnia oCakavané zmeny (napr. zvysenie cien energie,
inflacia a pod.).
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11.3 Zabezpecovanie financovania podnikania

Pri podnikani treba rozlisit fixny a prevadzkovy kapitdl potrebny na
realizaciu daného podnikania.

Fixny kapital
Kapital, ktory bude pouzity na ziskanie stalych aktiv t.j. veci dlhodobo

pouzivanych na podnikanie (nie na predaj). Stale aktiva su trvalé hodnoty, ktoré
podnik musi mat, aby mohol uskutoériovat planovanu ¢innost. Patri tu:
a) hmotny investicny majetok (zakladné prostriedky).

Napr. pozemky, budovy, stroje a zariadenia, dopravné prostriedky, pocitace a

pod.
b) nehmotny investicny majetok. Napr. software, patenty, licencie, know-how
c) finan¢ny majetok (vklady do inych spoloc¢nosti, cenné papiere).

Urcenie fixného kapitalu vyzaduje nasledovné kroky:
- Zostavenie suboru stalych ¢innosti a zdrojov pre ich zabezpecenie.
- Zostavenie zoznamu stalych aktiv a nakladov na ich ziskanie.
- Korekcie kapitalu s ohladom na komplexnosti a rizika

Potreba fixného kapitalu ma priamy vztah k dlhodobej stratégii podnikania.
Nadmerné a nevhodné investovanie do stalych aktiv je castou pricinou
neuspesnosti podnikania (Napr. sucasny fenomén drahych osobnych aut). Pri
rozhodovani o dlhodobych investicidch treba uvazit:

- je zariadenie nevyhnutné, bude dostatoCne vyuzité?

- prispeje k ziskovosti, konkurencieschopnosti?

- boli uvazené viaceré alternativy (ndkup, lizing, kooperacia -
dodavatelia,...)

Prevadzkovy kapital
Su to dostupné zdroje na financovanie dennych aktivit podniku t.j. nakup

surovin a polovyrobkov, zasob, platenie miezd, beZnych vydavkov, Uhrad
veritelom a pod. Prevadzkovy kapital vo finanénej dokumentacii predstavuje
kratkodobé investovanie pefazi do obeznych aktiv. Typicky znak je, ze
prevadzkovy kapital rychlo obmenuje svoju podobu. Napr.:

- peniaze

- material

- rozpracovana produkcia

- zasoby vyrobkov

- obchodny Uver pre zakaznika

- peniaze

Urcenie prevadzkového kapitalu uplatiuje nasledovné principy:
- vychadza sa z opera¢ného cyklu (doby obratu) t.j. ¢asu od zaplatenia
vstupov po Uhradu vystupov zakaznikmi.
- zostavi sa prehlad prevadzkovych nakladov v prislusSnom opera¢nom cykle
- syntéza operacnych cyklov a rezerva na rizikové faktory
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Nedostatok prevadzkového kapitdlu je ¢asto dévodom nelspechu malych

podnikov:

- strata produkcie, pretoze podnik musel odlozit ndkup materidlu pre

nedostatok penazi

- predaj zasob so stratou, aby sa zaplatili zavazky

- neschopnost nakupu vo velkom s vyhodnym rabatom

- nedostato¢na udrzba zakladnych prostriedkov

- problémy s pracovnikmi pri vyplatach

- prijimanie nevyhodnych kratkodobych uverov
Znizenie prevadzkového kapitalu umozni najma

- redukcia zasob a znizenie sortimentu

- skratenie vyrobného cyklu a eliminacia sezonnosti

- skratenie platobnej lehoty a zdlohové platby zakaznikov

Fixné naklady (naklady nezavislé na objeme produkcie) su v prvych
odhadoch c¢asto podcenené v polozkach:
o  Specialne vybavenie strojov
o manipulacna a ind pomocna technika
Q montaz a skusky, know-how, informacie
o priprava vyroby a priprava pracovnikov

K suctu cien za budovy, stroje a zakladné vybavenie sa doporucuje
pripocitat 30 - 50 %. Hlavné riziko Uspor na fixnych ndakladoch je znizenie
produktivity.

Fixné naklady bez rizika zniZzenie produktivity mozno znizit

a) vylucenim nadbytocnosti (zariadeni, ktoré nepridavaju hodnotu vyrobku)
b) prenajom zariadeni (lizing)

c) postupnym budovanim kapacit podla stupnia vyuzitelnosti

d) kooperaciou (vyuzivanim inych zdrojov)

Zdroje financovania podnikania

V Gvodnych analyzach podmienok malého podnikania bolo zd6raznené, ze
najcastejSou pri¢inou neuspechu je nedostatok kapitdlu. Finanény plan sa preto
musi touto otdzkou bezpodmienecne zaoberat.
VSeobecne sa rozliSuje:

Externé financovanie

Vklad majitela podniku a jeho dalSie zvySovanie
Dlhodobé a strednedobé Gvery

Kratkodobé uvery

Osobitné formy financovania (lizing, factoring, fortaiting)
Dotacie

uhwnhe

Interné finacovanie
1. Zisk

2. Odpisy

3. Iné zdroje
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S ohladom na to, Ze interné zdroje su pri Starte podnikania obmedzené
zameriame sa na zdroje externého podnikania.

1.

3.

Vklad majitela podniku

Je to najprirodzenejsi spbsob financovania podnikania, nezavisle od pravnej
formy podniku. Vyhodou vlastného vkladu okrem Uplnej nezavislosti je aj to,
Zze prezentuje prijatie rizika podnikania a je signalom na pozitivny pristup
dalSich subjektov. Pokial' to umoznuju podmienky je to najlepSia forma
financovania podnikania.

. Priatelské zdroje podnikania

SU zaloZené na poznani potencidlu podnikatela a osobnej ddvere. Casto su
pouzivané v malom podnikani pri Starte podnikania. Zakladné zdroje
predstavuju: rodina, priatelia, znami. Pravne usporiadanie tejto formy
predstavuje ,tichy spolo¢nik™. Modifikaciou priatel'skych zdrojov podnikania su
sukromni investori.

Uvery

Uvery st v podstate ndvratné periazné vztahy, pri ktorych veritel poskytuje
konkrétne hodnoty na docCasné pouzivanie dlznikovi. Pri finan¢nych Uveroch

sa hodnoty poskytuju v penaznej forme.
chcl vediet bankari pri poskytovani Uveru

Co chcete urobit s poZi¢anymi peniazmi ? SU tieto peniaze potrebné pre
efektivne podnikanie? Kolko pefazi potrebujete ? Musite ukazat, Ze vo
finanénom plane podnikania mate presne spocitané potreby. Ako budete
¢erpat peniaze ? Kedy potrebujete peniaze ? Ak potrebujete peniaze ihned' je
to priklad zlého planovania.

Kedy a ako zaplatite p6zicku spat ? Aké su zaruky splatenia v pripade
neuspechu podnikania ?

Dostat Gver je v podstate obchod. Podnikatel preddava svoju predstavu o
Uspesnom podnikani - sdm seba. Treba pamaétat, Ze bankari kvalifikovane
hodnotia podnikatelské plany. NajlepsSia priprava na ziskanie Uveru je kvalitny
podnikatel'sky plan. Je vyhodné, ak mdzete preukazat, Zze do podnikania je
investovany aj kapital zinych zdrojov. Vlastny investovany kapital je
najlepSou zarukou, Ze podnikatel vynalozi maximum Usilia pre Uspech.

Financovanie pomocou lizingu

Vyuzivajte rézne formy lizingu

majitel' zabezpecuje prevadzky schopnost zariadenia

uzivatel zabezpecuje prevadzky schopnosti zariadenia

bez naroku na odkUpenie zariadenia za zostatkovu cenu

vlastnictvo zariadenia prechadza na uzivatela

varianty splacania

. s rasticimi hodnotami splatok

. jednorazova splatka (10-30 % hodnoty) na zaciatku alebo na konci obdobia
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Vyhody lizingu:

- stabilizacia cash-flow

- danové vyhody

- znizenie rizika podnikania, ochrana pred inflaciou

- lahsie sa zabezpeci ako p6zicka, Ci investicia

Vo vyspelych sStatoch  podiel lizingovych investicii neustdle rastie. V USA
dosahuje cca 25% obratu na trhu investicii.

U&tovnictvo

Uctovnictvo je zaznamenavanie, klasifikdcia, sumarizacia a interpretacia
finanénych skutocnosti a transakcii uskutochovanych kazdou podnikatelskou
jednotkou. Postup a pravidla vedenia Uctovnictva su dané zakonom (Obchodnym
zakonnikom) a ich poruSenie je sankcionované (pokuty, pripadné odobratie
povolenia k podnikaniu. Uc¢tovnictvo je ¢asto podnikatelmi povazované za nutné
zlo, spojené predovsetkym s platbami dani.

Zasadne treba odlisit:

- manazérske uctovné informacie, uréené pre podnikatelské rozhodovanie,
riadenie vyroby a odbytu, racionalizaciu, modernizaciu a investicie. Su
internou informaciou, ktord neopusta firmu.

- finan¢né Uctovné informacie, uréené pre vonkajsie pouzitie t.j. pre danové
Gcéely, $tatnu spravu, verejnost a pod.

Hlavhym znakom jednoduchého uctovnictva je oddelené uctovanie
o penaznom hospodareni v penaznom denniku od Uctovania o hmotnom majetku
a o pohladavkach a zavazkoch.

Pri podvojnom uctovnictve ide o zapisovanie uctovnych pripadoch na
jednotlivé acéty podvojnym spésobom, pri ktorom sa sleduje stav a pohyb
hospodarskych prostriedkov, zistuju sa naklady a vynosy, vzniknuty hospodarsky
vysledok a jeho rozdelenie.

Poistenie
Podnikanie je spojené s roznymi rizikami:
- Zivelné pohromy, kradeze vitpanim
- spolocensko-pravne riziko (zodpovednost za $kodu spbsobent inej osobe)
- vecné podnikatelské rizikd (odbytové tazkosti, chyby manazmentu a pod.)
Poistenie patri k metddam prenosu rizika. Negativhe dosledky sa
prenasaju na poistoviiu, ktord podla podmienok poistnej zmluvy kryje straty plne
alebo ciastocne.

Hlavné druhy poistenia

a) poistenie proti zivelnym pohromam, poziar, vybuch, Uder blesku, zaplava,
povoden, vichrica, laviny, zemetrasenie, pad stropov, stoziarov atd.

b) poistenie prerusenia prevadzky (hradi usly zisk pri preruseni prevadzky)

c) Skody spbésobené kradezou viUpanim alebo lUpezZnym prepadnutim

d) poistenie zodpovednosti za Skody spdsobené pri podnikani za ktoré poisteny
zodpoveda podla zakona

e) poistenie technickych rizik (poistenie stavebnych prac, montaznych prac,
strojov, poistenie leasingov strojov, elektroniky)

f) poistenie motorovych vozidiel

g) poistenie podnikatela pre pripad Urazov alebo smrti pri vykone podnikatelskej
cinnosti.
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Sumar ziskanych poznatkov

Finanéné riadenie podniku uplatriuje tri zakladné nastroje. Likvidita je
schopnost uhradzat platobné zavézky a je vyjadrend vykazom toku hotovosti.
Okruh trzieb, nakladov a zisku sa zaznamenava vo vykaze ziskov a strat. Stav
majetku podniku ukazuje suvaha obsahujuca polozky aktiv a pasiv. Délezité su aj
ukazovatele miery rentability a doba ndavratnosti investicii. Hlavné zdroje
financovania podnikania su: vklad podnikatela (pripadne dalsich investorov),
uvery, lizing a dotacie. Neskér do podnikania vstupuju aj nerozdeleny zisk
a odpisy. Financné riadenie je viazané legislativnymi predpismi, osobitne treba
zdbraznit vedenie uctovnictva a dariové povinnosti.

KONTROLNE OTAZKY

Charakterizujte ,,cash-flow".

Charakterizujte vykazy ziskov a strat.

Charakterizujte stvahu.

Charakterizujte doplfiujuce ukazovatele podnikatelskej ¢innosti: miera
rentability, produktivity a navratnost investicii.

5. Uvedte podmienky na zabezpecenie investicného kapitalu.

6. Uvedte postup a podmienky na zabezpecenie prevadzkového kapitalu.
7. Definujte zakladné zdroje financovania podnikania.
8

9.

1

HNH=

Opl’éte postup pri zabezpeceni Uveru.
Aké su prednosti a rizika financovania podnikania prostrednictvom lizingu.
0. Aké druhy poistenia mozno uplatnit pri podnikani.

Glosar kl'icovych slov

model finanénych tokov — 130
sUvaha - 131

vykaz ziskov a strat - 133

cash flow - 133

rentabilita - 134

hranica ziskovosti - 135

fixny, prevadzkovy kapital - 137
zabezpecenie financovania — 138

Literatdra a dopliujice zdroje
20, 7, 11, 18

www.etrend.sk: Ekonomicky server

www.ekonomika.sk: Internetovy dennik o ekonomike, financiach a podnikani
www.sarp.sk: Slovenska asociacia pre poradenstvo v riadeni

www.slcp.sk: Slovenské centrum produktivity

www.bizmove.com: The Small Business Knowledge Base
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12. Podnikatel'sky plan

Ciele lekcie:

Osvojenie si metodiky a pragmatickych postupov pre spracovanie
kvalitnych podnikatelskych planov. Zddéraznenie typového obsahu hlavnych
kapitol podnikatelského planu. Doporucenia na prezentaciu planu.

12.1 Systémové otazky

Analyzované otazky podmienok podnikania, tvorby podnikatelskych
napadov, hodnotenia realizovatelnosti a urcenia zakladnej stratégie podnikania
vytvaraju spolo¢ny celok - jasnu koncepciu podnikania. Umoznuju rozhodnut:

o podnikat?

o v ¢om podnikat?

o ako podnikat?

V mnohych pripadoch malého podnikania tato Uroven analyz a rozhodnuti
postacuje, aby sa odstartovalo podnikanie s tym, Ze podnikatelsky zamer bude
postupne spresnovany a dopliovany. U zlozitejsich podnikatelskych zamerov je
vSak potrebné pred zacatim podnikania vypracovat podnikatelsky plan.

Podnikatelsky plan je formalizovany dokument (s uréenym obsahom a
formou), ktory okrem koncepcnych otdzok rieSi aj rad realizacnych faktorov
podnikania.

Podnikatelsky plan je nutné vypracovat aj v malom podnikani v tychto
pripadoch:

1. Pre ziskanie externého financovania podnikania (Uvery, spolocnici, investori).
Podnikatelsky plan plni funkciu komunikacného a argumentacného
prostriedku.

2. Koncepcia podnikania sa vyznacuje zvySenou uUrovnou neurcitosti a rizika.
Podnikatelsky plan je metodickou pomockou na doriesenie podnikania a jeho
riadenie po Starte.

3. V priebehu podnikania doslo k vyznamnym zmenam vonkajSich alebo
vnutornych podmienok podnikania.

Druhy podnikatel'skych planov

a) podla funkcie
- produkcne orientovany podnikatelsky plan
Plan vychadza z vyrobku alebo sluzby. RieSime vhodny technologicky,
marketingovy, organiza¢ny a ekonomicky systém.
- podnikovo orientovany podnikatelsky plan
Vychodiskom je  podnikatelsky  subjekt, stratégia a  zdroje.
Plan riesi vyrobky a sluzby, rozvoj zdrojov, riadenie a pod.
b) podla dosahu
- pre malé a stredné podnikanie
ZjednodusSena osnova. Rozsah 10 - 20 stran.
- pre velké podnikatelské projekty
Detailne rozpracovanie podnikania (Dokumentacia a prilohy podla
potreby)
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Kvalita podnikatelského planu v podstate nezavisi od formy a pracnosti,
ale od Urovne atraktivnosti, argumentacie a potencidlneho dosahu (obr.10.1)

Vplyv okolia
A
Atraktivnost pre
investorov )
Kvalita
Uroven > Podnikatel'sky
zddvodnenia potencial

Obr.12.1: Kvalita podnikatel'ského planu

Ramcovy obsah podnikatel'ského planu

V manazérskej literatire su uvedené desiatky typovych osnov pre tvorbu
podnikatelského planu. DalSie osnovy stanovuju finanéné a investorské
organizacie.

Nezavisle od pouzitej metodiky kazdy podnikatelsky plan obsahuje:
Opis podnikatelského subjektu
Obchodnu ideu - vyrobky, alebo sluzby
Analyzu podnikatelskej prilezitosti
Marketingovy systém
Produkcény systém
Ekonomicko-finan¢né aspekty.

SR

Obr.10 .2 ukazuje dalsie vztahy véeobecného podnikatelského planu.

TU Kosice 143



12. PODNIKATELSKY PLAN

Informacie,
znalosti

! 4 4

Vyrobok, sluzba

Analyzy Rozhodnutia

Podnikatelsky
napad

Analyzy

Podnikatel'ska ¢innost

Podnikatelska
stratégia

Spolupraca

Marketing

Ekonom - Financie

Realizacia
a riadenie
podniku

Hodnotenie

Produkcny systém a plan

Okolie podnikania

L

Obr.12.2: Systémovy model podnikatel'ského planu

12.2 Skrateny podnikatel’'sky plan

Ako priklad osnovy podnikatelského planu pre malé podniky uvadzame
metodiku medzinarodného investicného fondu INOFOUND.

Titulna stana

Meno spoloc¢nosti a predkladatela. Adresa, telefon, fax, E-mail
1. Zhrnutie (Abstrakt)

Pozostava z kratkych viet sumarizujucich kluc¢ové body z podnikatelského
planu. Zhrnutie dodava cCitatelovi prvy obraz o zdmere podnikatela, o sic¢asnom
stave a budulcich moznostiach.

2. Charakteristika podnikania

Prva polovica tejto strany je vyuzitd na zakladné informacie o planovanom
podnikani. Informéacia by mala obsahovat kedy bolo zadaté podnikanie s kym,
ako a ¢o je vysledny produkt, alebo sluzba, doterajsie skutocnosti, Specifické
charakteristiky a pod.

Druha polovica strany obsahuje koncepciu podnikania a obchodnu ideu
podniku.
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3. Ciele

Obsahuje dlhodobé ciele podnikania (kam podnikatel smeruje?). Dalej su
prezentované operativne ciele podnikania - predaj, zisk, podiel na trhu,
konkurencné vyhody, rizika a pod.

4. Analyza trhu

Jasne definovany trh, na ktorom sa podnika s uvedenim parametrov ako su
napr. velkost, Uzemie, cielové segmenty trhu, ako aj popis konkurencie. D6raz
sa kladie na podmienky na trhu.

Analyza je smerovana najma na:
(1) ocakavané ceny produktu, alebo sluzieb
(2) ocakavané zmeny vo vyrobe sposobené konkurenciou na trhu
(3) ako tazko je vstupit na trh novym spoloénostiam
(4) uroven logistiky (distribucia a predaj)
(5) nakolko sa zvacsi trh v najblizSom obdobi (napr. 3-5 rokov).

Délezité je odhadnut priemerné rozpétie zisku, ktoré firmy dosahuju a typicky
spOsob ziskania financnych zdrojov v tejto cinnosti. Uvedu sa dalSie délezité
nalezitosti trhu napr - tykajlce sa Zivotného prostredia a pod.

5. Vyroba

Tato strana popisuje vyrobu produktu. Uvedené su:

procesy pouzité vo vyrobe a ako sa ziskavaju

aké zariadenie, alebo operacie su potrebné

aké vhodné zariadenia, alebo znalosti sa vyzaduju

aké su zdroje surovin, prace, dodavok a subdodavok

aka je kontrola produktivity, kvality, balenia, dopravy, riadenia, udrzby
aké je planovanie a riadenie vyroby

¢o sa deje ak narast vyroby je znacne rychlejsi, alebo znacne pomalsi,
oproti o¢akavaniu.

Uvadza sa , preco je produkt konkurencie schopny.

Nounhkwn=

6. Marketing

Marketingové Usilie firmy je dopifiané odkazom na definovany trh. Komu
bude spolo¢nost predavat a ¢o? Opis obsahuje:
aké metddy predaja a reklamy sa pouzivaju
¢o robi zvolené kanaly distribucie produktivne
ktoré su charakteristické stranky a vyrobku, alebo sluzby
aké ceny maju produkty a kto je prizvany ku cenotvorbe
aké su plany rozvoja vyrobku, alebo sluzby
aké reakcie konkurencie oCakavate
kto je zodpovedny za marketing v spolocnosti
kolko venuje spolo¢nost marketingu
¢o sa stane ak podnikanie pdjde oproti ocakavaniu rychlejSie, alebo
pomalsie.

WoOoNOUThWN=
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Uvedte kratky popis vyskumnych a vyvojovych aktivit firmy a aké je
prepojenie medzi vyskumom, vyvojom a marketingom.

7. Organizacia a financovanie

Prva polovica tejto strany struc¢ne pojedndva o StruktlUre organizacie a
poskytuje kratku charakteristiku délezitych ludi.
1. kto je zodpovedny komu a za co
2. aké platby, podnety, Uuzitky a podporujuce postupy su vyuzité na
zatraktivnenie, stimulovanie a udrzanie ziadanych ludi
3. aké su platy
4. aké su nazory na podnikanie v sucCasnosti v spolocCnosti a aké sa ocakavaju
v blizkej buducnosti

Opis obsahuje:

1. zakladny kapital spolo¢nosti a kto ho poskytol

2. aké su dlhy firmy (komu a aké su terminy splatok)

3. je bezprostrednd nutnost zvysit hotovost firmy? (pre¢o a od koho bude
kapital ziskany)

4. aka je situacia operativneho kapitalu a aky sa ocakdva vyvoj v najblizSom
case

5. Co zabezpecuje operativny kapital

6. kedy sa ocakava vyplatenie dividend.

8. Vlastnictvo

Tato strana uvadza zoznam sucasnych vlastnikov spolocnosti s popisom
aku cast vlastnia a kedy vstupili do spolo¢nosti. Je uvedeny vztah vlastnika ku
spoloc¢nosti, napr. : ,zakladatel, alebo manazér®. Tiez uvedte plany tykajlce sa
zamestnaneckych akcii.

Dal$ia cast sa zaoberd perspektivou vlastnickych vztahov. Napr. ako
kli€ovy manazér - vlastnik rozmysla o prenechani vlastnictva zahrani¢cnému
partnerovi, alebo mieni predat svoj vlastnicky kapital do investi¢nych fondov. Je
zamerom klucového vlastnika predat majoritu firmy a byt manazérom
spoloc¢nosti ako minoritny vlastnik?

9. Financné data

Predkladané su finanéné dokumenty obsah cash flow, vykaz ziskov a strat
a suvaha (rok az dva dozadu a do buducnosti napr. na 3 roky).

Vykaz ziskov a strat

Sumarizuje prijmy a vydaje z podnikatelskej cinnosti. Mal by byt
vypracovany na tri az pat rokov dopredu. Sumarizuje jeden rok ¢innosti podniku
(od 1.1 do 31.12). Vychadza z odhadu mnozstva predaného tovaru ziskaného
prieskumom trhu a jeho jednotkovej ceny. Obsahuje rozpis nakladov spojenych
s chodom podniku. Naklady musia byt roz¢lenené do dvoch kategorii: naklady
priamo spojené s vyrobou a rezijné (nepriame) naklady. Délezité je, aby vsetky
naklady boli starostlivo premyslené a uvedené.
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Savaha

Sldvaha j obrazom financnej situacie podniku v danom ¢asovom okamihu.
Zvycajne sa pocita k poslednému dnu v roku (31.12) . Strana aktiv ukazuje, ¢o
firma vlastni. Pasiva a Zakladné imanie ukazuju ako firma nadobudla tieto aktiva.
Aktiva sa musia rovnat suctu Pasiv a Zakladného imania.

Vykaz o toku hotovosti (cash flow)

Sprava o toku hotovosti podava informaciu o vplyve prevadzkovania firmy,
investovania a financnych aktivit na tok hotovosti firmy. Tato sprava je
rozhodujuca pri predpovedani potreby penazi v hotovosti. Pomé6ze tak
identifikovat mozné problémy, ktoré by sa objavili, ak by neskoro obdrzané
prijmy nemohli pokryt vydaje. Starostlivé zvazenie budlcich potrieb hotovosti
pomaha identifikovat tieto problémy.

12.3 Podrobny podnikatel’'sky plan

Priklad metodiky tvorby podnikatelského planu Tab.12.1

Titulny list

(nazov firmy, adresa, pravna forma, nazov planu)

I. Suhrn

Opis podnikatelskej ¢innosti

Podnikatel'ské prilezitosti a stratégia podnikania

Charakteristika trhu

Konkurencné vyhody

Hlavné ekonomické charakteristiky podnikania

Manazment firmy

II. Postavenle firmy v oblasti podnikania

A. Charakteristika oblasti v ktorej firma p6sobi

B. Opis firmy (historia, sucasny stav, perspektivy)

C. Produkcia firmy (vyrobky, sluzby - sortiment, objemy,
konkurencieschopnost a pod.)

D. Stratégia rozvoja firmy

TmoOowp

III. |Marketingova analyza
A. Zakaznici
(Charakteristiky: lokalizacia, poziadavky, faktografické udaje)
B. Trh a jeho rozvoj (vyvoj na trhu, faktografické udaje)
C. Konkurencia
(Hlavni konkurenti, podiel na trhu, silné a slabé stranky, predpoklady
vstupu novych konkurentov)
D. Odhad podielu na trhu
(Faktografické udaje, ciele a rizika)
E. Celkové hodnotenie vyvoja trhu
IV. Ekonomika podnikania
Program ziskovosti
Rizika v programe ziskovosti
Program znizovania produkcénych nakladov
Diagram dosiahnutia prahu ziskovosti
Diagram likvidity (pozitivny cash-flow)

moow»
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V.

Marketingovy plan

A. Celkova marketingova stratégia

B. Cenova politika

C. Stratégia propagacie, reklamy publicity, imidzu
D. Servisna a garancna politika

E. Distribucné kanaly

F. Techniky predaja

VI.

Priprava vyroby a inovacie

A. Zameranie vyskumu a vyvoja

B. Rizikd vyskumu a vyvoja

C. Nové vyrobky a sluzby

D. Naklady na vyskum a vyvoj

E. Zabezpeclenie zdrojov pre vyskum a vyvoj

VII.

Produkcny plan
A. Geograficka lokalizacia produkcie
B. Produkény potencial
(Technické vybavenie, technoldgie, pracovnici )
C. Produkcnd stratégia
(Inovacie, automatizacia, racionalizacia)
D. Legislativne a iné ohranicenia
(Exportné limity, ekoldgia, protimonopolné obmedzenia).

VIII.

ManazZment firmy

A. Organizac¢na Struktura
B. Manazment

C. Zamestnanci

D. Vlastnici a investori

IX.

Harmonogram aktivit
(KliCové terminy realizacie)

Rizika a problémy podnikania
(Opis rizik technickych, trhovych, systémovych , ekonomickych,
vnutornych a pod.).

XI.

Financny plan

A. Progndza ziskovosti (resp. strat)
B. Likvidita firmy

C. Bilan¢na charakteristika

D. Prah ziskovosti

E. Riadenie nakladov

XII.

Zabezpecenie financovania podnikania
A. Predpokladané zdroje financovania

B. Ponuknuté zaruky na financovanie

C. Kapitalizacia finan¢nych prostriedkov
D. Pouzitie finan¢nych zdrojov

XIII.

Prilohy

Prospekty hlavnych vyrobkov a sluzieb firmy

Zoznamy najdolezitejSich zdkaznikov a spolupracujucich firiem
Dokumentacia produkcénej zakladnej

Referencie z nezavislych zdrojov

Iné dolezité udaje a informacie

monw»
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Najcastejsie chyby pri spracovani podnikatel'ského planu

1. Pretechnizovany
Sustreduje sa na technické charakteristiky vyrobkov a technoldgie. Je
zrozumitelny len pre Specialistov z odboru. Podcenend je trhova a
ekonomicka problematika.

2. Preekonomizovany
Sustredenie na problémy zisku, marketingu, predaja a pod. bez
dostatocCnej argumentacie o objekte podnikania (vyrobkoch a technolégii).

3. Idealizovany
Plan je postaveny na viere a nie na argumentoch. Absentuje najma
hodnotenie rizik. Vyvoldva pochybnosti o realnosti prislusSného podnikania.

Stylistické spracovanie podnikatel'ského planu
1. Spracovat, ¢o najkrats$i text, tak, aby obsahoval vsetky doélezité faktory
podnikania. (Bankari a investori nie su ,milovnici literatury™).
2. Pouzivajte dynamické, jednoznacné a jednoduché vety.
3. Nepouzivajte vSeobecné a nadbytocné slova (frazy ako ,trh sa rychlo
rozvija“ nahradte napr. je predpoklad 10% rastu odbytu ro¢ne).

4. Uprednostiujte grafy, tabulky, obrazky - maju vysoku vypovedaciu
schopnost.

5. Kde je ucelné pouzite viacero alternativ.

6. Text piste v tretej osobe, logicky a gramaticky spravne.

Okrem pisomného spracovania podnikatelského planu pripravte sa na jeho
ustnu prezentaciu pred bankarmi, investormi, spolo¢nikmi, spravnou alebo
dozornou radou a pred svojimi zamestnancami.

1. Pripravte si Ustny vyklad celého planu.
2. Pripravte sa na otazky k planu, najma:

- konkurencieshopnost - rizika
- trhové zabezpecenie - redlnost
- zisk, likvidita - Casové vazby

Odporucania

1. Podnikatelsky plan vyzZzaduje dokladnt diskusiu medzi vSetkymi
zainteresovanymi. Doporucuje sa venovat pozornost ludom, ktori pripravuju
podnikatelsky plan (alebo pomahaju pri jeho tvorbe).

2. Doporucuje sa tvorba podnikatelského planu paralelne:

- zhora dole (od stratégie k realizacii)
- zdola hore (od detailov k celkovej koncepcii)

3. Pri tvorbe platia vSeobecné projektové pravidla: postupné spresnovanie
a detailizacia, priebezné korekcie a spatné vazby

4. Zacinajuci podnikatelia vychadzaju spravidla z overenej typovej metodiky,
alebo zo vzoru osvedéeného redlneho planu. Doélezité je vybrat metodiku
zodpovedajlucu podmienkam podnikania (nekopirovat metddy velkych firiem,
resp. inovacnych planov ak sa jedna o bezné malé podnikanie a pod.).

5. Zostavit si vlastny postup spracovania. Najma:

- zdroje potrebnych informacii, asovy harmonogram spracovania
- zapojenie spolo¢nikov, pracovnikov, konzultantov

6. Zabezpedit potrebné zdroje na spracovanie planu. Odhaduje sa potreba cca

50-100 hodin suUstredenej prace.
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Priloha: Fondy EU

Fondy Eurdpskej Unie st ndstroje Strukturdinej politiky, ktoré EU vyuziva
na dosiahnutie svojich prioritnych cielov. Ide o podporu podnikania, rozvoj
zaostavajlucich regidonov, pomoc regionom postihnutym restrukturalizaciou
priemyslu, rozvoj ludskych zdrojov a dopravnej infrastruktiry, zlepSovanie
zivotného prostredia a iné. Ako priklad uvadzame niektoré programy tykajuce sa
oblasti podpory podnikania:

1. Sektorovy operacny program Priemysel a sluzby

Opatrenie: Podpora rozvoja novych a existujlucich podnikov a vybranych sluZieb:
Je zamerané na podporu rozvoja existujlucich a novych vyobnych kapacit
(podnikov) a vytvaranie novych pracovnych miest prostrednictvom investicii do
novej technoldgie a zariadenia, vyrobkov a sluzieb sikromného sektora.
Priklady aktivit:
- podpora zavadzania novych, progresivhych a enviromentdlne vhodnych
technologii
- podpora projektov rozvoja MaSP vratane rozvoja zivnostenského podnikania,
ktoré vytvoria, alebo udrzia pracovné miesta
- podpora vyrobcov vyuzivajucich domace suroviny ako drevo, nerudné
suroviny a pod.
Opatrenie: Podpora budovania a rekonstrukcie infrastruktury: Opatrenie je
uréené verejnému sektoru s ciefom rozvijat podmienky potrebné na podporu
podnikania v oblasti priemyslu a suzieb.
Priklady aktivit:
- podpora budovania inkubatorov pre zacinajucich podnikatelov
- modernizacia a vytvorenie siete s informacnym prepojenim vedeckych,
akademickych a Specialnych kniznic
- dobudovanie parkovacich pléch a cestnej mikroinfrastruktliry suvisiacej
s konkrétnymi projektmi
- vybudovanie zivnostenského institutu
Opatrenie: Podpora podnikania , inovacii a aplikovaného vyskumu: Opatrenie je
zamerané na zvysenie konkurencieschopnosti priemyslu prostrednictvom rozvoja
vyskumu a vyvoja na podnikovej Urovni, podporou novych inovacnych
technoldgii, postupov, vyrobkov a rozvijanie pevnejsSich vazieb medzi podnikmi
a vyskumnymi a vyvojovymi organizaciami.
Priklady aktivit:
- podpora zavedenia predovsetkym MaSP do inovacného podnikania
- certifikacia pristrojov a zariadeni v predcertifikacnej faze
- vyroba prototypov a ich testovanie na trhu, navrhy dizajnov novych vyrobkov
- nezavislé, profesionalne testovanie novych vyrobkov alebo procesov
v zaujme zarucenia dodrziavania Standardov a sSpecifikacie
- podpora vedecko-vyskumnych aktivit v sektoroch s nizkym inovaénym
potencialom
Opatrenie: Rozvoj zahraniénej spoluprdace: Zamerom je pomoc podnikom
prezentovat sa na domacich a zahrani¢nych trhoch.
Priklady aktivit:
- podpora predaja vyrobkov a sluzieb formou Ucasti na vystavach a veltrhoch
doma a v zahranici
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- podpora medzindrodnej kooperacie prostrednictvom SirSieho vyuzitia
poradenskych a konzultacnych sluzieb v oblasti marketingu a investicii
- podpora ucasti MaSP na subkontraktacénych veltrhoch
Opatrenie: Podpora propagdcie cestovného ruchu a tvorby informacného
systému.
Prlklady aktivit:
realizacia a zabezpecenie Uclasti podnikatelov v cestovhom ruchu na
medzinarodnych veltrhoch cestovného ruchu
- podpora prezentacnych akcii za ucasti samosprav a podnikov
- vytvorenie, resp. dobudovanie a aktualizovanie existujuceho informacného
systému databdz cestovného ruchu s vyuzitim novych technoldgii a internetu

2. Sektorovy operacny program Ludské zdroje

Opatrenie: Modernizacia a zvysenie rozsahu a kvality sluzieb zamestnanosti
a rozvoj aktivacnych programov uchadzacov o zamestnanie.
Prlklady aktivit:
vznik internetového informacného systému evidencie volnych pracovnych
miest prepojeného so systémom EURES a technické vybavenie verejnej
zamestnaneckej sluzby, ktoré umozni vstup do tohto systému
- zalozenie telefonického centra pre klientov tak z dopytovej, ako aj
z ponukovej strany trhu prace
- posilnenie uUlohy klubov a inych usmernovacich a poradenskych sluzieb
- vylepsenie existujuceho systému vzdeldvania a rozvoj novych foriem tréningu
a vzdelavania zamestnancov zaloZenych na analyze tréningovych potrieb
Opatrenie: Rozvoj vzdeldvania a pripravy uchddzalov o zamestnanie s cielom
zlepsit ich moZnosti na trhu prace.
Prlklady aktivit:
organizovanie  skoleni, tréningov  a rekvalifikacnych kurzov pre
nezamestnanych a ohrozenych nezamestnanostou z dévodu nadbytoc¢nosti
- vycvik v zruénostiach zabezpedujlcich osobnl vykonnost a prenositelné
zrucénosti, kombinacia vyucby s praktickym vycvikom pod dohladom
- poskytovanie poradenstva, usmernovanie Vv dalSom rozvoji kariéry,
vzdeldvanie a tréningy a umiestfiovanie nezamestnanych na trhu prace
Opatrenie: _Prispbsobenie _odbornej pripravy a vzdeldvania poZiadavkam
spoloénosti zaloZenej na vedomostiach.
Prlklady aktivit:
- systematicka spolupraca zamestnavatelov a Uradov prace, socialnych veci
a rodiny so vzdelavacimi institlciami pri profilovani Studijnych a ucebnych
odborov s dérazom na prakticky vycvik a odbornd prax
- aktualizacia a zmeny obsahu ucebnych a studijnych odborov podla potrieb
trhu prace a zamestnavatelskej sféry
- inovacia uc¢ebnych osnov a zavadzanie novych sStudijnych a ucebnych odborov
- podpora odborného vzdeldvania v oblasti rozvoja  manazérskych
a podnikatelskych schopnosti
- podpora programov odborného vzdelavania zameranych na rozvoj klucovych
kompetencii
- vytvorenie systému monitorovania a hodnotenia v systéme odborného
vzdelavania a pripravy
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Sumar ziskanych poznatkov

Podnikatelsky plan je formatizovany dokument, ktory riesi hlavné
koncepcné a realizacné faktory podnikania a zaroven strukturu pre ziskavanie
investorov, alebo uverov. Typovy obsah podnikatelského planu je: opis
podnikatelského subjektu, obchodna idea (vyrobky, alebo sluzby), prognédza
odbytu a opis marketingu, opis produkéného systému, ekonomicka dokumentacia
a harmonogram realizacie. Pri Ziadostiach o uver, resp. o dotaciu z fondov sa
dodrziava metodika planu podla osobitného predpisu. Podnikatelsky plan treba
znovu vypracovat pri vyznamnej zmene podmienok, alebo podnikatelskej
stratégie.

KONTROLNE OTAZKY

V ktorych pripadoch je potrebné vypracovat podnikatelsky plan.
Charakterizujte podnikatelské plany podla ich funkcii.

Definujte typovu Struktidru podnikatelského planu.

Aké prilohy obsahuje podnikatelsky plan.

Ako postupovat pri prezentécii podnikatelského planu.

Uvedte kritické body pri spracovani podnikatelského planu.

Kde mozno ziskat podporu pri spracovani podnikatelského planu.

Aké podklady budete potrebovat pri spracovani podnikatelského planu.

Aky rozsah ma typicky podnikatelsky plan v pripade malej zivnosti a v pripade
stredne velkej spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym.

CONOUTHWN =

Glosar kl'Gcovych slov
podnikatelsky plan - 142
druhy podnikatelskych planov - 142
obsah podnikatelského planu - 143
typova osnova podnikatelského planu - 147
Prezentdacia podnikatelského planu - 149
EU fondy - 150

Literatira a doplnujice zdroje
8, 11, 14, 16, 18

www.bic.sk: Podnikatelské a inovacné centrum

www.nadsme.sk:Narodnd agentlra pre podporu malého a stredného podnikania.
www.businessnation.com: Informacny portal pre malé podnikanie

www.arp.cz: Agentura pro rozvoj podnikani

www.rpicpo.sk: Informacny servis pre podnikatelov

www.sk-business.sk: Informacny servis pre podnikatelov

www.cordis.lu: Informacny portal Eurdpskej Gnie pre malé a stredné podnikanie
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www.cordis.lu: Informacny portal Eurépskej Gnie pre malé a stredné podnikanie

http://europa.eu.int/comm/enterprise: Generalne riaditelstvo EU pre podnikanie

www.sba.gov: U.S. Small Business Administration (SBA)

www.bizmove.com: The Small Business Knowledge Base

www.dti.gov.uk: The department of trade and industry

www.businessnation.com: Informacny portal pre malé podnikanie

www.oecd.com: Organisation for Economic Co-operation and Development

www.nadsme.sk:Narodnd agentlra pre podporu malého a stredného podnikania.

www.sario.sk: Slovenska agentura pre rozvoj investicii a obchodu

www.eic.sk: Eurdopske informacné centrum
www.bic.sk: Podnikatelské a inovacné centrum

www.irc-slovakia.sk: IRC Slovakia — centrum pre prenos inovacii

www.sarc.sk: SARC - centrum pre rozvoj, vedu a technoldgie

www.msponline.sk: Narodné web-sidlo malého a stredného podnikania

www.eib.org: Eurdpska investi¢na banka
www.eif.org: Eurdpsky investi¢ny fond

www.europages.com: Databaza poskytujica kancelarske informacie o firmach
z 25 krajin Eurdpy

www.orsr.sk: Obchodny register SR
www.szz.sk: Slovensky zZivnostensky zvéaz
www.cvti.sk: Centrum vedecko-technologickych informacii

www.trend.sk: Casopis TREND na internete

www.amcham.sk: Americka obchodna komora na Slovensku

www.fsok.sk: Francuzko-slovenska obchodna komory SR
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www.industrialglobal.com: Medzinarodny obchodny server

www.ekonomika.sk: Internetovy dennik o ekonomike, financidch a podnikani

www.szrb.sk: Slovenska zarucna a rozvojova banka

www.tuke.sk/sjf-icav: Inovacné centrum automobilovej vyroby

www.businessinfo.cz: Integrovany systém informacii pre podnikanie

www.tc.cz: Technologické centrum akademie véd Ceské republiky

www.crr.cz: Centrum pro regionalni rozvoj CR

www.vyzkum.cz: vyskum a vyvoj v CR

www.veda.cz: Portal o vede a vyskume

www.svtp.cz: Spole¢nost vedecko-technickych parku v CR

www.zbierka.sk: Zbierka zakonov SR na internete

www.education.sk: Online databaza vzdelavacich kurzov

www.statistics.sk: Statisticky Grad SR
www.fpzo.sk: Fond na podporu zahrani¢nej pomoci
www.sarp.sk: Slovenska asociacia pre poradenstvo v riadeni

www.podnikani.com: Informacny server pre podnikanie v CR

www.arp.cz: Agentura pro rozvoj podnikani

www.sopk.sk: Slovenska obchodna a priemyelna komora

www.rpicpo.sk: Informacny servis pre podnikatelov

www.sk-business.sk: Informacny servis pre podnikatelov

www.abetinfo.com: Podnikanie a EU

www.marketingpower.com: American Marketing Association

www.the.dma.org: The Direct Marketing Association

www.marketing.org: Business Marketing Association

www.etrend.sk: Ekonomicky server

www.ibispartner.sk: Portdl pre rozvoj ludi a organizacii
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www.nvf.cz: Narodni vzdélavaci fond

www.cms-cma.cz: Ceskd marketingova spole¢nost

www.cima.cz: Cesky institut pro marketing

www.simar.cz: Zdruzeni agentur pro vyzkum trhu

www.sbic.sk: Slovenské informacné centrum benchmarkingu
www.slcp.sk: Slovenské centrum produktivity

www.bestpractices.cz: Databdza nejlepsich praktik
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