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Abstrakt

Bakalarska praca sa zaobera podnikatel'skym planovanim a metodikou tvorby
podnikatel'ského zdmeru. Praca je rozdelend na 3 Casti. V prvej Casti sa najskor sustredim
na teoreticky rozbor podnikatel'ského zdmeru. Druha kapitola je zamerana na praktické

zostavenie podnikatel'ského zadmeru. Tretia kapitola zhodnocuje podnikatel'sky plan.
Abstract

My bachelor work is dealing with business planning and crating methods of business
planning. The work is devided into three chapters. In the first chapter I will focus on
theoretical analysis of business plan. The second chapter is focused on practical design

of business plan. The third chapter evaluates the business plan.
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Uvod

Bakalarska praca sa venuje zostaveniu podnikatel'ského planu pre vyrobny podnik XY
zaoberajuci sa vyrobou ochutenej smotany do kavy. Skuto¢né meno podniku neuvadzame
z dovodu anonymity. Produkt firmy XY je inovativny a odlisny od podobnych produktov

inych firiem hlavne tym, Ze smotana je ponikana v réznych prichutiach.

Kazdy rok sa otvéra stale viac kaviarni a reStauracnych zariadeni, ktoré v dochucovani
kavy ponukaju to isté, cukor a oby¢ajni smotanu. A tak vznika na trhu priestor pre novy
vyrobok. Firma XY ma v pldne zaplnit medzeru na trhu prostrednictvom distriblicie

ochutenej smotany v Styroch zékladnych prichutiach: ¢okolada, vanilka, karamel, kokos.

ZaloZenie nového podniku je vel'mi naro¢ny proces, ktoré¢ho hlavnym predpokladom
uspechu je kvalitne zostaveny podnikatel'sky plan. Podnikatel'sky plan by mal obsahovat’
vSetky dolezité informacie o podniku a taktieZ v neskorsich fazach Zivota podniku sluzi
na porovnavanie predstavy s realitou. Pokial’ je plan spravne zostaveny, zodpovie nam
mnoho otdzok, ako napriklad: aké bude financovanie podniku, akt marketingova
stratégiu zvolime, a taktieZ zodpovie t najpodstatnejSiu, a to, ¢i sa ndm projekt oplati
realizovat’, alebo nie. Upozorni nds na mozné problémy, ktoré mézu, ale nemusia nastat’

v priebehu Zivota podniku.
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Ciele prace, metody a postupy

Hlavnym cielom tejto bakalarskej prace je vypracovanie navrhu podnikatel'ského planu
pre projekt zaloZenia podniku zaoberajuceho sa vyrobou ochutenej smotany do kavy. Na
zaklade planu sa rozhodne o uskutocnitel'nosti tohto projektu. Hlavny ciel’ sa dosiahne
prostrednictvom vedl’ajsich ciel'ov, a to konkrétne vypracovanim teoretickych vychodisk

prace, analyzy sti¢asného stavu a vlastnych navrhov rieseni.

Teoretické vychodiska prace obsahuju vysvetlenie potrebnych pojmov, principov na
zaklade odbornej literatiry. Definujeme podnikanie a potrebné nélezitosti podniku.
Nasleduji rozne kritéria volby pravnej formy podniku, definicia a dovody zostavenia
podnikatel'ského planu. Stucast’'ou teoretickych vychodisk je aj definicia finan¢ného planu
a charakterizovanie spdsobov financovania. BlizSie definované st aj jednotlivé metddy
hodnotenia investicii ako aj analyza bodu zvratu, druhy rozpoctov a finan¢néa analyza.
Podrobnejsie charakterizujeme marketing a jednotlivé analyzy, ktoré sluzia ako podklad

re ¢ast’ vlastnych navrhov rieSeni.
y

Analyza sucasného stavu pozostava z prieskumu trhu vyhodnoteného dotaznikom,
analyzy makroprostredia SLEPT, Porterovho pét'faktorového modelu konkurenéného
prostredia. Na zéklade tidajov ziskanych z vysSie uvedenych analyz v zavere vyhotovime
analyzu SWOT, ktoré poskytne komplexné zhodnotenie silnych a slabych stranok firmy,

moznych prilezitosti a hrozieb.

Cast’ vlastnych navrhov rie$eni obsahuje popis podniku a vyrobkov, zdovodnenie vyberu
pravnej formy podniku. Nasleduje finan¢ny plan, plan nékladov a vynosov a analyza

bodu zvratu. V zavere analyzujeme rizikd, ktorym firma méze v buducnosti celit’.
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1. Teoretické vychodiska prace

Teoretickéd Cast’ bakalarskej prace slizi na objasnenie a definovanie pojmov pouzitych

v analytickej a praktickej Casti.
1.1. Podnik

Podnik je pravne a funkéne samostatny podnikatel'sky subjekt, ktory pozostava
z hmotnych, osobnych a nehmotnych zloziek. Jeho ¢innostou je uspokojovanie potrieb

inych subjektov za cielom dosiahnutia zisku. (1, s. 17)

Podnik je v obchodnom zakonniku definovany ako subor hmotnych, osobnych
a nehmotnych zloZiek podnikania. K podniku patria veci, prava a iné majetkové hodnoty,
ktoré podnikatel’ vlastni a sliZzia na prevadzkovanie podniku alebo vzhl'adom na svoju

povahu maju tomuto ucelu shizit’. (2)
1.1.1. Rozdelenie podnikov podl’a vel’kosti

Tabul’ka 1: Rozdelenie podnikov podl’a vel’kosti
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 3, s. 81)

Kategoria podniku | Pocet Roc¢ny obrat v EUR | Ro¢nda suvaha v
zamestnancov EUR
Mikro menej ako 10 menej ako 2 mil. menej ako 2 mil.
Maly menej ako 50 menej ako 10 mil. | menej ako 10 mil.
Stredny menej ako 250 menej ako 50 mil. | menej ako 43 mil.
Velky viac ako 250 50 mil. a viac 43 mil. a viac
1.2.Podnikatel

Pojem podnikatel ma mnoho rozlicnych definicii, ktoré sa vSak vo svojej podstate

zhoduju v tom, Ze ide o druh konania, ktoré zahfna:

e chopenie sa iniciativy,
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e organizovanie a reorganizovanie socidlno-ekonomickych mechanizmov za
ucelom premeny zdrojov a situdcii do praktického vysledku,

e zapocitanie moznych rizik a pripadnych neuspechov. (4, s. 21)
Podnikatel'a obchodny zdkonnik charakterizuje nasledovnymi sposobmi:

e osoba zapisana v obchodnom registri,

e osoba, ktora podnika na zéklade Zivnostenského oprévnenia,

e osoba, ktord podnikd na zdklade iného nez zivnostenského opravnenia podla
osobitného predpisu,

o fyzickd osoba, ktord vykondva polnohospodarsku vyrobu aje zapisand do

evidencie podl'a osobitného predpisu. (2)
1.3. Podnikanie

K interpretacii pojmu podnikanie mdzeme pristipit’ z nasledovnych hl'adisk.

e ekonomické chapanie: Podnikanie chape ako zapojenie ekonomickych zdrojov
a inych aktivit tak, aby sa zvysila ich po6vodné hodnota,

e psychologické chapanie: Podnikanie je ¢innost’ motivovana potrebou nieco
ziskat’, dosiahnut’, vyskusat’ alebo nieCo splnit. Podnikanie v tomto pohl'ade je
prostriedkom na dosiahnutie sebarealizacie, zbavenia sa zavislosti, postavenia sa
na vlastné nohy a iné,

e sociologické chapanie: Podnikanie je vytvaranie blahobytu pre vSetkych
zainteresovanych, hladanie cesty k dokonalejSiemu vyuzitiu zdrojov, tvorba

pracovnych miest a prilezitosti. (5, s. 15)

Niekedy sa podnikanie pouZziva ako oznaenie pre kazdu ¢innost’ stkromného podniku
bez ohladu na velkost’ podniku alebo jeho aktivitu. Najjednoduch$ia a zaroven aj
najuznavanejsia definicia hovori, Ze ide o samostatne zarobkovu ¢innost’ za i¢elom zisku.

(6, 5. 15)

Obchodny zakonnik definuje podnikanie nasledovne: Podnikanim sa rozumie ststavna
¢innost samostatne vykondvana podnikatelom vo vlasthom mene ana vlastna

zodpovednost’ za ucelom dosiahnutia zisku alebo na el merateI'ného pozitivneho
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socialneho vplyvu, ak ide o hospodarsku cinnost’ registrovaného socidlneho podniku

podl'a osobitného predpisu. (2)

1.4.Kritéria vol’by pravnej formy podniku

Volba pravnej formy podniku je dlhodobé rozhodnutie vykonané podnikatelom.

Podnikatel’ musi najskor zvazit’ svoje ciele a plany, na zaklade tejto volby vyberie pre

svoj podnik spravnu formu podnikania ponukani v obchodnom zdkonniku a inych

pravnych norméch. Vyberat méze podla nasledujucich kritérii: (1, s. 23)

Sposob a rozsah rucenia podniku: obmedzené — podnikatel’ ruci za svoje zavézky
z obchodnej ¢innosti do vysky nesplaten¢ho vkladu majetku. Osobny majetok je
od podnikatel'a od¢leneny a celku v bezpeci. (20, s. 44)

Opravnenie k riadeniu: Zalezitosti, ktoré sa tykaji zmocnenia ohl'adom vedenia
a zastupovania podniku. Tieto organy si spolocnici urcuju sami, alebo ich
predpisuje zakon, ako napriklad u akciovej spolocnosti. (20, s. 44)

Potreba pociato¢ného kapitalu: presny zakonom predpisany minimalny kapital sa
uplatiiuje pri spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym, akciovej spoloc¢nosti a pri
zalozeni druzstva. Podnikanie Zivnostenské a podnikanie osobnych spolo¢nosti
nema v zdkone definované poziadavky na kapital. (20, s. 45)

Pocet zakladatel'ov: samostatné podnikanie alebo podnikanie s jednym a viac
spolo¢nikmi.

Néro¢nost' v administrative: kroky a postupy, ktoré sa spajaju so zalozenim
a vedenim podniku.

Utast’ na zisku a strate: aké je vyska naroku podnikatela na zisk alebo stratu
z podnikania.

Finanéné mozZnosti: moznosti na rozsirenie vlastného kapitdlu, dostupnost’
k cudziemu kapitalu.

Povinnosti vo¢i §tatu: rozsah plnenia réznych danovych povinnosti a povinnost’

zverejiilovania podnikovych udajov. (20, s. 46)

16



1.4.1. Podnikanie jednotlivca

Podnik a jeho vybavenie su vlastnictvom samostatnej jednotky — fyzickej osoby, ktora
moze, ale nemusi byt’ zapisand v obchodnom registri. V tomto pripade s zasahy Statu
najmenej citelné spomedzi vSetkych pravnych noriem podnikania. (21, s. 149)

Podnik jednotlivca ma mnoho kladnych vlastnosti, ale tak isto aj zdpornych vlastnosti,
ako napriklad:

Tabul’ka 2: Klady a zapory fyzickej osoby
(Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a: 23, s. 63)

Klady FO Zapory FO
Jednoduché vybavenie Zivnosti Neobmedzené rucenie
Nizke zaklady zaloZenia podniku Zanik podniku umrtim vlastnika
Cely zisk patri fyzickej osobe Limitované moznosti bankovych tiverov
Danové vyhody FO sama obstarava chod podniku
Utajenie obchodného tajomstva Obmedzené¢ podmienky kvalifikaéného

rastu zamestnancov

Podniky jednotlivcov st pravdepodobne najpocetnejSou skupinou spomedzi
podnikajticich subjektov v trhovej ekonomike. Pre Stat su nenahraditelnou silou aj
napriek faktu, Ze sa na HNP podiel'aji relativne malo a pocet pracovnych miest, ktoré
vytvaraju taktiez nie je dostato¢ny. Dokdzu vsak rychlo reagovat’ na meniacu sa situdciu
a to aj pocas krizy a prijimat’ prepustenych pracovnikov. Dal§im zaujimavym faktom, je

ze podnik FO, ktory prosperuje, je vhodny na vybudovanie velkého podniku. (21, s. 150)
1.4.2. Podnikanie pravnickych osob

Osoby, ktoré podnikaju ako pravnické osoby maji zakonom stanovené byt zapisané
v obchodnom registri. Pravnické osoby mozu podnikat’ vo forme obchodnej spolo¢nosti.
V tejto spolocnosti sa podnikatel osobne zli¢astiiuje riadenia podniku a spolo¢nici rucia

neobmedzene za zavizky spolocnosti. (6, s. 66)

Rozozndvame nasledovné typy obchodnych spolo¢nosti:
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e Komanditna spolo¢nost’

e Verejna obchodna spolo¢nost’ (1, s. 27)

Podnikanie formou kapitalovej spolo¢nosti sa odliSuje tym, Ze vSetci Gi€astnici podnikania
musia vlozit’ vklad do spolo¢nosti a ich rucenie moze byt obmedzené alebo ziadne. (6,

s. 60)
Typy kapitalovych spolo¢nosti:

e Spoloc¢nost’ s ru¢enym obmedzenim

e Akciova spolocnost’ (1, s. 27)
Komanditna spolo¢nost’

Komanditna spolo¢nost’ obsahuje prvky osobnej aj kapitdlovej spolo¢nosti. Pri zaloZeni
tejto spoloCnosti vstupuju dve osoby, komanditista a komplementar. Povinnost'ou
komanditistu je vlozit' do spolo¢nosti majetok, pricom mu zarovenl zakon zakazuje
osobne sa zcCastiiovat’ na vedeni podniku, pokial to nie je vo vlastnom zdujme
komanditistu. Komplementar je osoba, ktord sa podiel'a na vedeni spolo¢nosti, avSak nie
je miteny vlozit’ majetok do spolocnosti. Podnikanie tohto charakteru sa najcastejsie
pouziva v pripadoch, ked” na jednej strane stoji zru¢ny pracovnik s potrebnymi
skusenostami, ktory nemé dostatok kapitalu a na strane druhej investor s dostato¢nym
kapitalom, ale bez ambicie podiel’at’ sa na podnikani. Kompetencie spolo¢nikov a delenie

zisku su stanovené v spolocenskej zmluve. (20, s. 47 - 48)
Verejna obchodna spolo¢nost’

Verejna obchodna spolocnost’ je zakladana najmenej dvomi spolo¢nikmi, nezalezi, ¢i st
to fyzické, alebo pravnické osoby. Vklad majetku nie je podmienka, avSak v spolocenske;j
zmluve mdéze byt stanovené inak. Rucenie spoloCnosti za svoje zavizky je v tomto

pripade neobmedzené a spoloc¢nici rucia celym svojim majetkom. (20, s. 48)
Spolocnost’ s ru¢enim obmedzenym

V tomto pripade spolocnici rufia neobmedzene za zavizky vzniknuté z obchodnej
¢innosti, teda do vySky svojho nesplatené¢ho vkladu. Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym
moze byt zaloZzena jednou alebo viacerymi osobami, a to az do hornej hranice 50 osob,
ktord je stanovend zakonom. Na zaloZenie spolocnosti je potrebné mat’ zivnostenské
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opravnenie, spisani spoloCenskil zmluvu, zapis v obchodnom registri a vklady
spolo¢nikov vlozené na bankovom ucte. Zisk sa rozdel'uje podla hodnoty vlozeného
majetku jednotlivymi spolo¢nikmi, pokial’ spolo¢enska zmluva nestanovuje inak. (1, s.

32-33)
Akciova spolocnost’

Priakciovej spolo¢nosti st podiely spolo¢nikov vyjadrené v akciach. Spolocnost’ za svoje
zavazky ru¢i neobmedzene, avSak spoloc¢nici za zavizky spolo¢nosti nerucia. Takyto typ
podnikania sa najCastejSie poziva pri rozsiahlom podnikani (zakladanie banky,
investicného fondu, ...). Po administrativnej stranke sa akciova spolo¢nost’ radi medzi
najzlozitejSie formy podnikania, méze ju zalozit’ jedna pravnicka osoba, alebo viacero

pravnickych a fyzickych osob. (20, s. 50)
1.5. Podnikatel’sky plan

Podnikatel'sky plan je zakladny kamen tspesného podniku, vd’aka ktorému si ur¢ime, ¢o
a akym sposobom chceme dosiahnut. Podnikatel'sky plan je popisany v mnohych
literaturach a kazdy z tychto zdrojov ho popisuje odliSne, takze je prakticky nemozné

najst’ ¢o i len jednu konkrétnu definiciu. Preto uvadzame tieto priklady:

wPodnikatel'sky plan sluzi spravidla dvom ucelom. Jednak je to urcity vautorny dokument,
ktory sluzi ako zdaklad vlastného riadenia firmy. Znacny vyznam vsak ma externé
uplatnenie podnikatelského planu v pripade, ze firma planuje financovat podnikatel’sky
projekt z casti alebo z celku pomocou cudzieho kapitdlu, pripadne sa uchadza o niektory
druh nenavratnej podpory. V tomto pripade je treba presvedcit poskytovatela kapitalu o
vwhodnosti a nadejnosti podnikatelského projektu, na jeho financovanie sa tento kapital
pouzije. Kvalitne spracovany podnikatelsky plan mozZe potom vyznamne podporit
ziskanie potrebného kapitalu. “ (12, s. 169)

., Podnikatel’sky plan je pisomny dokument, ktory popisuje vSetky podstatné vonkajsie aj
vautorné okolnosti suvisiace s podnikatelskym zamerom. Je to formalne zhrnutie

podnikatel’skych cielov, dovodov ich redlnosti a dosiahnutelnosti a zhrnutia jednotlivych

krokov veducich k dosiahnutiu tychto cielov.” (13)
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1.5.1. Dévod zostavenia podnikatel’ského plinu

Podnikatel'sky plan by mal podnikatel'ovi shizit' hlavne na interné Gcely. Castokrét sa
vSak stdva, Ze je plan zostaveny aZ v tom momente, ked’ banka alebo investori pozaduju

komplexné zostavenie tohto planu.

Z interného hl'adiska plni podnikatel'sky plan funkciu planovacieho néstroja, podklad pre
rozhodovaci proces, néstroj kontroly atd’., a to hlavne v pripadoch, ked’ sa firma zaklada
alebo ked’ celi velkym zmenam, ktoré maji dlhodoby dopad na jej chod. V urcitych
pripadoch moZe podnikatel poskytnut’ svojim zamestnancom struéni verziu
podnikatel'ského planu, aby sa mohli blizSie oboznamit’ s ciel'mi firmy a posilnila sa tym

identita pracovnikov s firmou. (14, s. 59-60)

Z extern¢ho hl'adiska podnikatel'sky plan slizi ako ukazovatel pre externé subjekty, ktoré
analyzuju schopnost’ firmy realizovat’ svoj podnikatel'sky projekt, uchadzat’ sa o niektoré
druhy podnikatel'skej podpory a podobne. Z tohto hl'adiska podnikatel'sky plan zvicsa
slizi na presvedCenie banky alebo potencidlnych investorov o vyhodnosti daného
projektu, na ktory potrebujeme pozadovany kapital. Dobre spracovany podnikatel'sky

plan moéze podstatne zvysit' Sance na ziskanie potrebného kapitalu. (14, s. 59-60)
1.6. Finan¢ny plan

Finan¢ny plan je premietnutie podnikatel'ského zdmeru do peniaznych tokov. Je
zakon¢enim tvorby podnikatel'ského planu. Je to zlozka planu, ktord spojuje predstavy
majitel’a s realitou hospodérenia podniku, overuje tym realnost’ podnikatel'ského zdmeru,

pripadne presviedca potenciondlneho investora o navratnosti investicie. (15, s. 127)

Ked’ podnikatel’ za¢ina s podnikanim, musi vediet’, kol’ko financnych prostriedkov bude
potrebovat’. Podnikatel’ musi vy¢islit’ potrebny kapital pre zaloZenie podniku a taktiez

predpokladany rozpocet prijmov a vydavkov po zacati podnikania. (15, s. 127)
1.6.1. Zdroje financovania

Kapital je neodmysliteI'na polozka pre zacinajucu firmu. Finanéné zdroje sa rozdel'uji na

dve zakladné kategorie, a to na zdroje vlastné a cudzie (14, s. 28)
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Interné zdroje financovania podniku

Medzi interné zdroje financovania mdzeme zaradit zisk, odpisy, nerozdeleny zisk
z minulych rokov alebo aj dlhodobé finan¢né rezervy. Toto financovanie sa dé4 taktiez

nazvat’ samofinancovanie a ma nasledujice vyhody :

e nezvysuje pocet vlastnikov,

¢ znizuje financné riziko podniku. (16, s. 100)

Nevyhodou samofinancovania st vySSie naklady kapitalu nerozdelen¢ho zisku nez pri
cudzich zdrojoch samofinancovania. Niekol'’ko autorov hovori, Ze nevyhoda je mensi tlak
na efektivnost’ podnikania, vysSSie nebezpeCenstvo stagnacie vyrobnej Struktiry. (16, s.

100)
Zisk

Zisk je nielen najddlezitejsi zo syntetickych ukazovatel'ov uspesnosti, ale taktiez ho treba

chapat’ ako ddlezity zdroj samofinancovania. (18, s. 65)
Plni r6zne funkcie:

e Motivacna funkcia (Je jednym z primarnych motivov podnikania a méze byt
zakladom hmotnej zainteresovanosti pracovnikov),
e Rozvojova funkcia (je to hlavny zdroj zhromazd'ovania kapitalu, ktory sa poziva
pre d’alsi rozvoj podniku),
e Rozdelovacia funkcia (je zdkladom rozdel'ovania déchodkov medzi vlastnikmi,
investormi, Statom),
e Kiriteridlna funkcia (je to kritérium pre rozhodnutia v otdzkach ekonomiky
podniku-objem vyroby, investicie). (18, s. 65)
Odpisy
Odpisy dlhodobého majetku nie su pre podnik nové zdroje financovania, su vsak
penaznym vyjadrenim opotrebovania dlhodobého majetku v priebehu jeho obdobia
uzivania, za ktoré zauctovavaji do nékladov, ktoré su tplne dafiovo uznatel'né. Na tieto
néaklady, ktoré vznikli z titulu odpisov, nie je potrebné vynalozit’ Ziadne pefiazné vydavky,

tymto sa odpisy stadvajii zanedbatel'nym zdrojom interného financovania. (16, s. 101)
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Externé zdroje financovania podniku

Externé zdroje su zdroje, ktoré boli nadobudnuté inak ako vnatornou ¢innostou podniku,

su to zdroje prichddzajiuce zvonku, su to napriklad :

e vklady vlastnikov,
e dlhodobé a strednodobé tvery,
e leasing,

e dotacie. (17, s. 60)
Vklady vlastnikov

Zakladny kapital je charakterizovany ako externy vlastny zdroj financovania, pricom
dostato¢nd vyska zdkladného kapitalu je nutnostou pre ziskanie cudzieho kapitalu. Na
vyske zékladného kapitalu sa mozu podielat’ nie len terajsi, ale aj novi vlastnici. Kazda

zmena vySky tohto kapitalu ovplyviiuje velkost’ spoluvlastnickych podielov. (19, s. 89)
Bankové uvery

Komer¢né banky st najcastej$imi poskytovatel'mi kapitalu pre podnikatel'ov. Kapital je
vo forme Uveru a ako taky vyZzaduje hmotnu garanciu alebo zaruku. Zaruka méze byt

obchodny majetok podniku, ale aj osobny majetok vlastnikov. (16, s. 102)
Banky postupuji vel'mi obozretne v pripadoch pontkania tiveru, hlavny doraz kladu na:

e sucasnu poziciu podniku,

e vyrobky a sluzby, ktoré budu predavat’,

e prehlad odhadov trzieb,

e dovody, preco tento produkt zakaznik potrebuje. (16, s.103)

Leasing

Leasing alebo inak povedané prendjom je stdle vyuzivanejSia forma financovania.
Pouziva sa hlavne z dévodu Gspory hotovosti a moznej daniovej uspore. Je to teda dohoda,
ktora prenaSa na najomcu pravo pozivat’ urCity majetok pocas dopredu stanovenej doby

za ur¢itu financnu Ghradu (ndjomné). Mame dva zékladné druhy leasingu. (16, s. 105)
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Operativny leasing je kratkodoby alebo strednodoby prenajom, ktory je mozné zrusit’. Po

ukonceni tohto prendjmu sa predmetny majetok vracia prenajimatel’ovi (16, s. 105)

Finan¢ny leasing je naopak dlhodoby nezrusSitelny prendjom. V tomto pripade po
uplynuti leasingu prechddza vlastnicke prévo na predmetny majetok do rik ndjomcu za

symbolick cenu. (16, s. 105)
Dotacie

Dotacie st nenavratné zdroje financovania, ktoré si zéaroveil jednym z ndstrojov
hospodarskej politiky Statu. Vacsinou slizia na podporu ur€itych programov prospesnych

pre spolo¢nost’. (18, s. 72)
Dotacie mézeme delit’ na priame a nepriame:
Priame dotacie znamenaju prisun petiaznych prostriedkov do podniku:

e Priplatky, ktoré zvySuju trzby podniku
e Investi¢né dotéacie podporujuce investorov
e Exportné prémie (18, s. 73)
Nepriame dotdcie znamenaj zniZenie vydajov:
e Dainové ulavy
o Statne zaruky za avery pre podnik

e Bezplatné poradenstvo a poskytovanie informacii (18, s. 73)
1.7. Metody hodnotenia investicii

Metody hodnotenia investicii mézeme rozdelit’ na:

e metody nevynosového charakteru,
e statické metody,
e dynamické metddy,

e redlne opcné metody. (29, s. 37)
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1.7.1. Metédy nevynosového charakteru

Tieto metoédy sa pouzivaji v pripadoch, ked’ firma rozhoduje o investiciach, ktoré bez
pochybnosti prinesu uzitok, tento uzitok je vSak vel'mi tazko vycislitelny. Pokial’ sa
rozhoduje o investicii, ktort je nutné vykonat’ ¢i uz z organizacnych, alebo regula¢nych
dovodov, je rozhodnutie jednozna¢né. Mnohokrat sa vSak stava, Ze v tychto pripadoch
existuje viacero variantov zo strany technolégie (vstupnych a prevadzkovych nakladov)
a uzitku, ktoré su charakterizované prostrednictvom rdznych foriem vystupu technologie.

(29, s. 37)

Medzi metdody nevynosového charakteru moézeme zaradit, napr. metdodu analyzy
uzitkovej hodnoty. Tato metdda je zalozend na principe viackritéridlneho rozhodovania,
ked’ naro¢nost’ ulohy nevyplyva z velkého poctu kritérii hodnoteni, ale ich vyjadreni
v zavislosti na danej veli¢ine. Hlavnou podmienkou tejto metddy je porovnatelnost

variantov v rdmci jednotlivych kritérii. (29, s. 37)
1.7.2. Statické metody

Tieto metddy st zamerané predovSetkym na sledovanie petlaznych prinosov z investicie,
pripadne na ich porovnanie sa po¢iatocnymi vydavkami. Nezahrnuju faktor rizika a faktor
Casu beru do uvahy iba niektoré¢ z tychto metdd a to tiez iba obmedzujucim spdsobom.
Pouzivaji sa na projekty, ktoré maju kratku dobu Zivotnosti a na vsetky projekty, ktoré
sa nachddzaji vo faze predbezného vyberu. V tejto faze st vhodné na vylucenie

nevyhodnych investicii. (29, s. 50)
Ako niektoré priklady mézeme uviest’:

e celkovy prijem z investicie,

e Cisty celkovy prijem z investicie,
e priemernd ro¢nd navratnost,

e priemernd doba navratnosti,

e doba navratnosti s oh'adom na rozloZenie prichadzajicich cash flow. (29, s. 51-

54)
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1.7.3. Dynamické metody

Tieto metody v porovnani so statickymi berti dokladne do uvahy faktor Casu a taktiez
riziko, ktoré je reprezentované irokovou mierou vyjadrujiicou pozadovanil vynosnost’.
Pocitaju teda sjednym zo zikladnych principov ekonomického rozhodovania a to

casovou hodnotou penazi. (29, s. 60)

Cista sidasna hodnota je zékladom vietkych dynamickych metéd a taktiez sa aj
najcastejSie pouziva v praxi. Je vicSinou najvhodnejSia, kedZe je jednoducha a ddva
zrozumitel'né vysledky. Ide v podstate iba o sucet kapitalovych vydavkov a prijmov
z investicie vyjadrenych v ich sucasnej hodnote (vSetky tidaje prepocitané diskontovanim
na uroven hodnoty peniazi v roku zalozenia investicie ). Z tohto dovodu sa berie do uvahy

faktor Casu a rizika a Casovy priebeh investicie. (29, s. 60)
Dalsie priklady dynamickych metod si:

e vnutorné vynosové percento (NVP),
e index ziskovosti,
e doba navratnosti,

e diskontovana ekonomické pridana hodnota DEVA. (29, s. 64 - 96)
1.7.4. Realne op¢né metody

Tieto metddy vznikli v osemdesiatych rokoch 20. storocia, ked’ vyskum dokazal, ze
mnozstvo manazérov sa rozhodovalo pre investicie so zapornym NVP. Této situdcia
nastavala z dovodu, ze NVP nezahtiia dolezity aspekt rozhodovacieho procesu, ¢im je
dodato¢né rozhodovanie, ktorym manazment disponuje aj v priebehu realizacie projektu.
NPV nepredpoklada, ze sa stratégia moéze menit’ v priebehu projektu. Nedokaze teda
vyhodnotit’ moZznost’ ukon€enia projektu, ak by jeho pokracovanie znamenalo stratu pre
firmu alebo naopak. Tento faktor méZe byt v mnohych investiciach rozhodujuci. (29, s.

105)

25



1.8. Analyza bodu zvratu

Téato analyza sa pouziva na lepSie planovanie buduceho vyvoja ndkladov a trzieb, je
zalozend na vztahovych zavislostiach medzi ndkladmi, predanym mnozstvom a cenou.

(30, s. 64)

Pouziva sa hlavne vo vécsich firméach, ktoré maju dostatok finanénych zdrojov na
zamestnanie finanénych a ekonomickych Specialistov a na vlastné softwary ul'ahcujtice
vypocty. (30, s. 64)
Bod zvratu sa sklad4 z troch kriviek:

e krivka trzieb vychadzajlca z nuly,

e krivka fixnych nékladov, ktord méa uz v zaciatku urcit hodnotu na osi vy, tieto

naklady su generované aj v pripade, Ze je predaj nulovy,
e krivka celkovych nakladov, zahfiia v sebe aj variabilné naklady, ktoré rastu

v z&vislosti na pridanom mnozstve. (30, s. 65)
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1.8.1. Nakres bodu zvratu

Bod zvratu |break ewen poing

Wonosy 2 prodege

Bod zeralu

Nalady

Tk, nakkady, Frik

ZTRATA Fixri néklady

e

Rl miccrsbal L5

Obrazok 1: Bod zvratu
(Zdroj: 30, s. 65)

1.8.2. Vypocet bodu zvratu

Pre vypocet bodu zvratu sa pouzivaji nasledovné vzorce

BZ=T=N

BZ — bod zvratu je bod, ked’ sa celkové trzby rovnaji celkovym nadkladom

T — trzby
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N — naklady

P —cena

Q — mnozZstvo

F — fixné naklady

B — variabilné nédklady (30, s. 66)
1.9. Druhy rozpoctov

Rozpocty st tvorené za ucelom vyuzitia ako kontrolny mechanizmus pre management
firmy. Proces planovania od definovania cielov az po vysledok slizi pre management
ako sposob presvedcit’ sa o plneni pracovnych povinnosti svojich zamestnancov. (30, s.

75)
Rozpocty mézeme rozdelit’ na viacero druhov:

e pevny rozpocet,
e flexibilny (variabilny) rozpocet,

e rozpocet s nulovym zékladom. (30, s. 75)
1.10. Finan¢na analyza

Ulohou finanénej analyzy je zaistenie spitnej vizby medzi predpokladanym efektom
riadiacich rozhodnuti a dosiahnutou skutoc¢nostou. Je to v podstate rozbor financnej
situdcie podniku. Tato analyza vychddza predovsetkym z historie daného podniku, avSak
nardba aj so sucasnostou a v niektorych pripadoch aj s predpokladanym vyvojom

buducnosti. (31, s. 83)

Podrla informaénych zdrojov, z ktorych tato analyza vychadza, ju rozdelujeme na dve

zakladné oblasti:

e Interna analyza — je to rozbor hospodarenia podniku za dané¢ obdobie za pouzitia
informacii ako z finanéného tuctovnictva, tak z podnikového informaéného
systému, mimouctovnej evidencie odbornych utvarov a mnohych d’alsich. (31, s.

83)
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e Externa analyza — rozbor hospodérenia podniku zalozeny na verejne dostupnych
informéciach, hlavne uctovych vykazoch, Cize vykazu zisku a straty, stivahy

a vykazu cash flow. (31, s. 83)
1.10.1. Vyznam finan¢nej analyzy

e diagnostikuje uplynuly vyvoj podnikania a posudzuje finan¢né zdravie podniku,

e snazi sa odhadnit mozny vyvoj financnej situacie v budicnosti. Taktiez
potvrdzuje alebo vyvracia doterajSie sposoby finan¢ného riadenia.

e urcuje taktiez pri¢iny zlepSenia alebo na opak zhorsenia vysledku podnikania,

e zdoraziuje silné a slabé stranky podniku ako zaklad pre d’alsi rozvoj a ¢innost’
podniku,

e jej vysledky su predpokladom finan¢ného rozhodovania. (31, s. 83 — 84)

1.10.2. Analyza absolutnych ukazovatel’ov

Tvorba analyzy absolutnych ukazovatelov je zaloZena na dvoch zakladnych metddach:

e Horizontilna analyza — je to analyza trendov, ked’ sa porovnavaju jednotlivé
polozky uctovnych vykazov. Posudzuju sa z ¢asového hladiska a neskor sa
vyhodnocuju ich absolutne aj relativne zmeny. (31, s. 85)

e Vertikdlna analyza — je to analyza Struktary. Je to v podstate percentudlny podiel
poloziek ti€tovného vykazu k urcitej zdkladni, ktora predstavuje 100%. Pokial’ ide
o analyzu vykazu zisku a straty tak za zékladiu povazujeme zékladnu hodnotu
celkovych vynosov. Pre rozbor siivahy berieme ako zakladiu celkovii hodnotu

aktiv. (31, s. 85)

1.10.3. Analyza pomerovych ukazovatel’ov
Analyza pomerovych ukazovatel'ov je v sucasnosti preferovanad. Pomerové ukazovatele
st zaloZené na absolitnych ukazovatel'och.
Jednotlivé pomerové ukazovatele su podl'a urcitych charakteristik usporiadané do skupin:

o Ukazovatele rentability — pomeriavaji vysledok hospodarenia s roznymi

absolutnymi ukazovatel'mi, meraju tak u¢innost’ finan¢ného riadenia.
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e Ukazovatele aktivity — sliZia na meranie schopnosti managementu vyuzivat’ ako
obezny, tak aj dlhodoby majetok pre vykonnost’ podniku.

o Ukazovatele likvidity — schopnost’ podniku splacat’ svoje splatné zavézky.

e Ukazovatele zadlZenosti — hodnotia Struktaru kapitalu podniku hlavne z hl'adiska
vyuzivania cudzieho kapitdlu a z toho vyplyvajicu finan¢nu stabilitu podniku.

e Ukazovatele trZznej hodnoty — charakterizuju, ako trh hodnoti ¢innost’ podniku

a aky je ocakavany buduci vyvoj. (31, s. 85)
1.11. Marketing podniku

1.11.1. Definicia

Ako priklad definicie je mozné uviest’:

Marketing (management) je proces planovania a implementacie koncepcii cien,
propagacie a distribucie idei produktov pre vytvaranie zmien, ktoré uspokojuju ciele

jednotlivcov a podnikov. (7, s. 719)

Hlavnym cielom marketingu je spoznat’ zdkaznika a jeho potreby do takej miery, aby sa
produkty uréené pre neho predavali samy. Aby sme marketing povazovali za idedlny,

musi dosiahnut’, aby bol zdkaznik pripraveny zakupit’ si d’al$i vyrobok. (8, s. 304)
1.11.2. Marketingovy plan

Je to podstatnd Cast’” kazdého novo vznikajliceho podniku, ktord je vSak v mnohych
pripadoch podceniovand, zanedbavana alebo uplne odignorovand. Marketingovy plan je
uzitoCny nastroj, ktory vyrazne pomaha firme k tspechu a taktieZ predlzuje Zivotnost’

firmy na trhu. (9, s. 11)
Medzi zakladné charakteristiky marketingového planu by sme mohli zahrnat’ nasledovné:

Je to vysledok planovacieho procesu, vd’aka ktorému podnik zisti, aké si jeho
konkurenéné vyhody, ur¢i svoj ciel’ a stratégiu, akou ten ciel' dosiahne, urci taktiez
mnozstvo finanénych prostriedkov potrebnych k realizcii danej stratégie. Taktiez sluzi

na kontrolu tspesnosti firmy a do akej miery plni stanovené predsavzatia. (9, s. 17)
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Tento dokument popisuje to, ¢o chce firma dosiahnut’ a kedy to chce dosiahnut’. Pokial
sa firma podrobne riadi svojim marketingovym planom je zarucené, ze sa neodkloni od

svojho poévodného zdmeru. (9, s. 17)

Firma, ktord pravidelne pracuje s marketingovym planom, odhali vznikajuce problémy
velmi rychlo, ¢o umoziuje promptné rieSenie danych problémov priamo v Case ich
vzniku, preto firma minimalizuje pripadné Skody. Pravidelné pracovanie
s marketingovym pldnom mdze ovplyvnit' alebo vyvolat’ strategické rozhodnutia firmy,

ktoré sa mozu tykat’ napriklad jej portfolia alebo zdkaznickych segmentov. (9, s. 17)

Marketingovy plan pomaha firme ujasnit’ na ¢o sa bude zameriavat’, a tak je firma
schopnd vytvorit’ Specifickl stratégiu, co v kone¢nom ddsledku zvySuje obrat aj zisk
firmy. Takato komplexna analyza umoziuje firme odhalit’ nielen svoje silné a slabé

stranky, ale taktiez prilezitosti a hrozby, ktorym méze v buducnosti celit’. (9, s. 17)
1.12. Marketingovy mix

Je stbor marketingovych nastrojov, ktoré podnik vyuziva nato, aby dosiahol

marketingové ciele na cielovom trhu.
Zahrnuje takzvané 4P:

e Produkt (Product) — rozmanitost produktu, akost, design, vlastnosti, znacka,
balenie, sluzby,

e Cena (Price) — cennik, zl'avy, doba splatnosti, platobné podmienky,

e Miesto (Place) — distribu¢né cesty, pokrytie trhu, sortiment, zasoby, doprava,

e Propagicia (Promotion) — reklama, podpora predaja, PR, priamy marketing,

osobny predaj. (10, s. 38)
1.12.1. Produkt

Produkt je cokol'vek, ¢o mdze byt poskytované na trhu na uspokojenie potrieb alebo
priani. Je jadrom obchodnej ¢innosti podniku a z velkej Casti ovplyviiuje zvysné zlozky
marketingového mixu. Zahrnuje materialne statky, sluzby, skusenosti, udalosti, osoby,

miesta, vlastnosti, organizacie, informacie a myslienky. (10, s. 40)
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Produkty mézeme rozdelit’ na dve hlavné kategorie, podla spdsobu ich spotreby:

e zakaznik produkt nakupuje pre svoju vlastni spotrebu, ¢o znamend, Ze to je
konec¢ny spotrebitel’,

o zakaznik produkt nakupuje z ddvodu d’alSieho predaja, spracovania alebo kvoli
zaisteniu svojho podnikania, ¢o znamend, Ze to je podnikatel'sky subjekt —

v majetku FO a PO. (10, s. 40)

Vo vyskume zo 70. rokov bolo zistené, ze zékaznici nekupuju produkty, ale uzitok.
Zakaznik kupuje produkt pre jeho funkciu a fakt, Ze riesi jeho problém. Ostatné faktory,
ako napriklad vzhlad, mechanické, fyzikdlne a chemické vlastnosti, nie st natolko

podstatné. Produkt ma celkovo Styri irovne pre uspokojenie zakaznika. (10, s. 42)

Zakladna uroven (zéklad vyrobku) — st to iba zdkladné funkcie, tato troven zodpoveda

hlavnej otazke zékaznika: ,,Co chcem kupit'?* (10, s. 42)

Formalny produkt — je vyjadreny zvlast technickymi parametrami, ktoré su obvykle
uvedené v technickych podmienkach produktu. Svojim rozsahom byva formalny vyrobok

predmetom ponuky. (10, s. 42)

Rozsireny produkt — popisuje, akym spdsobom sa bude produkt predévat’ a hlavne ako sa
bude vyuzivat. Produkty, ktoré st Jednoduché, castokrat neobsahuji niektoré faktory
tretej vrstvy. V niektorych pripadoch sa do tejto vrstvy zahriiuje aj $irka a hibka
sortimentu. (10, s. 42)

Uplny produkt — posledna troveti, dotvara cely produkt zahrnutim jeho znacky, teda
znacky vyrobcu aimage. Plnohodnotny vyrobok schopny konkurencie vznikd az

spojenim vSetkych Styroch trovni. (10, s. 42)
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Prodejni servis JADRO

Doplitky

ROZSIRENY
PRODUKT

Instalace

VLASTNI
PRODUKT

Dodateéneé sluzby

Obriazok 2: Urovne produktu
(Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade: 11, s. 43)

1.12.2. Cena

Cena je jediny prvok marketingového mixu, ktory vytvéra prijem pre podnik. Je taktiez
dolezitd pre zakaznikov, pretoze stanovuje mnozstvo penaznych prostriedkov, ktoré

musia vynalozit. (10, s. 58)

Rozhodovanie o cenovej stratégii podniku je zaloZené nielen na znalosti vSeobecnych
faktorov posobiacich na ceny, ale aj na aktualnej politickej a hospodarske;j situécii, taktiez
na znalosti konkrétneho odbytového trhu, dokladnom analyzovani konkurencie
a mnohych dalsich faktoroch. Uspesné firmy neuplatiiuji len jednu cenovu stratégiu, ale

hned’ niekol’ko a to aj v pripade, ked’ predavaji uplne identické produkty. (10, s. 58)

Riadenie cien je jednym z najefektivnejSich sposobov ako zmaximalizovat’ zisk. AvSak
pre mnohé véizby ako na vonkajSie okolie, tak na vnutorné prostredie podniku, celt

cenovu problematiku zna¢ne komplikuje. (10, s. 58)
Podnik zvy€ajne stanovuje cenu v tychto situdciach:

e zavadzanie nového produktu na trh,
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e zavadzanie uz existujiceho produktu do novej distribucnej cesty alebo na novom
Uzemi,
e prinovej ponuke pre zdkaznika. (10, s. 58)

Pri ur€ovani ceny si musi podnik taktiez ujasnit, pre aky segment bude produkt uréeny

s ohl'adom na jeho cenu a kvalitu. (10, s. 58)
1.12.3. Miesto/distribucia

Medzi hlavné tlohy distribucie patri predaj produktu, vratane zabezpeCenia sluzieb
potrebnych pre produkt a komunikidcia o produkte. Zékladom distribucnej stratégie
je vSeobecnd podnikatel'skd stratéga. Téato stratégia hladd spojenie medzi vyrobcom

a zakaznikom. (10, s. 69)

Ide o subor procesov fyzického premiestnenia (preprava, skladovanie, riadenie zasob),
zmeny vlastnickych vztahov a dalSie podporné c¢innosti (zber marketingovych

informacii, poisteni, iverovania). (10, s. 69)

Néklady na distribiiciu maja 30% - 50% podiel na celkové naklady produktu. Distribu¢nu

siet’ tvoria traja na sebe nezavisli ti€astnici :

e vyrobcovia,
e distributori,
e dalSie podniky, ktoré sa podiel’aju na realizacii Specializovanych (podpornych)

¢innosti. (10, s. 69)
1.12.4. Propagacia/marketingova komunikacia

Jej ilohou je v zakaznikoch vzbudit’ a udrzat’ zdujem o podnik a jeho produkty. Dalsim
cielom je ovplyvnit' zadkaznikov tak, aby z nich boli stali a lojalni zékaznici. Jej tlohou
vSak nie je len komunikadcia so zakaznikmi, ale aj pdsobenie na okolie podniku

a v neposlednom rade aj na zamestnancov. (10, s. 81)
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1.13. Segmentacia trhu

Trh je miesto, kde sa stretdva kupujuci s predavajiicim za ucelom uspokojenia potrieb.
Existencia trhu, na ktorom bude dany produkt predavany, je nevyhnutni pre podnik.
Cielom analyzy trhu je definicia konkrétneho trhu, ktory obsahuje vSetky mozZnosti
umiestnenia konkrétneho produktu alebo sluzby. Najviac pouzivané okruhy segmentacie
su:

e geografické (oblast’, pocet obyvatel'ov, typ oblasti),

e demografické (vek, prijem, povolanie, spoloCenské vrstvy, vzdelanie),

e psychografické (zivotny styl, osobnost’),

e behaviordlne (postoj k produktu, uzitky, status verejnosti). (24, s. 31 - 32)
1.13.1. Cielovy trh

Vzdy je potrebné mat’ na pamdti, Ze vyrobok, ktory pontikame, neoslovi vSetkych
zakaznikov na trhu. Dobra segmentacia zdkaznikov funguje ako odrazovy mostik na
urcenie buducich planov a vyber spravnej marketingovej stratégie. V podstate ide
o zaradenie zdkaznikov do jednotlivych segmentov s ohladom na spolo¢né potreby
a poziadavky. Cielom segmentéacie je dopracovat’ sa k ur€itému okruhu zakaznikov,

ktorych mézeme uspokojit’ vol'bou vhodného marketingového mixu. (24, s. 30)
1.14. Cenova stratégia

Ur¢it’ cenu vyrobku je vel'mi naro¢né rozhodnutie, od ktorého sa neskor odvinie finan¢na
situacia podniku. Ulohou manazéra je uréit’ vyrobku alebo sluzbe cenu optimalne;j vysky,
ktoru budll zakaznici ochotni zaplatit. Stanovenie nevhodnej ceny, ¢i uz prili§ vysoke;j,
alebo prili§ nizkej, méze sposobit’ stratu zakaznika, preto aj pokles zisku a v niektorych

pripadoch nemusi pokryt’ naklady. (6, s. 186)

Podnikatel prirozhodovanio cenovej politike podniku ma na vyber z viacerych modelov,

ktoré st samozrejme zavislé na charaktere podnikania:

e tvorba ceny pomocou kalkuldcie nakladov, kde je cena dand troviiou nakladov

a mierou zisku,
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e tvorba ceny na zéklade velkosti konkurencie, kde sa cena vyrobku pouziva ako
prostriedok konkuren¢ného boja,

e tvorba ceny na zdklade dopytu, v tomto pripade sa cena odvija od zdkaznikom
ocakavanej hodnoty a intenzity dopytu,

e cenova diferencidcia, kde sa rovnaky alebo len mierne zmeneny vyrobok pontka
za rozdielne ceny, vzhl'adom na trznu oblast’, v ktorej je pontikany,

e politika vysokych a nizkych cien. (23, s. 84-85)
1.15. Hodnotenie rizik

Pod pojmom analyza rizik sa zvy€ajne rozumie definovanie hrozieb, pravdepodobnosti
ich uskutocnenia a néasledného dopadu na dant aktivitu, teda stanovenie rizik a ich

zavaznosti. Nadvdzujuca ¢innost’ je riadenie tychto rizik. (28, s. 95)
Analyza rizik najcastejSie zahriuje:
e identifikaciu aktiv, ¢ize vymedzenie posudzovaného subjektu a popis aktiv, ktoré
vlastni,
e stanovenie hodnoty tychto aktiv,

e identifikaciu hrozieb a slabin,

e stanovenie zdvaznosti tychto hrozieb a miery zranitel'nosti. (28, s. 96)
Hodnotenie rizik je v podstate neustdle zvazovanie:

e poskodenia aktivit, ktoré moézu byt sposobené¢ naplnenim hrozieb, pricom je
podstatné zobrat’ do ivahy vSetky potencidlne dosledky,
e realne pravdepodobnosti takychto rizik zpohladu prevazujicich hrozieb,

zranitel'nosti a aktudlne implementovanych opatreni. (28, s. 96)

Vysledky hodnotenia rizik napomahaja urcit’ nasledujice kroky vedenia organizacie pre
zvladnutie tychto rizik a pre vytvorenie opatreni ur¢enych na zabranenie opédtovnému
vzniku tychto rizik. Pri tomto procese je potrebné si stanovit’ urovei rizik, ktoré chceme
eliminovat, ked’Ze odstranenie vSetkych rizik naraz by mohlo znamenat’ vysoké naklady,

¢o by mohlo mat’ dopad na funkénost’ daného subjektu. (28, s. 96)
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1.16. SLEPT analyza

SLEPT je analyza, ktord sa pouziva na charakterizovanie faktorov makroprostredia

a pozostava z nasledujucich faktorov: (10, s. 21)
1. Ekonomické faktory

Podnik je wvyrazne ovplyvilovany predovsetkym stcasnym aj buducim stavom
ekonomiky. Z tohto pohl'adu musia stratégovia dbat’ hlavne na analyzu nasledovnych

faktorov:

e Stadium hospodarskeho cyklu nielen nasej, ale aj svetovej ekonomiky (depresia,
recesia, ozivenie alebo konjunktura),

e hospodarsku politiku vlady,

e mieru inflacie,

e situaciu na kapitdlovom trhu,

e fiSkdlnu politiku,

e monetarnu politiku. (27, s. 43-44)

2. Ekologické faktory

Tieto faktory vyznamne ovplyviiujii nielen vyrobné technoldgie podnikov, ale aj
rozmiestiiovanie vyrobnych jednotiek a spdsobuji dokonca zdkazy urcitych druhov
vyrob. Ekologické faktory a vyCerpavanie prirodnych zdrojov v poslednom obdobi
vyrazne vplyvaju na racionalizéciu spotreby energie a vyuzivanie prirodnych zdrojov.

(27, s. 45)
3. Socialne faktory
V tejto oblasti zohravaji najvacsiu tllohu nasledovné faktory:

e spolocensko-politicky systém a klima v spolo¢nosti,
e Zivotny $tyl I'udi,

e zivotna Uroven,

e kvalifikacnd Struktura populacie,

e zdravotny stav Struktura populacie. (27, s. 45)
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Tieto faktory ovplyviiujii vyraznym sposobom nielen dopyt po jednotlivych statkoch, ale

ovplyviiuju aj stranu ponuky — podnikavost’, pracovni motivaciu. (27, s. 45)
4. Technologické faktory

Pre podniky aich existenciu su velmi podstatné nové technologie a inovacie.
Investovanie do rozvoja technolégii je nevyhnutnost'ou, avsak prindSa aj mnoho rizik,
ako napr. v dosledku vyvoja novych technologii vznikaju konkuren¢né produkty (DVD
verzus kazety), az do poslednej chvile nie je isté, ¢i sa vyskum podari tspesne dokoncit,
a ¢1 vobec bude vystup tohto vyskumu prijaty zékaznikmi asponl do takej miery, aby

vynosy pokryli ndklady vyskumu. (27, s. 46)
5. Politicko-legislativne faktory

Stat ovplyviiuje ekonomiku ajej fungovanie hlavne zidkonmi a kontrolou ich
dodrziavania. Stat je brany nielen ako vyznamny zamestnavatel a to aj v rozvinutych
trznych ekonomikach (organy Statnej spravy a Statne podniky), ale aj ako vyznamny
spotrebitel, ¢o sa prejavuje formou dopytu jednotlivych Statnych organov a Statom
financovanych organizacii po roznych statkoch, taktiez distribuciou tzv. verejnych
statkov. Stat v uréitych oblastiach kontroluje fungovanie trhov. Jednou z d’al$ich tiloh je
definovanie hospodarskej politiky Statu, ktord sa moéze prejavit, napr. podporou malych
firiem, podporou exportu, podporou vyskumu a technologického rozvoja. Stét je taktiez
zodpovedny za kvalitu pracovnej sily na danom trhu a to prostrednictvom zodpovednosti

za Skolstvo, zdravotnicku a socialnu oblast’. (27, s. 47)
1.17. Porterov piatfaktorovy model konkurenéného prostredia

Tento model predpoklada, Ze strategicku poziciu daného podniku, ktory pdsobi v uréitom

odvetvi, urcuje pat’ hlavnych ¢initelov.
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Hrozba substituénych

produktov alebo servisu

Obriazok 3: Poreterov pit'faktorovy model konkurenéného prostredia
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla 27, s. 54 )

1. Vyjednavacia sila zdkaznikov je najvicSia v nasledujucich pripadoch:

e zédkaznik je velky z hl'adiska jeho dopytu,
o zakaznik je silny distributor aje schopny ovplyvnit d’alSich obchodnikov

a zakaznikov,

o zakaznik moze relativne jednoducho prejst’ ku konkurencii (ma malé¢ néaklady

prestupu),

e zdkaznik méze uskutocnit’ takzvanu spétnl integraciu, ¢ize v pripade problémov

s dodavatel'om si moze dané statky vyrabat’ sam. (27, s. 54)

2. Vyjednavacia sila dodavatelov méZe byt povaZovana za vysoku hlavne

v nasledujucich situaciach:

e Pokial je dodéavatel vel'ky na danom trhu (predovsetkym z hl'adiska jeho ponuky),

pripadne to je firma s dlhou tradiciou a na danom trhu je relativne obmedzeny

pocet dodavatelov.

e V pripade, ze nakupujici podnik nie je pre dodavatel'a dolezitym zakaznikom.
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Statky, ktoré zakaznik Ziada su vysoko diferencované, takze je narocné najst
iné¢ho dodavatela.

Zakaznik mdze uskutocnit’ spatnu integraciu len s tazkostami.

V pripade, ze v danej situdcii nie su 'ahko dostupné substituty.

Zakaznik nie je vyznamnym distribitorom, ktory by bol schopny ovplyvnit’
d’alsich obchodnikov a zakaznikov. (27, s. 54)

Hrozba vstupu novych konkurentov sa zniZuje, pokial’ st splnené niektoré
z nasledujucich podmienok:

fixné ndklady pre vstup do dané¢ho odvetvia su vysoké,

v pripade, Ze ma odvetvie Strukturu prirodzenych monopolov, napr. distribucia
elektriny, plynu, Zelezni¢néa doprava ,

firmy, ktoré uz pdsobia v danom odvetvi maju vyznamné nékladové vyhody
z dovodu sktisenosti nabranych pocas dlhej existencie,

vysledky st vysoko diferencované,

pokial’ st néklady prestupu zédkaznikov aj dodavatel'ov vysoké,

pokial ide o prostredie s vysokou mierou regulacie, napr. banky, letecka
doprava... (27, s. 54)

Hrozba substititov je zniZovana pri splneni nasledujicich podmienok:
firmy, ktoré pontkaju substituty maju vyssie naklady,

firmy pontikajice substituty nezvySuju ponuku alebo len vel'mi malo, to nastava
hlavne z dovodov zlych distribu¢nych kanalov, obmedzenych vyrobnych zdrojov
atd’.

néaklady prestupu st vysoké,

cena dané¢ho vyrobku je ldkavejSia ako cena substitutov. (27, s. 55)

Rivalita firiem, ktoré posobia na tom istom trhu sa povazuje za vysoku pri
splneni niektorych nasledujucich podmienok:

ide o veI'mi malo rastuci pripadne zmensujuci sa trh,

ide o nové potencionalne lukrativne odvetvie,

v odvetvi posobi velky pocet konkurentov,

zisky v tomto odvetvi st nizke a konkurenti sleduji stratégiu preZitia,
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e vdanom odvetvi opakovane alebo chronicky nastava prebytok vyrobnych
kapacit,

e Dbariéry odchodu st vysoké,

e diferencidcia produktov je mald a zakaznici si neuvedomuji rozdiely medzi

vyrobkami roznych vyrobcov. (27, s. 55)
1.18. SWOT analyza

Pri posudzovani firemnych faktorov nds hlavne zaujimaju silné a slabé stranky firmy
a taktiez prilezitosti a hrozby, ktoré jej hrozia. Tato analyza sa oznacuje ako SWOT
(strenghts, weaknesses, opportunities, threats). V tomto ponati st prilezitosti a hrozby
brané vo vztahu firmy a trhu, na ktorom firma posobi, nie vnutrofiremne. Ide o rozne
obchodné prilezitosti a vonkajSie hrozby, s ktorymi sa firma mdze stretnit’ a ktoré ju
mozu ovplyvnit’. (10, s. 54)

Tabul’ka 3: Schéma SWOT analyzy
(Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a: 26, s. 103)

Silné stranky Slabé stranky

Vitejto  Casti sa  zaznamenavaji | Tu sa zaznamenavaju veci, ktoré firma
skutocnosti, ktoré prinaSaji = vyhody | nerobi dobre, alebo nerobi dostatocne

zakaznikom aj firme ako takej dobre v porovnani s konkurenciou

Prilezitosti Hrozby

Tu sa zaznamenavaju skutocnosti, ktoré | V tejto Casti sa zaznamendvaji tie
maju potencial zvysit’ dopyt, alebo zlepsit' | skutocnosti alebo udalosti, v ktorych
spokojnost’ zakaznikov, a tym priniest’ | hrozi, Ze zniZia dopyt alebo spokojnost

firme Gispech zakaznikov

Pre dosiahnutie maximalnej t€¢innosti SWOT analyzy je potrebné dodrziavat’ nasledujice

zasady:

1. SWOT analyza by mala byt spracovand s ohladom na tucel, pre ktory je
spracovana, to znamend, ze SWOT analyza spracovana za jednym ucelom by

nemala byt’ pouzitd pre iny ucel. (27, s. 121)
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2. Mala by byt zamerand len na podstatné fakty a javy. Po prvotnom vymedzeni
podstatnych faktov a javov by toto mnoZzstvo malo este prejst’ redukciou. Prili§
velké mnozstvo faktov uvedenych v tejto analyze komplikuje ich nasledné
vyuzitie pri syntéze. (27, s. 121)

3. Pokial' je SWOT stcastou strategickej analyzy, tak by pri nej mali byt
identifikované iba ,strategické* fakty. (27, s. 121)

4. SWOT by mala byt objektivna. Mala by objektivne odrazat’ vlastnosti
analyzovaného objektu anie subjektivny nazor spracovatela analyzy.
Subjektivite SWOT analyzy sa da zabranit’ tak, Ze prvotny navrh tabulky je
predlozeny d’al$im expertom, ktorych nazor sa vo finalnej analyze zohl'adni. (27,
s. 122)

5. Sila jednotlivych pdsobiacich faktorov by mala byt’ v tabulke ohodnotend podl'a
vyznamu. Tento bod mézeme dosiahnut napr. zvyraznenim najvyraznejSich
faktorov pripadne bodovacim systémom. (27, s. 122)

6. Je vyhoda, pokial' su jednotlivé fakty v tabulke oznacCené. Takéto oznacenie

pomaha pri neskorsej obhajobe navrhu. (27, s. 122)

1.18.1. Vyhody a nevyhody SWOT analyzy

Tabul’ka 4: Vyhody a nevyhody SWOT analyzy
(Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a 25)

Vyhody SWOT analyzy Nevyhody SWOT analyzy
Relativne rychle vypracovanie analyzy Riziko skreslenia jednotlivych faktorov
(nie kazdy ¢lovek je schopny objektivne
Nenaroc¢nost’
CRArocnos priznat’ slabé stranky podniku, alebo moze
Lacna a G¢inné vec pre podnik nastat’ precefiovanie silnych stranok

podniku)
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2. Analyza sucasného stavu

V predchadzajucej casti tejto bakalarskej prace sme vymedzili vSetky podstatné
teoretické vychodiskd potrebné na zostavenie podnikatel'ského planu spolo¢nosti
vyrabajucej ochutenl suSenu smotanu. V tejto Casti sa budeme venovat analyze
stc¢asného stavu, ktord je zdkladom dobre pripraveného podnikatel'ského planu a zvySuje
Sance na uspech v budicnosti zakladaného podniku. Sucasny stav budeme skimat’
prostrednictvom dotaznika ur¢eného na prieskum trhu a d’al§imi analytickymi metoédami,

ako st analyza SLEPT, SWOT a Porterov pét'faktorovy model konkuren¢ného prostredia.
2.1. Prieskum trhu

Zakladom uspesného podniku je produkt, ktory 'udi zaujme svojou nielen jedine¢nost'ou,
ale aj kvalitou. Je v§ak vel'mi naro¢né zistit’, aky produkt by I'udi zaujal dostatocne na to,
aby si ho kupili. Presne za tymto ti¢elom sa pri vyvijani nového produktu robi prieskum
trhu, ktory ndm urci, ¢o vlastne l'udia chct, respektive, ¢o chyba na danom trhu, na ktory
chceme preniknut’. V tomto pripade sme na prieskum trhu zostavili dotaznik, ktory je
v pripade poloZenia vhodnych otdzok najefektivnej$im sposobom, ako ndjst’ diery na
trhu. Ked'Ze firma, ktord mame v plane zalozit, bude dodavatel'skou firmou a bude
zamerana na vyrobu ochutenej smotany do kéavy, rozhodli sme sa, Ze cielovou skupinou
respondentov, ktorti chceme oslovit, budi majitelia r6znych restauraénych zariadeni,
kaviarni a barov. V tomto dotazniku sa budeme snazit’ zistit’, kol’ko zariadeni a ¢i vObec
niektoré ponukaju kavu s uréitym druhom prichute, alebo pontkaju moznost zmenit

prichut’ kavy prostrednictvom nejakého dochucovadla.

Celkovy pocet respondentov v dotazniku je 59. Zameriavame na majitel'ov podnikov.

Tento fakt ndm pontika obmedzené moznosti, €o sa tyka mnozstva respondentov.
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AKy podnik vlastnite ?

23,7 % ‘\
s 32,2%

44,1 % j

#a  Odpoved Odpovede
@ restauracia 19
kaviaren 26
bar 14

Obrazok 4: Druh podniku
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Ako prvé je potrebné rozdelit' dané podniky podla ich charakteru a urcit, aky druh
podniku bude nasa ciel'ova skupina. V tomto pripade budeme mat’ dve ciel'ové skupiny,
a to kaviarne a reStaurdcie, ked’ze maji potencial vacsej kiipnej sily ako bary. Prevadzky
barového charakteru sice pontkaji kédvu vo svojom menu, avSak dopyt po kave
v takychto zariadeniach byva spravidla mensi ako v kaviarnach alebo v reStauraciach.

Z tohto dévodu budeme nad’alej brat’ do uvahy respondentov, ktori vlastnia reStauracie

alebo kaviarne.
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V akom meste sa Vas podnik nachadza

#a Odpoved Odpovede Fodiel
v malom meste 10 222 %
v stredne velkom meste 17 37,8 %
vo vefkom meste 18 40 %

Graf 1: Lokalizacia podniku
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Tato otdzka je zamerana na eSte lepSie priblizenie budtcich zdkaznikov s najvicSou
potencialnou ktpnou silou. Predpokladame, Ze podniky vo vac¢Sich mestach maju viac
zakaznikov, ¢o by pre nds v kone¢nom ddsledku mohlo znamenat’ vécsie zakazky. Toto
vSak nemusi byt pravidlom, ked’Ze ispeSnd kaviaren v malom meste moze poctom
navstevnikov prekonat’ menej zndmu kaviareni vo velkom meste. Z tohto dovodu sme sa

rozhodli nezuzovat’ pocet respondentov iba na zéklade polohy ich podniku.
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Objednavaju si zakaznici ¢astejSie kavu alebo ¢aj?

449
|

~ 956%
#a  Odpoved Odpovede Fodiel
@® CastejSie kavu 43 95,6 %
Castejsie ¢aj 2 4.4 %

Graf 2: Dopyt zakaznikov
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Dalsou ddlezitou otazkou, ktora treba zodpovedat je, o si zadkaznici najéastejsie
objednavaju na pitie. V tomto pripade drviva vac¢sina respondentov odpovedala, ze si ich
zakaznici skor objednaju kavu ako ¢aj. To je dolezity ukazovatel toho, ze su dané podniky
vhodné na spolupracu. Zvysné dva podniky sa Specializuju na podavanie ¢aju a kdvu maji
len ako okrajovy sortiment. Teda pre nds nie s relevantnymi respondentmi a nie je

potrebné pokracovat’ vo vyhodnocovani ich odpovedi.
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Kol’ko zakaznikov si priemerne za den objedna kavu vo

Vasom zariadeni

/‘ 14,0 %

46,5 % ——

#a  Odpoved Odpovede Podiel

@® menejako 500 6 14,0 %
@ viac ako 500 - menej ako 1000 17 39,5 %
@ viac ako 1000 20 46,5 %

Graf 3: MnozZstvo zakaznikov
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Tato otazka slizi hlavne na zistenie konkrétnejSich Cisel v akych sa pohybujeme pri
danych zariadeniach. Dava ndm indikaciu toho, ktoré podniky su nasimi najvacsimi

potencialnymi odberatel'mi.
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Co si Pudia najéastejSie pridavaju do kavy

# Odpoved DéleZitost +
® smotana 3,4
cukor aj smotana 3,1
cukor 2:3
nic 1,1

Obrazok 5: Referencie zakaznikov
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Respondenti mali zoradit odpovede od najCastejSie pridavanej prisady po th
najzriedkavejSiu. Tato otdzka nam indikuje, ako cCasto si l'udia skutoCne pridavaju
smotanu do kavy a odpoveda ndm na otazku, ¢i ma nd$ produkt potencial. Z prieskumu
nam vyplynulo, Ze zakaznici si vo velkej miere pridavajii smotanu do kavy, to otvara

priestor pre nas produkt a ten mé potencial byt ispesny.
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Mate v ponuke aj kavu s prichutou?

[- 2.3%

97,7 %

#a QOdpoved Odpovede Fodiel
@® ano 1 23%
@® nie 42 97,7 %

Graf 4: Prieskum ponuky
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Ako vidime v predchadzajicom grafe, jedna jedind prevddzka ma v ponuke kavu
dochutent nejakym spdsobom. Ide o kaviaren, ktord podava kavu v ¢okoladou poliatych

poharoch, ¢o v kone¢nom dosledku ovplyviiuje chut’ samotnej kavy.

V nasledujiicej otdzke sme sa vtomto podniku spytali na porovnanie predajnosti
obyc¢ajnej kavy akavy dochutenej cokoladou. V tomto pripade bola odpoved
jednoznacne v prospech dochutenej kavy. Prevadzkar kaviarne uviedol, Ze predajnost’
dochutenej kavy je niekol’kondsobne vyssia ako predajnost’ beznej. Toto zistenie ndm

napovedd, ze nas produkt ma potencial sa stat’ obl'ibenym medzi zakaznikmi.

Poslednd ot4zka pre respondentov je zamerana na ochotu inovovat’ ponuku restaura¢nych
zariadeni a ¢i by mali zdujem o nas produkt. Ako vidime na grafe, takmer 70% opytanych
zvolilo odpoved’ ,,ano*“. Po predstaveni produktu boli mnohi otvoreni spolupraci, ked’ze

videli moznost’ sa odliSit’ od konkurencie, a tak aj pritiahnut’ viac zakaznikov.
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Mate zaujem o inovacie v podniku?

- 69.8%

#a Odpoved Odpovede Podiel
ano 30 69,8 %
nie 5 11,6 %

@ moZno 8 18,6 %

Graf 5: Prieskum zaujmu
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

2.2. Analyza SLEPT

Podstatou tejto analyzy je charakterizovanie réznych faktorov okolia podniku, ktoré

priamo alebo nepriamo ovplyviiuji podnik.

Nasledujuci obrazok graficky zndzorfuje rozne skupiny faktorov vplyvajiice na podnik.
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faktory legislativne faktory

PODNIK
& " Ekologické a

‘. “ Ekonomické | ‘ Politicko-

‘. Socialne ‘ d

faktory I klimatické
; e faktory
| Technologické | N
faktory

Obriazok 6: SLEPT analyza
(Zdroj: Vlastné spracovanie podla: 27 s. 43)

2.2.1. Ekonomické faktory

Jednym z najvyznamnejSich faktorov ovplyviujicich zivot podniku je stav ekonomiky.
Podstatny je nielen sucasny stav, ale treba brat’ ohl'ad aj na predpokladany vyvoj
ekonomiky, ¢i mé pozitivhu alebo na opak negativnu prognézu a nésledne zistit, aké

dopady mdze mat’ takyto vyvoj na firmu.

V nasledujtcich tabulkach je uvedenych niekolko najvyznamnejSich ekonomickych

Cinitelov a ich vyvoj za posledné roky.
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Miera nezamestnanosti:

Tabul’ka 5: Vyvoj miery nezamestnanosti
(Zdroj: Vlastné spracovanie: podla: 32)

Rok %

2008 3,5
2009 12,1
2010 12,5
2011 13,6
2012 14,4
2013 13,5
2014 12,3
2015 10,6
2016 8,76
2017 5.94
2018 5,04

Vyssie uvedena tabulka nam ukazuje vyvoj miery nezamestnanosti na Slovensku za
poslednych 10 rokov. Podl'a udajov Statistického uradu méa nezamestnanost’ klesajucu
tendenciu, ktoru by si podl’a progndz mala udrzat’ aj v nasledujucich rokoch. V roku 2019

sa oCakava pokles miery nezamestnanosti na troven 4,14% a v roku 2020 az na uroven

3,24%.
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Miera inflacie:

Tabul’ka 6: Vyvoj miery inflicie
(Zdroj: Vlastné spracovanie: podla: 32)

Rok %

2008 3,9
2009 0,9
2010 0,7
2011 4,1
2012 3,7
2013 1,5
2014 -0,1
2015 -0,3
2016 -0,5
2017 1,4
2018 2,5

Medzi ekonomické faktory ovplyviiujiice chod firmy mozeme zaradit' taktiez mieru
inflacie v danej krajine. Tato tabul’ka ndm ukazuje vyvoj priemernej ro¢nej miery inflacie

v Slovenskej republike za poslednych 10 rokov
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Priemerna mesa¢na nominalna mzda:

Tabul’ka 7: Priemerna mesa¢na nominalna mzda
(Zdroj: Vlastné spracovanie: podla: 32)

Rok EUR
2008 723
2009 744,5
2010 769
2011 786
2012 805
2013 824
2014 858
2015 883
2016 912
2017 954
2018 1013

Z vyssie spomenutych udajov je evidentné, ze priemernd mesa¢na nomindlna mzda rok
od roka rastie priom progndéza na najblizSie 2 roky hovori, Zze tento trend bude

pokracovat’.
2.2.2. Technologické faktory

Technologické faktory maju velky vplyv na vyvoj a zivotaschopnost’ podniku. Kupa
a zavedenie novej technologie je zvycajne financne vel'mi naro¢né, preto je vzdy potrebné
podrobne zvazit, aké su vyhody a nevyhody danej technologie. Ci je navratnost tejto
investicie prijatelna pre podnik. TaktieZ je potrebné vziat' do tivahy casovi naro¢nost’
zavedenia novej technologie a dopad tejto doby na vyrobny proces. Rozhodnutie
implementovat’ novi technologiu napriek vSetkym obmedzeniam a finanénym vydavkom

nam do budicnosti méze priniest mnohé vyhody.
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Spravna investicia do novych technologii méze zvysit' konkurencieschopnost’ podniku,
efektivitu vyroby, znizit’ ¢as vyroby a naklady na energie. Nové technoléogie v mnohych
pripadoch taktiez znizuji mnoZstvo potrebnych zamestnancov na prevadzkovanie

jednotlivych vyrobnych procesov, ¢o firme vyrazne Setri ndklady na mzdy.
2.2.3. Ekologické a klimatické faktory

Tieto faktory mézu pre podnik znamenat’ hrozby a v niektorych pripadoch aj prileZitosti.
Tento podnik je zavisly na polnohospodarskych vyrobkoch svojich dodéavatelov, ¢o

znamena, ze ekologické a klimatické faktory hraju velka tlohu v jeho existencii.

Nasi dodavatelia st priamo zavisli na kvalite pody a podnebi v regiéne. Neurodna poda
a nepriaznivé pocasie moze pre nas znamenat' hrozbu vyssSich cien doddvanych surovin,
a preto sa mézu zvysit’ vyrobné ndklady za dané obdobie. Na druhu stranu priaznivé
pocasie a dobra roda mézu znamenat’ zniZzenie cien dodavanych surovin a v kone¢nom
dosledku zniZzenie vyrobnych nakladov. Ekologické faktory taktiez ovplyviiuji vyrobné

technologie, ktoré nesmu prili§ narusat’ Zivotné prostredie.
2.2.4. Socialne faktory

Pri analyze socialnych faktorov je potrebné klast' velky doraz na fakt, ¢i sa zariadenie
odberatel’a nachadza v malom, stredne vel'kom alebo vel’kom meste. Ked’Ze sa vo vac¢sich
mestach nachadza viac potencidlnych zdkaznikov, ktori mozu navstivit odberatelove
zariadenie. Vo vel'kych mestéach je taktiez vysSia Zivotna uroven, ktora so sebou ¢astokrat
prinasa intenzivnejSi spolocensky Zivot, ¢o v kone¢nom dosledku znamend viac Casu
straveného v restauraciach, kaviariiach a baroch z pracovnych alebo osobnych dovodov.
zakaznikmi. Produkt firmy je novy a Specificky, ¢o pre odberatelov znamena
konkurenéni vyhodu a jedineCnost’ podniku, ktora je podmienkou pre tUspech a

prosperitu.
Vyvoj poctu obyvatelov

V nasledujtcej tabul’ke mézeme vidiet' vyvoj poctu obyvatelov za poslednych sedem

rokov.
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Tabul’ka 8: Vyvoj poctu obyvatel’ov
(Zdroj: Slovensky statisticky urad)

Rok 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Pocet 5398 5408 5413 5419 5423 5431 5439
obyvatel'ov
v tis.
Vekové
skupiny
0-19 1173 1156 1140 1127 1120 1118 1119
20-59 3228 3221 3209 3195 3173 3149 3124
60 a viac 998 1030 1 064 1 097 1131 1 164 1197

Z vyssie uvedenych udajov vidime, Ze populdcia na Slovensku rastie kazdym rokom
a predpoklada sa, Ze tento trend bude aj nad’alej pokracovat’. Rastie porodnost’ a znizuje

sa umrtnost’. Napriek tomu je zrejmé, Ze populacia pomaly starne.
2.2.5. Politicko-legislativne faktory

Z tohto hladiska je firma najviac ovplyvnend réznymi zdkonmi a vyhlaSkami a ich
neskor§imi novelizdciami. Zakonov ovplyviiujucich podnikanie je cely rad a medzi
najvyznamnejSie mozeme zaradit’:

Zakon €. 513/1991 Zb. obchodny zakonnik

Zakon €. 222/2004 Z. z. Zakon o dani z pridanej hodnoty

Zakon €. 595/2003 Z. z. Zékon o dani z prijmov

Zakon €. 563/2009 Z. z. Zakon o sprave dani

Zakon €. 431/2002 Z. z. Zakon o uctovnictve

Zakon €. 530/2003 Z. z. Zékon o obchodnom registri

Zakon €. 461/2003 Z. z. Zakon o socialnom poisteni

Zakon €. 580/2004 Z. z. Zakon o zdravotnom poisteni

Zakon €. 311/2001 Z. z. Zakonnik prace

X N A WD =
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2.3. Porterov piat'faktorovy model konkurenéného prostredia

V tejto analyze budem skumat’ vplyv zédkaznikov a dodavatelov na firmu, potencidlnu
hrozbu substitatov vyrabaného produktu a taktiez hrozbu vstupu novych konkurentov na

dany trh.
2.3.1. Konkurencia na danom trhu

V sucasnosti je na trhu vela firiem, ktoré dodavaji reStauraénym zariadeniam smotanu
do kavy. Mnohé z tychto firiem st na trhu uz dlhé roky a maju velké sktisenosti. Su to

napriklad:
MARESI AUSTRIA GmbH

Firma pévodne zalozena v Rakusku v roku 1949. Najviacsou vyhodou tejto firmy je jej
takmer Sest'desiatro¢nd tradicia a skusenosti. Je to velkd spolo¢nost’, ktord expandovala
do viacerych krajin. V roku 2016 bola spolo¢nost MARESI AUSTRIA GmbH

certifikovana spolo¢nost'ou IFS BROKER na najvyssej Grovni.
RAJO a.s.

Spolocnost’ je najstarSim vyrobcom mlieénych vyrobkov zalozenym na Slovensku,
vznikla ako druzstevna mliekarenn v roku 1886. Vyhodou tejto spolocnosti je dlhé
pdsobenie na trhu a kvalitne vybudovana siet’ dlhoro¢nych zédkaznikov. Od roku 2002 je

RAJO a. s. drzitel'om certifikatu systému riadenia kvality podl’a normy ISO 9001:2000.
TAMI (Tatranska mliekarei a. s.)

TAMI je spoloc¢nost’ zalozena v roku 1979. Zaobera sa hlavne vyrobou syrov s bielou
plesiiou, syrov s modrou plesiiou, ¢erstvého a trvanlivého mlieka, tvarohov a mnohych

dalsich vyrobkov.

Pri tejto analyze je vSak potrebné dbat’ na to, ze produkt firmy ... nema na Slovensku
obdoby a ziadna z vysSie uvedenych firiem neuviedla na trh produkt podobného
charakteru. Z tohto dovodu mézeme tieto firmy povazovat’ za konkurentov len do urcitej

miery.
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2.3.2. Vyjednavacia sila zakaznikov

Vyjednavacia sila zdkaznikov nebude vtomto pripade velmi vyznamna, kedZe ide
o novy produkt, ktory poskytne odberatel'ovi vel'ki konkurencni vyhodu. Tento trh je
v sucasnosti jednotvarny a ziadny iny distributor neponuka takyto produkt, ¢o znamena,
ze moznost’ oddelit’ sa od konkurencie pre odberatel’a je lukrativna ponuka, ktora moéze

vyrazne zvysit’ uspech podnikania.
2.3.3. Hrozba vstupu substitutov

Hrozba vstupu substititov nie je velka, kedZe sa ponuka na trhu dlhé roky nijako
nemenila, ale stile existuje a prichadza hlavne zo strany vacSich firiem. Tie maja
dlhoro¢né skuisenosti a dostato¢né zdroje na vytvorenie substittu, ktory mézu predavat

za niz§ie ceny ako mali vyrobcovia.
2.3.4. Hrozba vstupu novych konkurentov

Hrozba vstupu d’alSich konkurentov na trhu existuje vzdy. Toto hl'adisko firma neméze
nijako ovplyvnit, méze sa len snazit’ minimalizovat dopad novo vstupujicej konkurencie
na trh na jej pdsobenie. To modze dosiahnut ddékladnou orientdciou na zdkaznika
a vybudovanie spolahlivych distribu¢nych sieti. DalSou vyhodou uz existujicej firmy

bude know-how, ktoré nadobudne pocas svojho pdsobenia.
2.3.5. Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Vplyv dodévatel'ov bude v tomto pripade vysoky, ked’ze ... bude zavisla na dodavke

cerstvych surovin, bez ktorych by bola firma niitend obmedzit’ alebo pozastavit’ vyrobu.
2.4. Analyza SWOT

SWOT analyza je jednou z najznamejSich a taktiez z najpouzivanejSich metdd skiimania
internych firemnych faktorov. Jej tcelom je kritické a o najobjektivnejSie zhodnotenie
sticasn¢ho stavu podniku, ato prostrednictvom stanovenia nielen silnych a slabych

stranok, ale aj prilezitosti a hrozieb, ktorym mdze podnik celit’.
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2.4.1. Silné stranky

NajsilnejSou stranku tejto firmy je jedinecnost’ produktu

A\

vV V V V V V V V

YV V V V V V

vV V V V

Jedine¢nost’ produktu

Vysoka kvalita produktu

Siroky sortiment vyrobkov (rézne prichute)
Know-how

Spolahlivost’ zamestnancov

Profesionalita

Odborny personal

Spol’ahlivy partner pre zékaznika

Ohl'aduplnost’ k Zivotnému prostrediu
2.4.2. Slabé stranky

Nova firma, ktora nema vybudované meno
Skusenosti

Neexistujuca distribucnd siet’
2.4.3. Prilezitosti

Jedine¢nost’ produktu

Kvalita produktu

Kvalifikovana pracovna sila

Mala zavislost’ od jedného dodavatel'a
Mensie mnozstvo konkurentov7

Priaznivé zmeny v zdkonoch
2.4.4. Hrozby

Vstup novych konkurentov na trh
Nepriaznivé zmeny v zékonoch
Urokova miera

Danové zatazenie
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» Predstavenie podobného produktu va¢§im konkurentom
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3. Vlastné navrhy rieSenia

Této kapitola bude zamerand na navrh podnikatel'ského planu firmy XY . tento plan bude
slizit’ na objasnenie Struktury a ¢innosti podniku. V tejto kapitole taktiez zdovodnime

vol'bu pravnej formy podniku a urc¢ime spdsob financovania zalozenia a ¢innosti.
3.1. Popis podniku

Firmu XY zakladaju dvaja spolo¢nici, z ktorych jeden bude zaroven plnit’ funkciu
konatela. Jeden spolo¢nik do firmy prinesie ako vklad pozemok, na ktorom je postavena
hala, v ramci ktorej je uz pripraveny sklad zasob a sklad hotovych vyrobkov. Oba tieto
sklady su vybavené chladiacimi zariadeniami, ktoré su potrebné na bezpe¢né uchovaniu
smotany pripravenej na spracovanie alebo hotovych vyrobkov. Dalsia ¢ast’ budovy je
uréend na umiestnenie potrebnych zariadeni na mieSanie a nasledné balenie produktu.
Budova nie je vel'kometrazna, avSak vzhl'adom na to, Ze ide o maly podnik, su tieto

kapacity dostacujtce.

Druhy spolo¢nik, ktory bude zaroven plnit’ funkciu konatel’a firmy, vlozi do firmy ako
nepenazny vklad osobny automobil. Ten bude vyuzivany na rézne sluzobné cesty priamo

za zakaznikmi, alebo na r6zne veltrhy, kde bude produkt tejto firmy propagovany.
Obaja spolo¢nici vlozia do firmy taktiez pefiazné vklady vo vyske 16 000 €.

Sidlo firmy sa bude nachadzat’ v jednej z kancelarskych budov v Bratislave. Vzhl'adom
na to, ze ide onovl firmu, nie je potrebné prenajimat’ rozsiahle priestory. Velké
kancelarie su finan¢ne naro¢né a v tomto pripade aj neopodstatnené, kedZe vacSina
zamestnancov bude zamestnand vo vyrobnej hale. Vzhl'adom na velkost firmy bude
uctovnictvo vykondvané externe, preto sa bude bezne v kanceldrii nachadzat’ iba konatel’

firmy.
3.2. VoI’ba pravnej formy spolo¢nosti

XY je novo vznikajuca firma zaoberajiica sa vyrobou a distribuciou smotany do kavy. Pri
vybere pravnej formy novej firmy je potrebné vziat' do uvahy také skutocnosti, ako

napriklad: vel'kost' podniku, miera rucenia, potreba pociatocné¢ho kapitdlu, plany do

61



budtcnosti atd’. Za najvhodnejSiu formu podnikania sme zvolili spolo¢nost’ s ruc¢enim

obmedzenym z nasledujticich dévodov:

e PoZadovana hodnota zékladného imania je relativne nizka a to 5000 eur.

e Prizakladani spolo¢nosti viacerymi osobami staci splatit” do obchodného registra
polovicu zakladného imania.

e Spoloc¢nik ruc¢i za zavizky spolo¢nosti len do vySky nesplatené¢ho zékladného
imania, resp. len do vysky svojho nesplatené¢ho vkladu (tzv. obmedzené rucenie).

e Jednoduchd organizacna Struktara. Jediné povinné organy su valné zhromazdenie

a konatelia.
3.3. Vyrobky

XY bude spociatku disponovat’ iba jednym druhom vyrobku a tym je ochutend smotana
do kavy. Uspech tohto podniku je zaloZeny na jedine¢nosti a kvalite jeho produktu, preto
bude najlepSou stratégiou sustredit’ sa z pociatku na jeden produkt a v pripade tispechu

investovat’ do inych produktov.

Firma XY vstipi na trh s ochutenou smotanou v Styroch zakladnych prichutiach:
cokolada, vanilka, karamel a kokos. Smotanu potrebni na vyrobu tohto produktu
nebudeme vyrédbat’, ale vyuzijeme sluzby naSich dodavatelov, ktori majii mnohoro¢né

skusenosti v tomto odbore.

Ako prvé je vel'mi dolezité urcit druh smotany, ktory bude pre nds najvhodnejsi.
Vseobecne plati, Ze smotany s vy$§im obsahom tuku, zhruba 30 — 33%, su vhodné na
Sl'ahanie, ¢o v tomto pripade nie je vhodny druh. Smotany s obsahom tuku okolo 18% st
takzvané kyslé smotany, ktoré sa v beznom zivote najcastejSie pouzivaji do varenia, nie
st vSak vhodné na spracovanie ako smotany do kédvy. Pre naSe spracovanie musime teda
vyuzit' tzv. ,sladku* smotanu sobsahom tuku vrozmedzi 10 — 13%, ktord je
najvhodnejsia na takéto pouzitie.

Firma XY bude upravovat prichut’ a ardmu smotany, finalny produkt bude davkovat’ do

jednotlivych baleni a zaroven zabezpec¢i donasku k zdkaznikom.

Produkt bude pontikany v dvoch baleniach liSiacich sa velkost'ou, menSie balenie vo

velkosti 250 ml a vacsie 500 ml. Tieto balenia budu mat’ podobu priehl'adnych plastovych
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flias, ktoré sa budu odliSovat’ prostrednictvom etikety v zévislosti na prichuti smotany
v danej fl’asi.

Pri vybere vhodného materidlu sme sa rozhodovali medzi viacerymi variantmi a to
obyCajnym plastom, kartonovym balenim, tvrdenym plastom a sklom. Flase z tvrdené
plastu sme zvoli z viacerych dévodov. Prvym dovodom bola odolnost’ tohto materidlu.
V porovnani s ostatnymi moznost'ami je tento material najvhodnejsi na prepravu, ked’ze
na rozdiel od inych variant nema tendenciu sa deformovat’ ako v pripade obycajného
plastu alebo karténu. Sklenené fl'ase najlepsie spinaju estetické hl'adisko, ale st krehké
a nachylné na rozbitie pocas prepravy, tieZ st financne nadrocné v porovnani s ostatnymi

variantami. Tvrdeny plast vyzorom pripomina sklo, je odolnejsi a zaroven lacne;jsi.
3.4. Finan¢ny plan

Finan¢ny plan je jednou z najpodstatnejSich sucasti podnikatel'ského planu. Sluzi na
vycislenie ocakavanych ndkladov a potencidlneho zisku. Vytvori predstavu o tom, ¢i sa
nam vobec oplati uskutocnit’ podnikatel’sky zamer. V tejto Casti sa najskor zameriame na
organiza¢nu Struktiru podniku, kde charakterizujeme jednotlivé pozicie potrebné na
prevadzku podniku a zaroven ich financné ohodnotenie. V d’alSej Casti vycislime celkové

pociato¢né naklady.

3.4.1. Organizacna Struktira firmy a mzdové ndklady na

zamestnancov

Nasledujiici obrazok zndzorfiuje organiza¢nu S$trukturu firmy a nazvy jednotlivych

pozicii, ktoré budi zamestnanci zastavat'.
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Konatel’

spolo¢nosti

Skladnik Kuriér Servisny technik

Asistent

vyroby

Obriazok 7: Organiza¢na Struktira firmy
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Konatel’ spolo¢nosti — jeho tlohou je starat’ sa o hladky chod spolo¢nosti. Nadvézuje
nové kontakty s pripadnymi zakaznikmi, predstavuje produkty na r6znych veltrhoch a
zvySuje povedomie verejnosti o firme. Odmena konatel’a a druhého spolo¢nika sa odvija
od ziskov firmy, preto nie je mozné vopred urcit’ presnti vysku. Spociatku tato suma
nebude vysokd, ked’Ze v pociatocnych Stadiach zivota firmy mézeme predpokladat’, Ze

vacsi podiel zisku bude vyuzity na reinvesticiu do chodu podniku.

Skladnik — sa stard o kompletny chod skladov. Vedie inventar vSetkych zasob, prijima
dodavky od naSich dodavatelov a zaroven pripravuje hotové produkty na odvoz.
Kontroluje teplotu v chladiarenskych jednotkach, v ktorych st uskladnené polotovary a

hotové vyrobky.

Tabul'ka 9: Mzdové niklady skladnika
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Skladnik
Hruba mzda 580 €
Cista mzda 513,53 €

Mzdové naklady vynaloZené firmou 784,16 €
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Kuriér — jeho hlavnou ulohou je zabezpecovat' dondSku naSich produktov. V tomto
pripade je ddlezitd dochvilnost’ a profesionalita, kedZe bude v neustadlom kontakte so

zakaznikmi.

Tabul’ka 10: Mzdové naklady na kuriéra
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Kuriér
Hruba mzda 900 €
Cista mzda 715,83 €
Mzdové naklady vynaloZené firmou 1216,80 €

Servisny technik — stard sa o obsluhu ddvkovacieho a mieSacieho stroja, ktory je plne
automaticky a jeho pripadné opravy zabezpeCuje dodavatel'ska firma, hlavnou tlohou

technika bude dopliat’ prazdne flade a odoberat’ tie pIné.

Tabul’ka 11: Mzdové naklady na servisného technika
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Servisny technik

Hruba mzda 1100 €
Cista mzda 856,12
Mzdové naklady vynaloZené firmou 1487,20 €

Asistent vyroby - primarne pomahat servisnému technikovi pri obsluhe strojov, v
pripade potreby asistuje aj inym pozicidm. Toto pracovné miesto bude rieSené formou
dohody o brigadnickej praci Studenta, ktord stanovuje maximalny pocet odpracovanych

hodin za tyzdet na 20. Pri mzde 3,5 € by mzdové naklady vyzerali nasledovne.

Tabul’ka 12: Mzdové naklady na asistenta vyroby
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Asistent vyroby
Hruba mzda 280 €
Cista mzda 260,42 €

Mzdové naklady vynaloZené firmou 343,84 €
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3.4.2. Celkové zaciato¢né naklady

Nasledujtca tabul'ka ukazuje ndklady, potrebné na rozbehnutie podnikania.

Tabulka 13: Zacdiato¢ny rozpocet firmy
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Néklady na zalozenie podniku 450 €
Zadovézenie dlhodobého majetku 61 700
Vybavenie kancelarskych priestorov 1500 €
Pocitac a software 700 €
Nékladny automobil 25000 €
Davkovaci stroj 30 000 €
Nédoby na zmieSavanie produktu 5500 €
Zabezpecenie zasob 12 500 €
Podnikatel'ska ¢innost- prevadzkové naklady 6 122€
Prendjom kancelarskych priestorov/mesiac 500 €
Mzdové naklady/mesiac 3832€
Internet /mesiac 10 €
Telefony/mesiac 50 €
Energie/mesiac 200 €
Externé uc¢tovnictvo/mesiac 250 €
Pohonné hmoty/mesiac 800 €
Ostatné naklady/mesiac 450 €
Celkové néklady 80972 €

Ako mozeme vidiet vo vysSie uvedenej tabulke, ndklady potrebné na rozbehnutie

projektu dosahuju vysky 80 972 €. Kazdy zo spoloc¢nikov vkladd do firmy, okrem
66



nepenaznych vkladov uvedenych vyssie, aj pefiazné prostriedky vo vyske 16 000€, ¢o
spolu vytvara penazny vklad vo vyske 32 000 €. Nepenazné vklady spolo¢nikov maja

celkova hodnotu 150 000 €.
3.4.3. Pociato¢na suvaha

Pociato¢na stivaha ukazuje charakter kapitalu vo firme.

Tabulka 14: Pociato¢na stivaha
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Aktiva Pasiva
Stale aktiva 193 000 € Vlastny kapital 162 000 €
Obezné aktiva 19 000 € Pozicka 50 000 €
Celkom 212 000 € Celkom 212 000 €

Pociatocna stivaha ukazuje, ze bude potrebna p6zicka vo vyske 50 000 €.
3.4.4. Vyber uveru

Hl'adanie vhodného podnikatel'ského uveru nie je jednoduché, ndrocné je vSak hladat
uver pre novo vznikajliicu firmu. Banky va¢sinou vyzaduji, ako podmienky na uvedenie
uveru, finanéné vykazy a daiiové priznania za predchadzajuce obdobia ¢innosti firmy, ¢o
je nemozné doloZzit’ pri novo vznikajucej firme. V takychto pripadoch je potrebné sa
obratit’ aj na nebankové institlicie, ktoré Castokrat maji menej naro¢né podmienky na

udelenie tveru ako banky.

Po viacerych stretnutiach s r6znymi bankami aj nebankovymi spolocnostami sme prisli
k zaveru, Ze najvhodnejSim variantom bude Cerpanie tzv. mikropdzicky od Slovak
Business Agency. Tato inStiticia bola zalozend Ministerstvom hospodarstva SR,

Zdruzenim podnikatel'ov Slovenska a Slovenského zivnostenského zvizu. Sluzi na rozvoj

s niz§imi urokovymi sadzbami, aké ponukaju banky.

Po konzultacii ndm bol pontiknuty tiver v nasledujicej podobe:
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Tabul’ka 15: Zvoleny variant Giveru
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Vyska uveru 50 000 €
Doba splacania 48 mesiacov
Mesacna platba 11492 €
Urokové miera 4,9 %

Tento uver je najvhodnej$i preto, Ze je primarne uréeny na rozbehnutie podnikania, a
nenastdva problém ako pri bankéch, ktoré vyzaduji vykazy o ¢innosti firmy
z predchadzajucich rokov. Urokova miera 4,9 % p. a. je ovel’a nizSia, ako tirokové miery

od bank, ktoré¢ v mnohych pripadoch dosahuju vysku az 7,9 % p. a.
3.4.5. Splatkovy kalendar uveru

Ako mézeme v tabulke vidiet, vyska uveru je 50 000 € a bude splacand rovnomernou
mesacnou platbou vo vyske 1 149,2 €. Celkova splatend Ciastka dosiahne 55 156,98 €
z ¢oho vyplyva, Ze na urokoch sme zaplatili 5 156,98 €.

Cely splatkovy kalendar je uvedeny v prilohe €. 1.
3.4.6. Odpisy

V tomto podniku sa budu odpisovat’ celkovo 3 polozky: ndkladny automobil, davkovaci
stroj a nddoby na zmieSavanie produktu. Vsetky polozky budu odpisované po dobu
Styroch rokov rovnomernymi odpismi. Preto mozZeme odpisované polozky zlucit' do

jednej tabul’ky. Celkovo budeme odpisovat’ majetok v hodnote 60 500 €.
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Tabul’ka 16: Odpisy dlhodobého majetku
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Rok Vyska odpisu Zostatok
1 15125¢€ 45375 €
2 15125€ 30250 €
3 15125€ 15125€
4 15125€ 0€

Ako vidime v tabulke, kazdoro¢na vyska odpisu je v hodnote 15 125 €.

Nepenazné vklady spolo¢nikov, ¢ize osobny automobil a vyrobna hala spolu so skladom,
neboli do vypoctu odpisov zahrnuté preto, Zze tento majetok uz bol odpisany

v predchadzajicom podnikani spolo¢nikov.
3.5. Plan nakladov a vynosov

Plan nakladov a vynosov slizi na zodpovedanie najddlezitejSej otazky podnikatel’ského

planu a to, ¢i sa nam oplati dany plan realizovat’, alebo nie.
3.5.1. Naklady firmy za prvy rok

Predpokladame, ze firemné naklady dosiahnu najvys$Siu hodnotu pocas prvého roka
zivota firmy pre vydavky potrebné na stroje a ndkladny automobil. V nasledujicich
rokoch bude najpremenlivejSou polozkou spotreba surovin, ktorej vyska sa bude
upravovat’ podl'a dopytu zdkaznikov po findlnom produkte. TaktieZ polozka odpisy uplne

zanikne po Styroch rokoch, ked’Ze bude vSetok dlhodoby hmotny majetok odpisany.
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Tabul’ka 17: Prevadzkové naklady firmy za prvy rok
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Odpisy 15125€
Spotreba surovin 150 000 €
Prendjom kancelarskych priestorov 6000 €
Mzdové naklady 45984 €
Internet 120 €
Telefony 600 €
Energie 2400 €
Externé uctovnictvo 3000 €
Pohonné hmoty 9600 €
Ostatné naklady 5400 €
Platba tiveru 13790 €
Celkom 252019 €

Ako vidime v tabulke, celkové naklady za prvy rok dosiahnu vysku 252 019 €.
3.5.2. Predpokladané trzby

Vycislit’ presné trzby, ktoré firma dosiahne v budicnosti, je prakticky nemozné, lebo do
vypoctov vstupuju faktory, ktoré sa nedaju vopred presne charakterizovat. Preto

rozdelime predikciu trzieb do troch variant:

e Pesimisticka
e Realisticka

e Optimisticka

Na zéklade odborného odhadu a predpokladanej ceny vyrobkov sme stanovili priemerna

cenu jednej mesacnej objednavky na 800 €.
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Ocakavany prijem

Tabul’ka ¢islo 18 znazoriuje ocakavané prijmy podla jednotlivych variant v prvom roku

zivota firmy.

Tabul’ka 18: O¢akavany prijem za prvy rok

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Variant Pocet objednavok | Trzby/mesiac Trzby/rok
Pesimisticky 20 16 000 € 192 000 €
Realny 30 24 000 € 288 000 €
Optimisticky 36 28 800 € 345 600 €

Tabul’ka ¢islo 19 znazoriiuje ocakavané prijmy podla jednotlivych variant v druhom roku

zivota firmy.

Tabul’ka 19: Ocakavany prijem za druhy rok

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Variant Pocet objednavok | Trzby/mesiac Trzby/rok
Pesimisticky 22 17 600 € 211200 €
Realny 33 26 400 € 316 800 €
Optimisticky 39 31200 € 374 400 €

Tabul’ka ¢islo 20 znazoriiuje oakéavané prijmy podla jednotlivych variant v tretom roku

zivota firmy.

Tabul’ka 20: Ocakavany prijem za treti rok

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Variant Pocet objednavok | Trzby/mesiac Trzby/rok
Pesimisticky 24 19 200 € 230 400 €
Reélny 35 28 000 € 336 000 €
Optimisticky 42 33600 € 403 200 €
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Kedze sa jedna o novy produkt, je ve'mi narocné odhadntt’ buduce trzby. Predikcie na
viac ako tri roky by boli ve'mi nepresné, vzh'adom na to, Ze nie je mozné presne urcit’

aky uspech bude mat’ produkt u zakaznikov.
Ocakavané naklady

Celkové odhadované nédklady sa budi odvijat od mnozstva vyrobenych produktov
v jednotlivych rokoch, ked’ze vyssia produkcia znamené vyssSie naklady na suroviny a
pohonné hmoty. Nasledujuca tabulka ukazuje vysku predpokladanych ndkladov za
najblizsie tri roky.

Tabul’ka 21: Predpokladané niklady
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Variant Prvy rok Druhy rok Treti rok

Pesimisticky 203 419€ 208 819 € 219619 €
Redlny 252019 € 268 219 € 279019 €
Optimisticky 284 419 € 300 619 € 316 819 €

Redlny odhad nékladov za prvy rok zivota firmy mame vycisleny v predchadzajice;j

kapitole a to vo vyske 252 019 €.
Vykaz zisku a straty

Po odc¢itani nakladov od prijmov zistime hodnotu vysledku hospodarenia za dané
obdobie. Pokial’ bude vysledok hospodarenia kladny, spolo¢nost’ vykazuje zisk, ked’ bude
vysledok hospodarenia zaporny, spolo¢nost’ vykazuje stratu, potom sa projekt neoplati

realizovat’.
Nizsie uvedené tabul’ky popisuju vysledky hospodarenia za jednotlivé roky Zivota firmy.

Nasledujuca tabul'ka popisuje vysledok hospodarenia za prvy rok.
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Tabul’ka 22: Vysledok hospodarenia za prvy rok
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Variant Rocné trzby Roc¢né naklady Vysledok
hospodarenia
Pesimisticky 192 000 € 198 019 € -6019¢€
Reélny 288 000 € 252019 € 35981 €
Optimisticky 345 600 € 284419 € 61 181 €

Ako mozeme vidiet' vo vysSie uvedenej tabul’ke, podla pesimistického variantu pride

spolo¢nost’ do straty, vo vSetkych ostatnych variantoch dosiahne zisk.

Nasledujtca tabulka popisuje vysledok hospodarenia za druhy rok.

Tabul’ka 23: Vysledok hospodarenia za druhy rok
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Variant Rocné trzby Roc¢né naklady Vysledok
hospodarenia
Pesimisticky 211200 € 208 819 € 2381€
Reélny 316 800 € 268219 € 48 581 €
Optimisticky 374 400 € 300619 € 73 781 €

V druhom roku podnikania sa nachadzaju vSetky varianty v kladnych ¢islach.

Nasledujtca tabul’ka popisuje vysledok hospodarenia za treti rok.

Tabul’ka 24: Vysledok hospodarenia za treti rok
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Variant Rocné trzby Roc¢né naklady Vysledok
hospodarenia
Pesimisticky 230 400 € 219619 € 10781 €
Reélny 336 000 € 279019 € 56 981 €
Optimisticky 403 200 € 316 819 € 86 381 €
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Ako mozeme vidiet' vo vysSie uvedenych tabulkach, strata nastane v pesimistickom
variante v prvom roku Zivota firmy. V nasledujtcich rokoch firma prichadza do zisku aj

v pesimistickom variante.
3.6. Analyza bodu zvratu

Bod zvratu charakterizuje moment, ked’ sa firma dostane na ,,nulu®, ¢ize uréuje bod, kedy
sa prijmy rovnaji nadkladom. Po prekroceni tohto bodu firma vykazuje zisk. Analyza bodu
zvratu je vtomto pripade vhodna preto, lebo spolahlivo uruje pocet objednavok

potrebnych na to, aby sa firma nenachadzala v strate.

Tabul’ka 25: Prehl’ad udajov pre vypocet bodu zvratu
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Fixné naklady/rok 90019 €
Priemerna cena objednavky 800 €
Variabilné néklady objednavky 450 €

Pomocou nasledujiceho vypoctu uré¢ime bod zvratu atak aj mnozstvo zikaziek
potrebnych na uhradenie zaviazkov firmy.

FN

Pj — Vi

QBZ =
_ 90019
Qsz = 800 — 450

Na zéklade predchadzajuceho vypoctu bod zvratu vychadza priblizne 257, ¢o znamena,

ze firma potrebuje 257 zékaziek, aby sa naklady rovnali vynosom.
3.7. Analyza rizik

Analyza rizik je vel'mi délezitou sucast'ou kazdého podnikatel'ského planu, ked’ze kazda
firma &eli uréitym rizikam. Ulohou tejto analyzy je definovanie jednotlivych hrozieb,

pravdepodobnosti ich vyskytu, uréenie moznych dopadov na firmu. VEasné analyzovanie

.....
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3.7.1. ZdrazZenie vstupov

Zdrazovanie energii, pohonnych hmot, zvysenie cien za energie ovplyviluje vyrobu a
nasledne sa premieta do zvySenia cien za tovar a sluzby. To v kone¢nom dosledku moze
lahko ovplyvnit zaujem zakaznikov o produkty firmy. Riziko zdraZovania vstupov je

realne, dopady nie su az tak vysoké, ale nie si potencionalne ani zanedbatel'né.
3.7.2. Vstup novej konkurencie

Vstup novej konkurencie na trh je vel'mi redlnym rizikom. Tento podnikatel'sky zdmer je
zalozeny na jedine¢nosti produktu a fakte, Ze v danej oblasti ziadna firma neponuka
produkt obdobného charakteru. To vSak nezabranuje vstupu novej konkurencie na trh

v buducnosti, ¢o by mohlo skomplikovat’ chod firmy.
3.7.3. Reakcia konkurencie

Ako je vysSie spomenuté, firma XY prichddza na trh s novym typom produktu. AvSak
vstup novej konkurencie na trh zvia¢sa vyvolava urcitu reakciu od firiem, ktoré na tomto
trhu uz pdsobia. Na trhu mliekarenskych vyrobkov je viacero velkych firiem, ktoré maja
velké zdroje a dokdzu sa pomerne rychlo adaptovat na novu situdciu, ¢o moze

v kone¢nom dosledku uskodit’ firme XY.
3.7.4. Platobna neschopnost’

Platobnd neschopnost’ je jednym z najvicsich a zaroven najcastejsich rizik, ktorym firma
moze Celit. MozZe ist’ o platobni neschopnost’ voc¢i dodavatelom, zamestnancom alebo

neschopnost’ splacat’ uver.
3.7.5. Negativny vyvoj ekonomiky na Slovensku

Ekonomika na Slovensku ma za posledné roky stupajiicu tendenciu, ¢o znamena, ze aj
v najblizSich rokoch mdézeme ocakavat’ jej rast. V uritom bode zacne stagnovat’ alebo
klesat. To je makroekonomicky faktor a firma XY ho nemdze ovplyvnit, mdze vSak

vyuzit momentalnu situaciu a zaistit’ dostato¢ny kapital na horsie ¢asy.
y
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Zaver

Hlavnym ciel'om bakalarskej prace bolo vypracovanie navrhu podnikatel'ského planu pre

projekt zaloZenia podniku zaoberajiiceho sa vyrobou ochutenej smotany do kavy.

V prvej Casti prace boli vymedzené teoretické pojmy a principy potrebné na vpracovanie

podnikatel'ského planu.

Nasledujiica analytickd Cast’ pozostava zo Styroch casti ato: analyzu trhu, SLEPT

analyzy, Porterovho pét'faktorového modelu konkuren¢ného prostrediaa SWOT analyzy.

Analyza trhu bola vykonana prostrednictvom dotaznika zamerané¢ho na majitelov
reStauracnych zariadeni, barov a kaviarni, ktory mal zistit’ potencial vyrobku spolo¢nosti.
Po vyhodnoteni tohto dotaznika sme prisli k zadveru, Ze vicSina opytanych by mala

zaujem o dany produkt.

Dalej nasledovala analyza SLEPT, prostrednictvom ktorej sme charakterizovali
ekonomické, socidlne, ekologické, technologické, politicko-legislativne faktory

vplyvajuce na podnik.

Pomocou Porterovho pitfaktorového modelu konkurenéného prostredia sme
charakterizovali roznych konkurentov na trhu, ¢i uz velkych alebo malych. Taktiez sme
urcili vyjedndvaciu silu zdkaznikov a dodavatel'ov. Zhodnotili sme aj pravdepodobnost’

vstupu novej konkurencie na trh.

Na zaklade predchadzajtcich analyz sme zostavili analyzu SWOT, pomocou ktorej sme

zadefinovali silné a slabé stranky firmy a taktiez prilezitosti a hrozby.

Zaverecna Cast’ vlastnych navrhov vychadza z predchadzajucich analyz a blizsie popisuje

podnik a jeho vyrobky.

V ramci finanéného planu boli vycislené naklady na zaloZenie podniku a pociatocna
stivaha. Stanovili sme vysku potrebného uveru na 50 000€ od Slovak Business Agency
s urokovou mierou 4,9% p. a. a dobou splacania 48 mesiacov. Mesa¢na platba vychadza
na 1149,2 € a celkova zaplatena Ciastka 55 156,98 €, Cize preplatenie uveru dosahuje
vysku 5 156,98 €. Tento uver bol vybrany hlavne z dovodu nizkej urokovej miery

a absencie podmienky dolozenia dafiového priznania.
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Na zaklade kalkuldcie ocakdvanych nakladov a prijmov a nasledného posudku finan¢ne;j
stability je mozne konStatovat’, Ze projekt sa oplati realizovat’. Je sice pravdou, Ze sa
firma dostdva do straty v pesimistickom variante v prvom roku Zivota, avSak
v nasledujucich rokoch vykazuje zisk. Co sa tyka ostatnych variantov, firma dosahuje
zisk od prvého roka existencie. Optimisticky variant vykazuje vel'mi vyrazny rast zisku
kazdy rok, pricom v tretom roku zisk dosiahne vysku 86 000 €. Najpravdepodobnejsim
variantom je ten redlny, kde rast zisku nie je taky prudky ako v optimistickom variante,

stale sa vSak da hovorit’ o vel'mi uspokojivom zisku.

Dalim faktorom vplyvajiicim na realizovatelnost’ tohto projektu je faktor rizik, ktoré

moZu negativne ovplyvnit’ chod podniku.

Zo ziskanych poznatkov mozeme vytvorit zaver, ze podnik je zivotaschopny
Y

a v budicnosti moze prinasat’ ziaduci zisk.
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Priloha I: Splatkovy kalendar tveru (Zdroj: Vlastné spracovanie)

mesiac Pociatocny stav | urok splatka platba konecny stav
) 50 000,00 € 204,17 € 945,03 € 1149,20€| 49054,97 €
49 054,97 € 200,31 € 948,89 € 1149,20€| 48106,08 €

2
48 106,08 € 196,43 € 952,77 € 1149,20€| 47153,31€

3
47 153,31 € 192,54 € 956,66 € 1149,20€| 46196,65€

4
46 196,65 € 188,64 € 960,56 € 1149,20€| 45236,09 €

5
45 236,09 € 184,71 € 964,49 € 1149,20€| 44271,60€

6
44 271,60 € 180,78 € 968,42 € 1149,20€| 43303,18€

7
43 303,18 € 176,82 € 972,38 € 1149,20€| 42330,80€

8
42 330,80 € 172,85 € 976,35 € 1149,20€| 41354,45€

5
4135445 € 168,86 € 980,34 € 1149,20€| 4037411 €

10
40374,11 € 164,86 € 984,34 € 1149,20€| 39389,77 €

11
39 389,77 € 160,84 € 988,36 € 1149,20€| 38401,41€

12
38401,41 € 156,81 € 992,39 € 1149,20€| 37409,02 €

13
37 409,02 € 152,75 € 996,45 € 1149,20€| 3641257 €

14
36 412,57 € 148,68 € 1 000,52 € 1149,20€| 35412,05€

15
35412,05 € 144,60 € 1 004,60 € 1149,20€| 34407,45€

16
34 407,45 € 140,50 € 1 008,70 € 1149,20€| 33398,75€

17
33398,75 € 136,38 € 1012,82 € 1149,20€| 3238593€

18
3238593 € 132,24 € 1 016,96 € 1149,20€| 31368,97€

19
31 368,97 € 128,09 € 1021,11 € 1149,20€| 30347,86 €

20
30 347,86 € 123,92 € 1025,28 € 1149,20€| 29322,58¢€

21
29 322,58 € 119,73 € 1029,47 € 1149,20€| 28293,11€

22
28293,11 € 115,53 € 1033,67 € 1149,20€| 27259,44 €

23
27 259,44 € 111,31 € 1037,89 € 1149,20€| 2622155€

24
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26 221,55 € 107,07€| 1042,13€| 114920€| 25179,42¢€

25
25179,42 € 102,82 €| 104638€| 114920€| 24133,04€

26
24 133,04 € 9854€| 1050,66€| 114920€| 23082,38¢€

27
23 082,38 € 9425€| 105495€| 114920€| 2202743 €

28
22027,43 € 89,95€| 105925€| 114920€| 2096818 €

29
20 968,18 € 8562€| 106358€| 114920€| 19904,60 €

30
19 904,60 € 8128€| 1067,92€| 114920€| 1883668 €

31
18 836,68 € 7692 €| 1072,28€| 114920€| 17764,40€

32
17 764,40 € 72,54€| 107666€| 114920€| 16687,74€

33
16 687,74 € 68,14€| 1081,06€| 114920€| 15606,68€

34
15 606,68 € 63,73€| 108547€| 114920€| 1452121¢€

35
1452121 € 5929€| 1089,91€| 114920€| 13431,30¢€

36
13431,30 € 54,84€| 109436€| 114920€| 12336,94¢€

37
12 336,94 € 50,38€| 1098,82€| 114920€| 1123812¢€

38
11238,12 € 4589€| 110331€| 114920€| 10134,81¢€

39
10134,81 € 4138€| 1107,82€| 114920€| 9026,99¢€

40
9026,99 € 36,86€| 1112,34€| 114920€| 7914,65€

41
791465 € 32,32€| 111688€| 114920€| 6797,77¢€

42
6797,77 € 27,76 €| 1121,44€| 114920€| 5676,33€

43
5676,33 € 23,18€| 112602€| 114920€| 4550,31¢€

44
455031 € 18,58 €| 1130,62€| 114920€| 3419,69€

45
3419,69 € 13,96 €| 113524€| 114920€| 228445¢€

46
228445 € 9,33€| 1139,87€| 114920€| 114458¢€

47
1144,58 € 467€| 113991€| 114458€ 0,00 €

48
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