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Vitajte,

som neskutocne rad, ze ste si nasli ¢as precitat’ par riadkov z tohto e-booku. V dnesnej dobe uz
nikto nema Cas Citat. Kazdy chce mat’ vysledky, idealne uz dnes alebo este lepsie vcera. Vsetci
chcu byt Uspesni a bohati. Lenze, pravda je taka, Ze zazraky sa Casto nedeju. Podnikanie mozete
skusit’ bud’ Stylom pokus-omyl alebo sa mozete vzdelavat, mozete Citat'. Ta prva moznost’ viac
boli a viac stoji. Ale preco by ste sa predierali vysokou travou, ked’ hned’ vedl'a mate vychodeny
chodnicek. Ak mate moznost’ ucit’ sa od l'udi, ktori uz touto cestou isli pred vami, urobte to.
Verte, Ze je to podstatne efektivnejsSie. Podnikanie je uz aj tak dost’ stresujuce, tak si ho zbytocne
sami nest'azujte.

Rozhodol som sa zdiel'at’ know-how, za ktoré som zaplatil svojim casom a peniazmi alebo
casom a peniazmi svojich priatel'ov alebo klientov (niekedy su to ti isti l'udia :-). Snazil som sa
riesit’ problematiku vstupu do podnikania komplexne, ale nechcel som ist’ do takej Sirky, aby som
vas Uplne nezahltil a neparalyzoval. Niekedy je menej viac. Cielom tohto e-booku je sustredit’

sa na tie body, ktoré st podl'a mna najdolezitejSie, su relativne I'ahko realizovatelné a maju
potencial priniest vam pridanu hodnotu.

Na vsetko, Co v tomto materiali najdete nahliadajte kriticky. Neberte prezentované postupy, ako
sa hovori, “aj s chlpami”. Preveruijte si subjektivne vyjadrené nazory vlastnou praxou. Hl'adajte si
svoju cestu, prisposobuijte si myslienky vlastnym podmienkam. Vsetko som pre vas samozrejme
pripravil v dobrej viere, ale nepoznam vas. Neviem presne, ¢im si prechadzate a vSetky postupy
nemozno generalizovat'.

Rovnako nezostante iba pri precitani tohto e-booku. Ak som vas k citaniu nabadal, myslel som
to vSeobecne. Knih o podnikani je nespocet. A kazda je ina. Niektoré maju skor motivacny
charakter, iné sa viac sustredia na prezentaciu postupov, Ci faktov. Spolocné maju jedno,
vychadzaju zo skusenosti toho ktorého autora. Precitanim viacerych knih si rozsirite svoje
podnikatel'ské obzory a budete viac pripraveni na to, ¢o vas ¢aka. Aj napriek tomu vam ale
realita vyrazi dych. :-)

A esSte jedna poznamka na zaver: Necitajte ani prilis vel'a. lebo potom nikdy nezacnete. :-)

Pre pripad, Ze by ste chceli so mnou ¢okol'vek konzultovat, moj e-mail najdete v kontaktnych
udajoch. Som tu pre vas a drzim vam palce. :-)

Radovan Hybl
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UvoD

Rychle auta, luxusné jachty, apartmany pri mori, pozornost, obdiv,.. To vsetko sa spaja s
podnikatel'mi. Aspon teda s tymi UspesSnymi. Ak aj vy chcete patrit’ do tejto spolocnosti, musite
urobit’ jednu zasadnu vec: Zacat. Nikto vam nemoze sl'Ubit,, Ze sa vam to podari. Ja vam vsak
viem sl'Ubit, Ze sa to urcite nestane, ak podnikat’ nezacCnete.

Podnikanie je fascinujlca cesta, ktora moze viest' k vasmu osobnostnému rozvoju a
financnému uspechu. Pre mnohych z vas vsak zacatie vlastného podnikania predstavuje
neprekonatel'nu prekazku. Pod’me sa teda spolu pozriet na to, ako sa popasovat' s pociato¢nymi
vyzvami spojenymi s jeho uvodnou fazou.

Ciel'om tohto e-booku je poskytnut vam uceleny prehl'ad o procese zacatia podnikania.
Mojim zamerom je detailne rozobrat’ kl'i¢ové aspekty, ktoré su nevyhnutné pre Uspesny start
podnikania a pomoct’ vam ziskat’ potrebné vedomosti a zrucénosti na svoju podnikatel'sku
cestu.



Spolocne budeme prechadzat’ cez dolezité kroky a fazy, ktoré su sucast'ou procesu zacatia
podnikania. Poskytnem vam informacie a navody tykajuce sa pripravy na podnikanie,
organizacné, financné a pravne aspekty, ¢i marketingovy plan a prvotné kroky na dosiahnutie
vasho rastu.

Informacie a odporucania poskytnuté v jednotlivych kapitolach e-booku vam umoznia ich
prakticku aplikaciu na vlastnu podnikatel'sku situaciu.

Mojim zamerom je poskytnut’ vam pevné zaklady potrebné pre zacatie podnikania, ako
takého. MoZno mate len podnikatel'sku myslienku, ale neviete, ako ju realizovat. A mozno sa
len zaCinate zaujimat’ o podnikanie a chcete ziskat' relevantné informacie. Nie je vobec ddlezité
v akej ste prave faze, tento e-book ma ambiciu stat’ sa uzitocnym a suvislym sprievodcom
zaciatkov vasho podnikania.

Okrem toho vas chcem aj motivovat’ a pomdct’ vam ziskat' sebadoveru, ktora je pri zacinani
podnikania nevyhnutna. Chcem vam ukazat, Ze zacatie podnikania so sebou prinasa vyzvy a
rizika, ale je to aj prilezitost’ pre vas rast, Uspech a naplnenie vasich snov. S cielom zabezpecit
vam o najkomplexnejsie praktické informacie, budem sa odvolavat’ nielen na odborne
poznatky, ale najma na osvedcené postupy v podnikatel'skej praxi.

Skor, nez sa zacneme podnikaniu venovat, povedzme si, Co to vlastne je.

Podnikanie je sustavna cinnost’ vykonavana samostatne podnikatel’'om vo vlastnom mene
a na vlastnu zodpovednost’ za ucelom dosiahnutia zisku.

Podnikatel’om na Slovensku je:

+ osoba zapisana v obchodnom registri

+ osoba, ktora podnika na zaklade Zivnostenského opravnenia

+ osoba, ktora podnika na zaklade iného nez zivhostenského opravnenia podl'a
osobitnych predpisov (napr. advokati)

« fyzicka osoba, ktora vykonava pol'nohospodarsku vyrobu a je zapisana do
evidencie podl’a osobitného predpisu

Dosahovanie zisku, ako hlavny ciel’ podnikania, sa tyka procesov spojenych s vytvaranim,
riadenim a rozvijanim podniku. Je to dynamicky proces, ktory zahrna viaceré ¢innosti a
zodpovednosti, ako napriklad identifikaciu obchodnej prilezitosti, planovanie, organizovanie,
riadenie, marketing, financie, ¢i prevadzku.

Podnikanie je vlastne tvorivy proces, ktory sa sustred’uje na vyuzivanie zdrojov a prilezitosti s
cielom dosiahnut’ Uspech na trhu. Méze zahriat vytvaranie novych produktov, poskytovanie
sluzieb, vyrobu, obchodovanie, alebo iné formy podnikatel'skej aktivity.

Centralnym prvkom podnikania je podnikatel’. Podnikatel je jednotlivec alebo skupina l'udi,
ktori preberaju riziko a zodpovednost’ za riadenie podniku a zabezpecenie jeho Uspechu.
Podnikatel’ musi mat’ schopnost’ identifikovat prilezitosti na trhu, analyzovat’ konkurenciu, riadit’
financné prostriedky a zdroje, budovat' vzt'ahy so zakaznikmi a riadit’ operacie podniku.



Vasou prvou ulohou pred zacatim podnikania je zistit', Ci inklinujete skor k
zamestnaniu alebo k podnikaniu. Rozdiel je v tom, Ze zamestnanec hl'ada istoty,
kym podnikatel’ slobodu. Ak potrebujete stabilny mesacny prijem, zostante

radsej zamestnancom. Nie je to Ziadna hanba. Ak sa citite komfortnejsie, ked’ vam
niekto vydava ulohy a vy ich nasledne plnite, taktiez je pre vas vyhodnejsie byt’
zamestnancom. Ak vSak mate ochotu prevziat’ na seba kompletnu zodpovednost’
za svoje rozhodnutia, ak radi riadite procesy alebo I'udi a ak vam nevadi nestabilita
prijmov, ste vhodny typ na podnikanie.

Podnikanie vsak nie je len o zisku, ale zahrna aj iné aspekty, ako je tvorivost, inovacia,
spolocenska zodpovednost’ a prispievanie k rozvoju ekonomiky a komunity. Podnikatel’ méze
mat’ pozitivny vplyv na miestne a globalne prostredie prostrednictvom svojich podnikatel'skych
aktivit. Pokial’ budete v podnikani Uspesni, neprinesie to teda vyhody iba vam, ale svojou
cinnostou mozete pozitivne ovplyvnit' jednotlivcov (napriklad vytvorenim pracovného miesta)
alebo za niektorych okolnosti dokonca aj celt spolocnost'.

“Snivaj vo vel’kom. Zacni
v malom. Ale hlavne zacni.”

Simon Sinek, autor bestsellerov
a inspirativny recnik




PRIPRAVA NA PODNIKANIE
DEFINUJTE SVOJU OBCHODNU IDEU

V prvom rade si polozte otazku: ,,V com chcem podnikat’?“ KI'ucovym prvkom pri zacati
podnikania je sformulovanie podnikatel’skej myslienky. Proces identifikacie a vypracovania
podnikatel'skej myslienky, bude tvorit’ zaklad vasho podnikania.

Ak chcete byt v podnikani Uspesni, nesmiete sa sUstredit’ na seba, ale na druhych. Nikto vam
neda peniaze len pre vase pekné oci. Ak pomdzete vyriesit’ problémy inych I'udi, oni budu
ochotni vam za tieto rieSenia zaplatit. Zacnite tym, Ze sa budete sustredit’ na identifikaciu
problému alebo potreby na trhu.



Pri rozpoznavani tejto prilezitosti si polozte 3 zasadneé otazky:

1. Co vas bavi? Zaujima vas ¢innost’, ktora bude predmetom vasho podnikania?

2. V com ste dobri? Vyznate sa v odbore, v ktorom sa chystate podnikat’?

3. Vidite v tejto oblasti prilezitost’ na trhu, priestor na zlepsenie, inovaciu alebo
poskytnutie lepSich sluzieb?

Preco je to dolezité? Ak budete pracovat’ v oblasti, ktora vas bavi, mate z polovice vyhraté.
Pokial robite to, ¢o vas bavi, nevnimate to totiz vylucne ako pracu a predbehnete tych, ktori
ju robia len z donutenia. Drviva vacsina podnikatel'ov, ktori vykonavaju pracu, ktora ich nebavi
vel'mi rychlo skonci.

Ak vasu pracu déverne poznate a odborne ovladate, ziskate konkurencnu vyhodu pred tymi,
ktori sa ju len ucia. Ziskate tak uz v ivode potrebné sebavedomie. Vsetky ¢innosti sa v podstate
daju naucit, ale chcet to ¢as. Ak ich uz viete mate obrovsky naskok.

Pokial’ vas vami vybrana ¢innost’ bavi, ste v nej expertom, ale tato ¢innost’ nedokaze vasim
potencialnym klientom prinasat’ hodnotu alebo rieSenia, je to hobby, nie praca. Neda sa nou
teda zivit. Skuste preto pochopit’ potreby a problémy vasich ciel'ovych zakaznikov a zamerajte
sa na to, ako moOzete tieto potreby uspokojit.

V tejto faze je zaroven potrebné vykonat prieskum trhového potencialu. Je to nesmierne
dolezity krok, ktorym sa zameriate na svoju ciel'ovu skupinu zakaznikov, analyzujete konkurenciu
a zistite, ¢i vobec existuje dostatocny dopyt po vasich produktoch alebo sluzbach.

Pri formulacii vasej podnikatel'skej myslienky dodrzujte zasadu jednoduchosti a
jednoznacnosti. Definujte ju v jednej alebo dvoch vetach tak, aby ste vedeli presne vysvetlit, co
vase podnikanie robi a akym spésobom poskytuje hodnotu vasim zakaznikom.

Zameraijte sa na to, Co robi vas napad jedinecnym a odliSnym od konkurencie. Identifikujte
svoju konkuren¢nu vyhodu, Ci uz je to inovacia, nizSia cena, lepsia kvalita alebo iné faktory, ktoré
vam umoznia zaujat’ poziciu na trhu.

Skuste zhodnotit), Ci je vasa podnikatel'ska myslienka realisticka a trvanliva. Premyslite si, Ci
existuje trhova potreba na dlhodobu perspektivu a ¢i mate dostatoc¢né zdroje a schopnosti na
uskutoCnenie svojho napadu.

Dalej je doleZité mat jasne stanovené hodnoty a viziu pre svoje podnikanie. Premyslite si, akym

sposobom chcete prispiet’ k spolo¢nosti a aky je vas dlhodoby ciel. Tieto prvky budu formovat
kulturu vasho podniku a pomo6zu vam pri rozhodovani a budovani vasej znacky.
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Po sformulovani podnikatel'skej myslienky je dolezZité ju otestovat’ a overit’ jej zivotaschopnost'.
Skuste ziskat' spatnu vazbu od potencialnych zakaznikov, odbornikov v odvetvi alebo mentorov.

Toto vam pomoze vyhodnotit, Ci je vasa myslienka realizovatelna a aké pripadné Upravy by bolo
vhodné urobit’.

Ziskanie spatnej vazby od vasich zakaznikov nie je az také zlozité, ako by sa
mohlo zdat'. Vyrazte do terénu a pytajte sa I'udi, co si o vasom napade myslia.
Predstavte im vas projekt (ak sa hanbite, nemusite tvrdit’, Ze je vas) a pytajte
sa na ich nazor. Takto zistite, Ci je o vami predstaveny koncept zaujem.

Bud’te flexibilni. Nech je vasa podnikatel'ska myslienka akokol'vek dobra, musite byt pripraveni
prisposobit’ sa a menit’ ju v priebehu ¢asu. Podnikanie je dynamicke prostredie a urcite bude
vyzadovat' upravy v buducnosti. Bud’te otvoreni novym prilezitostiam a reagujte na zmeny.
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ZHODNOTTE SVOJ TRHOVY POTENCIAL

Predtym, nez sa skutocne pustite do podnikania a vlozite don vase t'azko zarobené financné
prostriedky, bude lepsie urobit’ si skiisku spravnosti: zhodnotenie trhového potencialu. Ide o
dolezity krok pri zacinani podnikania, ktory vam pomoze pochopit’, Ci existuje dostatocny dopyt
po vasich produktoch alebo sluzbach na trhu a aka je konkurencieschopnost’ vasho podniku.

V prvom rade identifikujte, kto su vasi potencialni zakaznici (ciel'ova skupina). Presne definujte
ich demografické charakteristiky, zaujmy, potreby a preferencie. Zamerajte sa na Specificky
segment trhu, v ktorom mézete mat’ konkurencnu vyhodu a kde je dostatocny trhovy potencial.

Skuste zistit, aka je vel’kost’ vasho ciel'oveého trhu. Analyzujte celkovy pocet zakaznikov v
danej oblasti a zhodnot'te, i existuje dostatocny dopyt po vasich produktoch alebo sluzbach.
Vyuzite dostupné trhové statistiky a realizujte vlastny prieskum, napriklad vo forme ankiet alebo
focus group, aby ste ziskali relevantné informacie o potencialnom trhu.
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Sledujte aktualne trendy a zmeny v oblasti vasho podnikania. Zistite, aké su noveé prilezitosti
a vyzvy v danej oblasti. Analyzujte, ako mozete tieto trendy vyuzit' a prispiet’ k rastu vasho
podniku. Bud'te flexibilni a pripraveni prisposobit’ sa meniacemu sa trhu.

Zhodnot'te aj potencialne rizika a prekazky, ktoré mozu ovplyvnit’ vas podnik. Skuste predvidat’
MOoZné vyzvy.

Identifikujte, aku unikatnu hodnotu prinasa vas produkt alebo sluzba na trh. Zamyslite sa nad
tym, Co vas odliSuje od konkurencie a preco by zakaznici mali uprednostnit’ prave vas produkt.
Zamerajte sa na vyhody, ktoré poskytujete, a na to, ako vyriesite problémy alebo uspokoijite
potreby zakaznikov.

Pri prezentacii vasich produktov alebo sluzieb zakaznikom sa najskor
sustred’te na ich benefity, nie na ich vlastnosti. Benefity vasim potencialnym
klientom povedia, ako dokazu zmenit’ ich Zivot a vyriesit’ ich problemy.
Vymenovanie vlastnosti je potrebné az v d’alSej faze, ked’ sa uz zakaznik
rozhodol, Ze ma o vasu ponuku zaujem.

Zhodnot'te financny potencial vasho podnikania. Vytvorte si jednoduchy podnikatel’sky plan
a predpokladajte naklady, prijmy a ziskovost’ vasho podniku. Zistite, kol'ko zakaznikov by ste
museli mat’ a aku cenu by ste museli stanovit, aby ste dosiahli ziskovost. Skuste odhadnut, ako
dlho by vam trvalo dosiahnut zisk a aké finan¢né prostriedky budete potrebovat’ na zacatie a
udrZanie podnikania.

Nezabudnite ziskat’ spatnu vazbu od potencialnych zakaznikov. Uskutocnite prieskumy,
stretnutia alebo diskusie, aby ste zistili ich potreby, ocakavania a reakcie na vasu podnikatel'sku
myslienku. Tato spatna vazba vam pomoze prispdsobit’ a vylepsit’ svoj napad a poskytnut’ lepsSiu
hodnotu zakaznikom.

Zhodnotenie trhového potencialu je kI'icovym krokom pre Uspesné zacatie
podnikania. Poskytuje vam dolezité informacie o trhu, konkurencii a moznostiach,
ktoré mozete vyuzit'. Na zaklade tejto analyzy mozete lepsie planovat’ svoje
podnikatel’ské stratégie a rozhodnut’ sa, ¢i je vas napad zivotaschopny a ma
potencial na dlhodoby Uspech.
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UROBTE SI PRIESKUM KONKURENCIE

Na trhu vacsinou nie ste sami. Podobné sluzby alebo produkty, ktoré chcete na trhu ponukat,
pravdepodobne uz ponuka aj niekto iny. S nim budete sut'azit' o zakaznikov. Ak chcete v
tomto tvrdom a nekompromisnom boji vyhrat, musite poskytovat’ viac hodnoty alebo nizsiu
cenu, ako vasa konkurencia. Konkurencny prieskum je teda kl'iCovym prvkom pri Starte
podnikania. Poskytuje vam cenné informacie o inych hracoch vo vasej oblasti podnikania a
umoznuje vam pochopit’ ich stratégie, silné stranky a slabiny. Ziskané informacie nasledne
vyuzijete vo vas prospech.

Ako na to? Identifikujte hlavnych konkurentov vo vasej oblasti podnikania. Skuste zistit', kto
su vasi priamych konkurenti a ako sa liSia od vas v ponuke produktov alebo sluzieb. Zohl'adnite
nielen velké spolocnosti, ale aj mensie a nové podniky, ktoré by mohli mat’ podobné ciele a
zakaznicku zakladnu.
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Analyzujte ponuku a stratégie vasich konkurentov. Zistite, aké produkty alebo sluzby
poskytuju a aké su ich ceny a distribucne kanaly. Skuste identifikovat ich konkurencné vyhody
a to, ¢oich robi jedineCnymi na trhu. Preskiimaijte ich pristup k zakaznikom.

Zhodnot'te silné a slabeé stranky vasich konkurentov. Premyslite si, v com su vasi konkurenti
uspesni a ¢o ich robi silnymi na trhu. Zaroven identifikujte ich slabiny a oblasti, kde maju
nedostatky. Tato analyza vam umozni pochopit, ako mozete poskytnut lepsiu hodnotu
zakaznikom a zaujat’ konkurencnu poziciu.

Skuste ziskat' spatnu vazbu od zakaznikov vasich konkurentov. Prieskumy, recenzie alebo
diskusie mézu poskytnut’ cenné informacie o tom, o zakaznici ocenuju a ¢o povazuju za
nedostatky v produktoch alebo sluzbach vasich konkurentov. Tieto poznatky vam mozu pomoct’
pri formulovani svojej vlastnej stratégie.

Sledujte inovacie a trendy vo vasej oblasti podnikania. Zistite, aké nové produkty, technologie
alebo sluzby uvadzaju vasi konkurenti na trh. Bud'te informovani o novych trendoch a
preferenciach zakaznikov, aby ste mohli prispdsobit” svoju ponuku ocakavaniam trhu. Sledovanie
inovacii a trendov vam umoznuje udrzat’ krok s konkurenciou a zaujat’' vyhodnu trhovu poziciu.

Skuste analyzovat’ marketingove aktivity vasich konkurentov. Preskimajte ich webové
stranky, socialne média, reklamné kampane a propagacné materialy. Zistite, ako komunikuju
so zakaznikmi, akym sp&sobom sa snazia ziskat’ novych zakaznikov a udrzat’ si existujucu
zakaznicku zakladnu. Tato analyza vam umozni ziskat inSpiraciu a zaroven vyvinut' svoj vlastny
unikatny pristup k marketingu.

Na zaklade prieskumu konkurencie sa zamyslite nad tym, ako sa mozete odlisovat’ od svojich
konkurentov. |dentifikujte svoje silné stranky a unikatne vlastnosti, ktoré vam umoznia
ponuknut’ nieco iné a lepsie zakaznikom. Snazte sa najst medzery alebo neuspokojené potreby
na trhu, ktoré mozete zaplnit' svojou ponukou.

Konkurencny prieskum je nevyhnutnym krokom pri formulovani vasej
podnikatel’'skej stratégie. Poskytuje vam dolezité informacie o trhu a konkurencii,
ktoré vam umoznuju lepsie porozumiet’ prostrediu, v ktorom budete podnikat’.
Vysledky vyskumu konkurencie vam pomozu vytvorit’ efektivny plan akcii, ktory
vas postavi do konkurencnej vyhody a zabezpeci uspech vasho podniku.
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URCTE SVO] OBCHODNY MODEL

Naplanovanie obchodého modelu vam poméze definovat, ako dokazete generovat’ prijmy a
dosiahnut’ udrzatel'ny rast vasho podniku. Snazte sa identifikovat mozné zdroje vasich prijmov.

Zvazte nasledovné moznosti:

E-commerce - vytvorenie e-shopu, kde zakaznici mézu nakupovat rozne produkty
Predplatné - predaj produktov alebo sluZieb, ktoré su zakaznikom poskytovaneé

na pravidelnej baze vymenou za pravidelné platby.

Reklamny model - predaj reklamného miesta na webovych strankach alebo socialnych
médiach pre inzerentov.

Affiliate marketing - ziskavanie provizii za predaj produktov alebo sluZzieb inych spolocnosti
prostrednictvom odkazov alebo odkazovych kodov.
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Freemium - ponukanie zakladnych sluzieb zadarmo, pricom sa spoplatriuju pokrocilejsie
funkcie alebo sluzby.

P2P (peer-to-peer) - vytvaranie platformy pre zakaznikov, ktori mézu svoje produkty alebo
sluzby predavat alebo zdiel'at’ s inymi zakaznikmi.

Abonentny model - predaj pristupu k digitalnemu obsahu alebo sluzbam, ktoré su

k dispozicii len pre zakaznikov s platnym predplatnym.

Dropshipping - predaj produktov bez potreby fyzického drzania skladovych zasob, tym

Ze vyrobky su dorucovaneé priamo od vyrobcu alebo dodavatel'a.

Crowdfunding - ziskanie financii od jednotlivcov alebo skupin na podporu novych projektov
alebo produktov.

White-labeling - predaj produktov alebo sluzieb pod vlastnou znackou, ktoré su vyrobené
alebo poskytované tretimi stranami.

Zamyslite sa nad tym, Co najlepsie zodpoveda vasmu podnikatel'skému napadu a cielovej
skupine zakaznikov. Predbezne urcite predpokladané naklady a vynosy vasho podnikatel'ského
modelu. Zvazte naklady na vyrobu, prevadzku, marketing, predaj a d’alSie aspekty vasho
podnikania. Analyzujte mozné vynosy a dlhodoby rast. Uistite sa, Ze naklady su primerané
vynosom, a ze vas obchodny model je udrzatelny.

Naplanovanie obchodného modelu je kl'iCové pre Uspesné riadenie a rozvoj vasho podniku.
Pomaha vam pochopit,, ako budete generovat’ prijmy, ako budete komunikovat’ so zakaznikmi
a ako budete dosahovat’ konkurenc¢nu vyhodu.

Naplanovanie obchodného modelu je kl'iCoveé pre Uspesné riadenie a rozvoj
vasho podniku. Pomaha vam pochopit’, ako budete generovat’ prijmy, ako budete
komunikovat’ so zakaznikmi a ako budete dosahovat’ konkurencnu vyhodu.

“Postarajte sa o svoj biznis
a on sa postara o vas.”

Amancio Ortega, spanielsky miliardar,
predseda Inditex fashion group

17



DEFINUJTE VASE DISTRIBUCNE KANALY

Distribucné kanaly predstavuju sposob, ktorym budete dorucovat’ svoje produkty alebo

sluzby k zakaznikom. M6ze ist’ o vase predajné miesta, online platformy, distribuciu cez
partnerov, priame predaje alebo kombinaciu réznych kanalov. Zvolte kanaly distribucie, ktoré su
najvhodnejsie pre vase podnikanie a ciel'ovu skupinu zakaznikov.

Porozmyslajte nad tym, ako budete budovat’ a udrziavat’ vzt'ah s vasimi zakaznikmi.
Zvazte r6zne sposoby komunikacie, poskytovania zakaznickej podporu a budovania lojality.
Mézete zvazit' vytvorenie vlastného webu, online komunikaciu cez socialne meédia, ¢i podporu
prostrednictvom e-mailovych kampani. Dolezité je s vasimi zakaznikmi udrziavat’ otvorenu

a priatel'sku komunikaciu, ktora vyusti do pozitivnych asociaciii s vasou znackou.

18



VYTVORTE SI SIET KONTAKTOV

Kontakty a vztahy su kl'iu¢ové pre Uspech podnikania. Identifikujte kl'icoveé partnerstva,

ktoré budete potrebovat’ pre svoje podnikanie. Nebojte sa nadviazat' vzt'ahy s doveryhodnymi
partnermi, ktori vam pomozu dosiahnut’ vase podnikatel'ske ciele. Stretavajte sa s inymi
podnikatel'mi, odbornikmi vo vasej oblasti a potencialnymi zakaznikmi. M6zete tak ziskat' cenné
rady, odporucania, navrhy spoluprace a moznost rastu. Zucastnujte sa odbornych podujati,
seminarov a zapojte sa do miestnych podnikatel'skych komunit.
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ADMINISTRATIVA
ZVOLUTE SI PRAVNU FORMU

Zvolenie vhodnej pravnej formy podnikania je vel'mi dolezité najma z hl'adiska rozsahu vasej
zodpovednosti, vysky danovej povinnosti, sposobu financovania vasich podnikatel'skych aktivit,
ale aj mnozstva d'alSich aspektov vasho podnikania.

Formy podnikania v Slovenskej republike:

+ fyzicka osoba - podnikatel’ (zivhostnik)

+ obchodna spolocnost’

+ druzstvo

+ osobitné formy podnikania (napr. slobodné povolanie)

Zivnostnik (fyzicka osoba - podnikatel’). Ak sa rozhodnete podnikat’ ako fyzicka osoba, budete
prevadzkovat’ podnikanie na vlastné meno a budete zodpovedat' za vsetky zavazky a dlhy.

Vyhodou je jednoduchsia administrativa, vyhnutie sa povinnosti vytvarat’ zakladné imanie
a nizsie naklady na zalozenie a prevadzku. Avsak, musite si byt vedomi, Ze vase osobné a
podnikatel'ské aktiva nie su oddelené, o znamena, ze ste osobne zodpovedni za vSetky
financ¢né povinnosti suvisiace s podnikanim. Ak by vam z neuspesného podnikania zostali
zavazky, zodpovedate za ne celym svojim majetkom.

Tato forma podnikania je vhodna najma vtedy, ak chcete podnikat vylu¢ne sami, bez
spoloc¢nikov a vas obrat nebude vysoky. Na rozdiel od obchodnych spolocnosti vyska vasich
podnikatel'skych prijmov nebude verejna, o moze pre niekoho predstavovat’ d’alSie pozitivum

Obchodna spolocnost’ (pravnicka osoba). Existuje niekol'ko typov obchodnych spolocnosti.
Kazdy typ spoloCnosti ma svoje vlastné Specifika, pokial’ ide o kapitalovu strukturu,
zodpovednost spolocnikov, riadenie a d'alSie faktory.

Typy obchodnych spolocnosti na Slovensku:
+ spolocnost’ s rucenim obmedzenym (s.r.0.)
+ akciova spolocnost’ (a.s.)

+ verejna obchodna spolocnost’ (v.o.s.)

« komanditna spolocnost’ (k.s.)

+ jednoducha spolocnost’

NajrozsirenejSou a najpopularnejsou formou obchodnej spolocnosti je spolocnost’ s rucenim
obmedzenym (s.r.0.), ktora kombinuje vyhody podnikania fyzickej osoby a obchodnej
spoloc¢nosti. M6ze ju zalozit' jeden az 50 spolocnikov, pricom kazdy polocnik zodpoveda za
zavazky spoloc¢nosti do vysky svojho nesplateného vkladu.
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Sr.0. musi vytvarat' zakladné imanie, pricom zakon stanovuje aj minimalny vklad pre kazdého
spolocnika. Vklad méze byt penazny aj nepenazny (napr. nehnutelnosti, technika a pod.).
Majitelia s.r.o. maju obmedzenu zodpovednost’ voci zavazkom spolocnosti. Osobné a
podnikatel'ské aktiva su tak oddelené.

Akciova spolocnost’ (as.) je forma podnikania, ktora je vhodna pre vacsie podniky s vysokym
kapitalovym vstupom. Majitelia a.s. vlastnia akcie spolocnosti a ich zodpovednost’ je obmedzena
na vysku ich investicie do akcii. Ass. vyzaduje komplexnejSie procesy zriadenia, vratane
schval'ovania stanov, vykonu dozornych organov a zverejriovania financnych vykazov.

Verejna obchodna spolocnost’ (v.0.s) moZe byt zalozena minimalne dvoma osobami. Kapital
v. 0. s. tvoria vklady spolocnikov. Ti rucia za zavazky spolocnosti spolocne a nerozdielne celym
svojim majetkom. SpoloCnost’ nemusi vytvarat’ zakladné imanie, ak nie je v spolocenskej zmluve
ustanovené inak. Spolocnici si mézu 'ubovol'ne upravit vnutorné vztahy v ramci spolocnosti.

Komanditna spolocnost’ je spolocnost, v ktorej sa nachadzaju dva druhy spolocnikov:
komplementari a komanditisti. Komplementar ruci za zavazky spolocnosti neobmedzene - celym
svojim majetkom a komanditista ruci za zavazky spoloc¢nosti len do vysky svojho nesplateného
vkladu. Na obchodné vedenie spolocnosti su opravneni len komplementari.Komanditna
spolocnost’ je hybrid medzi verejnou obchodnou spolo¢nost'ou a spolocnost'ou s ru¢enim
obmedzenym.

Jednoducha spolocnost’ na akcie je spolocnost, ktorej zakladné imanie je rozvrhnuté na
urcity typ akcii s urcitou menovitou hodnotou. Tato spolocnost’ zodpoveda za porusenie
svojich zavazkov celym svojim majetkom, pricom akcionar neruci za zavazky vobec. Akcie tejto
spolocnosti mézu mat’ len zaknihovanu podobu a mézu zniet len na meno. Spolo¢nost moze
zalozit' jedna alebo viacero osob. Pri tomto type spolocnosti je potrebné vytvarat' zakladné
imanie, avsak jeho hodnota je minimalna.

Podrobnosti o jednotlivych formach podnikania vratane potrebnych dokladov
najdete na tomto odkaze: Doklady potrebné k zacatiu.

Druzstvo nepatri medzi obchodné spolo¢nosti. Predstavuje spolocenstvo neuzavretého

poctu osob, ktoré ho zakladaju za Uc¢elom podnikania alebo zabezpecovania hospodarskych,
socialnych alebo inych potrieb svojich ¢lenov. Druzstvo musi mat’ najmenej pat’ clenov, ktoré su
fyzickymi osobami alebo dvoch ¢lenov, ktoré st pravnickymi osobami. Clenovia druZstva nerucia
za zavazky druzstva. Druzstvo vytvara zakladné imanie. Vyhodou druZstva je neobmedzené
maximalne mnozstvo ¢lenov a moznost' kedykol'vek do druzstva pristupit, alebo z neho
vystupit’.

Osobitna forma (napr. slobodné povolanie). Cinnosti, ktoré nie je mozné povazovat za zivnost
vymenuva zakon o zivnostenskom podnikani. Patria sem Cinnosti, ktoré podl'a osobitnych
predpisov moze vykonavat' iba stat alebo urcita pravnicka osoba a vyuzivanie vysledkov
dusevnej tvorivej Cinnosti ich autormi (napr. spisovatelia, autori vynalezov, hudobnici, dramaticki
umelci, vytvarni umelci atd’.). Ak chcete ako autor predavat’ vlastné diela, mozete tak vykonavat
prostrednictvom slobodného povolania.
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Predaj diel inych autorov vsak nie je umeleckou ¢innostou, a preto je nan potrebna zivnost.

Pri vybere vhodnej pravnej formy podnikania je dolezité zvazit' viacere faktory, vratane povahy
podnikania, ocakavaného rozsahu a rizik, kapitalovych nakladov, administrativnych poziadaviek
a zodpovednosti. Vyber mozete konzultovat’ so skisenym pravnym alebo podnikatel’'skym
poradcom, aby ste ziskali presny prehl'ad o vasich moznostiach.

Zvolenie spravnej pravnej formy podnikania méze mat’ vyznamny vplyv na vas podnikatel’sky

uspech a mieru zodpovednosti. Dokladné zvazenie vam umozni zvolit’ najvhodnejsiu formu,
ktora bude zodpovedat' vasim potrebam a cielom vasho podnikania.



VYBERTE SI PODNIKATELSKY NAZOV (NAMING)

Vyber podnikatel'ského nazvu, je taktiez dolezitym aspektom pri zakladani podniku. Netreba
ho precenovat, ale ani podcenovat’. Spravne zvoleny nazov totiz moze prilakat' pozornost’
zakaznikov, vytvorit’ pozitivne povedomie o vasej znacke a pomoct’ vytvorit' si konkurenénu
vyhodu.

Tu je niekol'ko kI'icovych faktorov, ktoré by ste mali zvazit pri vybere podnikatel'ského nazvu:

Relevancia. Nazov by mal byt relevantny pre vasu podnikatel'sku ¢innost’ a odzrkadl'ovat’ jej
povahu. Moze byt spojeny s produktom, sluzbou, hodnotami vasho podnikania, alebo vasou
unikatnou predajnou ponukou. Napriklad, ak otvarate kaviaren, jej nazov méze obsahovat
odkaz na prijemnu vonu kavy a pocit pohodlia.

Unikatnost'. Je doleZité zvolit' nazov, ktory je jedinecny a odliSny od konkurencie. Skuste sa
vyhnut' generickym nazvom. Vykonajte dokladny prieskum, aby ste sa uistili, Ze vas nazov je
vol'ny a nekoliduje s inymi podnikmi alebo znackami.

Zapamatatel'nost’. Zvolte nazov, ktory je jednoduchy a jednoznacny. Komplikované
a zlozité nazvy moézu byt pre zakaznikov tazko zapamatatelné a povedu k stratam
potencialnych obchodnych prilezitosti. Skuste vytvorit' nazov, ktory je kratky, jasny a
jednoduchy na vyslovnost.

Buduci rast a rozsirenie. Pri vybere nazvu myslite aj na buducnost. Ak planujete rozsirit
sortiment, posobit’ na viacerych trhoch alebo vytvarat’ d’alSie produkty alebo sluzby, zvazte
vy$Siu flexibilitu nazvu vasho podnikania. Sirsie zvoleny nazov neobmedzuije vas podnik na
jednu konkrétnu oblast'.

Zahrnutie kl'icovych slov. Ak chcete, aby vas podnikatel'sky nazov bol prehl'adny a jasne
identifikoval, Co robite, zvazte aj zahrnutie kl'icovych slov tykajucich sa vasho odvetvia.
Tieto kl'i¢oveé slova mdzu zlepsit' vasu viditelnost’ vo vyhl'adavacoch a pomoct’ zakaznikom
rychlejSie identifikovat, o ponukate.

Dostupnost’ domeény a socialnych medii. V sicasnom digitalnom svete je dolezité zvazit' aj
dostupnost domény a pouzivatel'skych mien na socialnych médiach pre vas podnikatel'sky
nazov. Skontroluijte, i je prislusna doména vol'na (napr. vasafirma.sk alebo vasafirma.com) a
Ci st dostupné pouzivatel'ské mena na popularnych platformach socialnych médii. To vam
umozni vytvorit konzistentnu online pritomnost’ a ul'ahci zakaznikom najst’ vas na internete.

Preverenie dostupnosti domény mo6zete urobit’ napr. na tomto odkaze:
websupport.sk.

Dostupnost’ nazvu v registroch. Ak sa pokusite o zapis vasej podnikatel'skej cinnosti
do registra, jej nazov musi byt' jedinecny. Preverte si obsadenost’ nazvov v prislusnych
registroch (napr. orsr.sk) a zistite, ¢i vami navrhovany nazov nekoliduje s uz zapisanymi
znackami. Obdobna situacia je pri ochrannych znamkach.
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Vizualna prit’azlivost’. Pri vybere nazvu podnikania berte ohl'ad aj na to, ako by mohol
vyzerat' pri vizualnom stvarneni. Naming uzko suvisi s tvorbou loga. Obe zlozky su sucastou
tzv. brand buildingu, ktory vam prinasa vyznamnu konkurenénu vyhodu. MozZete uvazovat’
o vhodnom typografickom a dizajnovom rieseni, aby ste nazov prezentovali atraktivne a
profesionalne. Zvazte pouzitie vhodnych farieb a grafickych prvkov, ktoré podporuju vasu
znacku a vytvaraju vizualnu identitu.

Ak sa chcete o budovani znacky dozvediet’ viac, precitajte si clanok: Brand buidling._
Ako na budovanie znacky.

Pri vybere podnikatel'ského nazvu je dolezité brat’ do Uvahy vsetky dolezité faktory a zvazit' ich
vo vzt'ahu k vaSmu podnikatel'skému zameru, ciel'ovej skupine a konkurencnému prostrediu.
Dokladna priprava vam pomozezvolit’ vhodny nazov a vytvorit' zaklady rozpoznatel'nej znacky.
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Najdete na: hybl.sk/brand
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ZAREGISTRUJTE SI SVOJE PODNIKANIE

Po zvoleni spravnej pravnej formy podnikania a jeho nazvu je dolezité zaregistrovat’

svoju podnikatel’sku c¢innost’ v sulade s platnymi pravnymi predpismi a administrativnymi
poziadavkami. Registracia podnikatel'skej Cinnosti vam umoznuije legalne podnikat’ a ziskat
vSetky potrebné povolenia a opravnenia.

Pred zacatim registracného procesu je dolezité dokladne sa oboznamit’ s platnou legislativou.
Zakony a predpismi tykajuce sa podnikania sa neustale menia. Zistite si, aké su poziadavky na
registraciu, aké povolenia a opravnenia potrebujete a zaroven, aké su danové povinnosti spojené
s vasou podnikatel'skou cinnost'ou.

Aktualne informacie a doklady na zacatie podnikania najdete na : slovensko.sk.

Zoznam potrebnych dokladov sa liSi podl'a zvolenej pravnej formy podnikania. Niektoré ziadosti
o potrebné povolenia alebo licencie su spoplatnené. V takom pripade nezabudnite realizovat
ich Uhradu a zapocitat' si ju do nakladov.

Vadsina registracnych povinnosti sa da realizovat’ aj neosobnou formou. Pred osobnou
navstevou miestnej autority preto uprednostnite online formu. Tento sposob vam nielen usetri
mnozstvo Casu, ale ¢asto aj financnych prostriedkov, ked'Ze je aj cenovo zvyhodneny.

Okrem vSeobecnej registracnej povinnosti moézu niektore cCinnosti vyzadovat' aj splnenie
dodatocnych poziadaviek. Patri sem napr. preukazovanie odbornej sposobilosti v pripade
remeselnej alebo viazanej zivnosti. V pripade vol'nej zivnosti sa takéto preukazovanie
nevyzaduije.

Podrobnosti ohl'adom ohlasenia Zivnosti najdete na Elektronickom jednotnom
kontaktnom mieste.

Registracia podnikatel'skej Cinnosti je dolezitym krokom na ceste k oficialnemu podnikaniu.
Dokladna priprava a plnenie vsetkych potrebnych krokov vam umoznia zacat svoje podnikanie

s doverou a zabezpedit, ze sa riadite platnymi pravnymi predpismi. Ak mate pochybnosti alebo
otazky, nevahajte ich konzultovat so skusenym pravnym alebo podnikatel'skym poradcom alebo
poziadat’ o pomoc miestne urady.
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FINANCIE
ZISKAJTE FINANCNE ZDROJE

Vacsina podnikatel'ov potrebuje na rozbehnutie svojho podnikania urcité mnozstvo financnych
spravidla nemate dostatocne vysoky prijem na to, aby ste mohli financovat’ prevadzkové
podnikatel'ské potreby a bezné osobné vydavky, ¢i vydavky domacnosti. Splacat’ popri tom este
pozicky je najlepsia cesta, ako sa dostat’ do problémov.

Pred vzatim po&zicky zvazte vsetky iné moznosti, ktoré su k dispozicii. Ak je potrebné kvoli tomu
este chvilu vydrzat’ v zamestnani, urobte to. Nasetrite si nejaku rezervu na Start a az potom sa
do toho pustite. A pocitajte s tym, Ze vase naklady budu 2x vysSie, nez ste ¢akali. Neviem, Ci to
patri k Murphyho zakonom, ale plati to. :-)

27



Pre istotu si pomenujme moznosti, ktoré su k dispozicii pri ziskavani financnych zdrojov.

Vlastné uspory (odporticam). Investujte svoje vlastné financné prostriedky do svojho
podnikania, ziskate tak Uplnu kontrolu nad financiami a nemusite sa zavisle spoliehat’ na
vonkajsie zdroje financovania. Ak vsak nemate dostatocné uspory, mozete zvazit' aj d'alSie
moznosti financovania.

Bankove pozicky. Bankoveé pozicky su beznym sposobom ziskania finanénych prostriedkov pre
uvery, revolvingové Uvery alebo hypotéky na podnikatel'ské nehnutel'nosti. Pri ziadosti o
bankovu pézicku budete musiet’ poskytnut’ podnikatel'sky plan a preukazat schopnost’ splacat’
pozicku.

Investicie od investorov. Ak nemate dostatocné vlastné Uspory a nemate pristup k bankovym
pozickam, mdzete sa obratit’ na potencialnych investorov. Investorom mézu byt napriklad angel
investori, podporovatelie, kapitalove investi¢né spolocnosti alebo vasi priatelia a rodina. Pri tejto
moznosti musite presvedcit’ investorov o potenciali vasho podnikania a ponuknut’ im percento
podielu na zisku alebo vlastnictva vo vasej spolocnosti alebo iny benefit.

Granty a dotacie. Niektoré organizacie, institucie alebo Staty poskytuju granty a dotacie pre
zacinajucich podnikatel'ov. Tieto financné prostriedky su ¢asto urcené pre Specifické odvetvia
alebo projekty s vyznamnym spolocenskym prinosom. Ak vase podnikanie spifa kritéria pre
takéto granty, moze byt toto financovanie vhodnou moznostou.

“Ak chces vybudovat’ vel’ky
podnik, vybuduj najprv
seba.”

Tomas Bat’a, cesky podnikatel’,
zakladatel’ Bat’a shoe company




EVIDUJTE FINANCIE

UdrZiavajte presné zaznamy o vsetkych financnych transakciach vasho podniku. Jednak vam
to pomoze ziskat' potrebny prehl'ad o financnych aspektoch vasho podnikania, druhak je to
povinneé zo zakona.

Podnikatel’ je povinny viest”:

+ Podvojné uctovnictvo - tyka sa obchodnych spolocnosti

+ Jednoduché uctovnictvo alebo danovu evidenciu - tyka sa fyzickych osob -
podnikatel’ov (Zivnostnikov).

Pre potreby vedenia jednoduchého alebo podvojného uctovnictva vam odporucam najatie
uctovnika, ktory bude mat’ uzatvorené poistenie profesijnej zodpovednosti za Skodu
sposobenu vykonom profesie Uctovnika. Za riadne a spravne vedenie uctovnictva totiz vzdy
nesie zodpovednost’ podnikatel. Ak mate skusenosti s vedenim uctovnictva, moZzete si ho
viest' aj sami vo vhodnom uctovnom softvére. Ak tieto skusenosti nemate, rozhodne vam to
neoporucam.

Danovu evidenciu si mozete viest’ aj sami. Takato evidencia poskytuje prehl’ad o:

+ prijmoch v casovom slede v cleneni potrebnom na zistenie zakladu dane
vratane prijatych dokladov, ktoré spinaju nalezitosti uétovnych dokladov

« danovych vydavkoch v casovom slede v cleneni potrebnom na zistenie zakladu
dane vratane vydanych dokladov, ktoré spifaju nalezitosti uétovnych dokladov

« hmotnom a nehmotnom majetku zaradenom do obchodného majetku

« zasobach a pohl'adavkach

« zavazkoch.

Vzor danovej evidencie najdete v Podnikatel’skom baliku.

Pokial' planujete podnikat’ ako zivnostnik, mozete sa rozhodnut uplatnit’ aj pausalne vydavky.
V takom pripade neevidujete skutocne preukazatel'né vydavky, ale uplatriiujete percento z vasich
prijmov. Je to vyhodné najma vtedy, ak nemate Ziadne alebo mate len nizke vydavky.
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SPRAVUITE FINANCIE A SLEDUJTE VYKONNOST VASHO
PODNIKANIA

Dolezitou sucast'ou podnikania je efektivne riadenie financii. Naucte sa planovat rozpocet
a efektivne hospodarit’ s financnymi prostriedkami. Planovanie rozpoctu vam poméze riadit’
financie a zabezpecit, Ze neprekracujete svoje financné moznosti.

Venujte pozornost’ cash flow manazmentu vasho podnikania. Dokladne sledujte tok hotovosti
vo vasom podniku. Zabezpecte, aby ste mali dostato¢nu hotovost’ na krytie beznych vydavkov
a nevyskytli sa ziadne nedostatky v likvidite.

Vystavuijte faktury svojim zakaznikom vcas a sledujte platenie. V pripade, Ze sa vyskytnu
nesplatené faktury, venuijte sa ich vymahaniu a dodrZujte stanovené platobné terminy.

Na spravu faktur v prvotnych fazach podnikania mozete vyuzivat’ Microsoft Excel
alebo Microsoft Access. Neskor, ked’ budete mat’ vel’a objednavok, je vhodnejsie
prejst’ na fakturacné systémy ako iDoklad alebo Superfaktura, pripadne

na komplexné Uctovné programy.

Sledovanie vykonnosti vasho podnikania vam umozni identifikovat’ oblasti, v ktorych je

potrebné zlepsenie. Zistenym Udajom nasledne prispdsobujte svoju stratégiu. Pravidelne
analyzujte svoje financné vysledky a sledujte financné ukazovatele, ktoré vam poskytnu ddlezité
informacie o tom, ako vas podnik funguije.

Definuijte si kl'iCové ukazovatele vykonnosti, tzv. KPIs (Key Performance Indicators), ktoré su
relevantné pre vas biznis. M0ze to byt napriklad pocet novych zakaznikov, miera konverzie,

priemerny objem predaja na zakaznika a pod. Sledujte tieto ukazovatele a vyhodnocujte svoj
vykon vzhl'adom na stanovené ciele.

“Podnikanie nie je ani veda,
ani umenie. Je to prax.”

Peter F. Drucker, obchodny konzultant,
vzdelavatel a spisovatel’
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MARKETING
VYBUDUJTE SI ZNACKU (BRAND BUILDING)

Vytvorenie silnej znacky je kl'i¢ové pre budovanie doveryhodnosti a rozpoznatel’nosti vasho
podnikania. Zacnite identifikaciou poslania, hodnét a osobnosti vasho podniku. Definuijte, o
chcete, aby vasa znacka vyjadrovala a aky dojem chcete urobit’ na zakaznikov.

Na zaklade stanovenych aspektov navrhnite vizualne a verbalne prvky, ktoré budu
reprezentovat’ vasu znacku. Ide o logo, farby, typografiu, grafické prvky alebo slogan.
Zabezpecte, aby tieto prvky boli v sulade a odrazali charakter vasho podniku.

Sformulujte jasné posolstvo vasej znacky, ktoré budete komunikovat' zakaznikom. Uistite sa,
Ze je jedinecné, prit'azlivé a zrozumitel'né. Nezabudnite ani stanovit’ vhodny komunikacny ton.
Doélezité je udrziavat’ konzistentnu a sudrznu komunikaciu vo vSetkych kanaloch. Vasa znacka a
posolstvo by mali byt prezentované jednotne, aby zakaznici vedeli, co mozu ocakavat’ od vasho
podnikania

Ak sa chcete o budovani znacky dozvediet’ viac, precitajte si clanok: Brand buidling._
Ako na budovanie znacky.

“Ak nie ste znackou,
stanete sa komoditou.”

Philip Kotler, emeritny profesor
autorita v odbore marketingu
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VYTVORTE SI MARKETINGOVY PLAN

Identifikujte vasu ciel’ova skupinu. Skimajte jej potreby, preferencie a spravanie. Tieto
informacie vam pomozu zacielit' svoje marketingové aktivity presne na tuto skupinu.

Stanovte si konkrétne a meratel’né ciele, ktoré chcete dosiahnut’ prostrednictvom marketingu.
MOzZe to byt zvySenie povedomia o znacke, zvysenie predaja, ziskanie novych zakaznikov a pod.

Vyberte si vhodné kanaly a nastroje marketingu, ktoré najlepsie oslovuju vasu ciel'ovu
skupinu. M6zu to byt online a offline reklama, socialne média, obsahovy marketing, publicita,
podujatia atd’.

Vytvorte plan konkrétnych marketingovych aktivit a kampani, ktoré budete implementovat'.
Urcte Casovy harmonogram jednotlivych Uloh a stanovte si rozpocet.

Sledujte vykonnost' vasich marketingovych aktivit a vyhodnocuijte ich Ucinnost’. Analyzujte
Udaje a informacie, aby ste mohli prisposobit’ svoje stratégie a zlepsit' svoje vysledky.

Marketingovy plan je dokument, popisujtci a koordinujici podnikatel’ské cinnosti,
ktoré maju naplnit’ stanovené ciele pre urcené casové obdobie. Vychadza
z marketingovej stratégie.

“Marketing nie je cinnost’,
je to cely biznis videny
z pohl'adu zakaznika.”

Peter F. Drucker, obchodny konzultant,
vzdelavatel’ a spisovatel’
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VYTVORTE SI VLASTNY WEB

Vytvorte si profesionalnu webstranku, ktora bude reprezentovat' vas podnik online. Uistite sa,
Ze je prehl'adna, funkéna a optimalizovana pre vyhl'adavace (SEO).

Vlastnenie webu dnes patri medzi povinnu vybavu kazdého podnikania. Ide o vytvorenie
moznosti prihovarat’ sa vasim existujucim a potencialnym zakaznikom a pracovat’ s nimi podl'a
vasich vlastnych podmienok.

Socialne siete vam tuto moznost neposkytnu. Musite dodrziavat’ ich pravidla, Casto v rozpore

s vasimi potrebami a 'ahko sa méze stat, ze vam zrusia vas dlhodobo budovany ucet. Mate sice
moznost’ sa voci takémuto rozhodnutiu odvolat’, ale ni¢ vam nezarucuje. Dokonca ani vtedy, ak
ste ni¢ neporusili. Zo dna na den tak mozete prist’ o vSetko, €o ste vo svojom biznise vybudovali.
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Kvalitny web je vasim najvykonnejsim zamestnancom, ktory si od vas nebude pytat’ mzdu.
Dobry web pri praci nerobi chyby, nest'azuje sa na zlé pracovné podmienky a s radostou vam
prinasa novych zakaznikov. Presne vie, kol’ko I'udi ho navstivilo a ¢o tam robili. Kto nie je na
webe, ten akoby ani neexistoval. Otazka teda neznie, ¢i mat’ web, ale ako ho ziskat’ vyhodne.

Ak potrebujete pomoct’ s tvorbou webu, nevahajte ma kontaktovat’, moja
konzultacia je bezplatna. Dozviete sa, ako vam web dokaze pomoct’ vo vasich
aktivitach. Podrobnosti si mozete precitat’ na hybl.sk/web.

Vytvarajte a zdiel'ajte kvalitny obsah, ktory suvisi s oblast'ou vasho podnikania a prilaka vasu
cielovu skupinu. M6Ze byt spracovany vo forme blogovych clankov, videi, infografik alebo
podcastov. Zamerajte sa na poskytovanie hodnoty a rieSenie problémov zakaznikov. Uvedomte
si, ze tvorba obsahu je z dlhodobého pohladu financne vyhodnejsia ako platenie reklamy.

“Web je svajciarsky nozik
vasho marketingu.”

Marie Forleo, ispesna podnikatel’ka,
zakladatel’ka Marie Forleo International
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ZVYSTE VASU VIDITELNOST

Vyuzite internetové prezentacné profily a socidlne média na budovanie povedomia o
vasej znacke, interakciu so zakaznikmi a Sirenie obsahu. Vyberte si platformy, ktoré najviac
zodpovedaju vasej cielovej skupine a pravidelne a systematicky komunikuijte.

Ak nie ste znamy vo svojom podnikatel'skom odbore, chcete sa zviditelnit’' na
internete a najst’ novych zakaznikov, dokazem vam pomoct’. Podrobnosti o
problematike rozbehu podnikania v online svete najdete na: hybl.sk/rozbehnutie-
startupu.
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Postupne sa snazte vytvorit’ si databazu kontaktov a pravidelne komunikujte so svojimi
zakaznikmi cez e-mailové kampane. Poskytujte im hodnotny obsah, ponuky, aktualizacie a
udrzujte ich zaujem o vasu znacku.

Ak mate alokovany rozpocet aj na reklamu, zvazte moznost' zaplatenia PPC (pay-per-click)
reklamy (napr. Google Ads) alebo reklamy na socialnych siet’ach (napr. Meta - Facebook

a Instagram). Tymto sposobom mézete zvysit' viditelnost' svojej znacky a ziskavat’ novych
zakaznikov. Reklama vSak ma jednu nevyhodu, ako nahle ju vypnete, priliv novych zakaznikov
sa zastavi. Z uvedeného dévodu by som vacsi balik investoval skor do obsahovej stratégie a
reklamu pouzival najma na jej boostovanie.

Na svoju propagaciu mozete vyuzit' aj tradicny (offline) marketing. Vytvorte si firemné tlacové
materialy, napr. vizitky, letaky, brozury, ¢i propagacné materialy. Tieto mdzete distribuovat’ na
roznych podujatiach pripadne v priestoroch alebo verejnych miestach s vysokou koncentraciou
ludi.

Zvazte aj spolupracu s médiami, napr. vo forme tlacovych sprav o vaSom podniku, zverejnenia
vasich c¢lankov alebo dokonca verejného vystupovania (ak mate na to odborné a osobnostné
predpoklady). Tymto spésobom mozete ziskat' vacsiu pozornost a déveru od verejnosti.

Zapajajte sa do podujati a sponzorujte miestne iniciativy, ktoré su relevantné pre vas biznis.
Tymto spésobom mozete zvysit povedomie o vasej znacke.

“Keby som mal poslednych
5 dolarov, tak 3 z nich
venujem na reklamu.”

Henry Ford, vynalezca a priekopnik
automobiloveho priemyslu
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MERAJTE VYKONNOST MARKETINGU

Svoj marketingovy plan pravidelne monitorujte a vyhodnocuijte.
Pouzivajte analytické nastroje na sledovanie Udajov o vasej webovej stranke, socialnych

meédiach a e-mailovych kampaniach.

Zist'ujte, aké aktivity maju najlepsiu navratnost’ investicii a aké je potrebné upravit'.

Komunikujte so svojimi zakaznikmi a vyzaduijte ich spatnu vazbu. Zist'ujte, ¢o funguje dobre a
Co by sa este dalo zlepsit. Zohl'adnuijte zakaznicke potreby a preferencie pri planovani svojich

marketingovych aktivit.
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Na zaklade analyzy Udajov a spatnej vazby prisposobte svoj marketingovy plan. Vylepsujte
osvedceneé stratégie a experimentujte s novymi pristupmi, aby ste dosiahli lepsie vysledky.

Stavte na budovanie dlhodobych vzt'ahov s vasimi existujucimi a potencialnymi zakaznikmi.
Poskytujte im hodnotu a riesenia a udrziavajte s nimi otvorenu komunikaciu. Spokojni zakaznici
mozu priniest’ opakujuce sa obchody a odporucania. Statistiky hovoria jasne, je omnoho drahsie
ziskat' nového zakaznika, nez monetizovat' toho existujuceho.

Berte na vedomie, ze marketingovy plan nie je staticky dokument. Ide o dynamicky proces,

ktory vyzaduije vasu flexibilitu a adaptabilitu. Nebojte sa experimentovat, monitorovat' vysledky
a prisposobovat’ sa meniacim sa podmienkam a potrebam trhu.

“Radsej budem 16 hodin
pracovat’ pre seba, ako
8 hodin pre niekoho ineho.”

neznamy autor
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ZAVER

Zoznam cinnosti, ktory som vam v tomto e-booku poskytol, nie je ani zd'aleka enumeraciou
vSetkého, s ¢im sa v zaciatkoch podnikania stretnete. Zacatie podnikania je totiz skutocne
narocny a vel'mi komplexny proces. Jednotlivé oblasti podnikania su od seba casto na mile
vzdialené. So spravnym pristupom a planovanim vSak mézu byt vase vysledky vel'mi uspokojivé.

Dokladne si premyslite svoju obchodnu ideu, planuijte, budujte si postupne povedomie o vasej
znacke a nezabudajte na marketing. Ale neberte to zas tak vazne. Podnikanie je hra. Tak hrajte.
Pre Uspech potrebujete len trpezlivost, odhodlanie, tvrdu pracu a flexibilitu. Co by sa mohlo
pokazit'? :-)

Ak sa predsa len dostanete na dno svojich sil a uz nebudete vladat’ dalej, neskoncite. Skuste
najst silu vstat’ a pokracovat.. Prehrate len vtedy, ked’ prestanete. Citajte knihy o Uspednych
podnikatel'och a zistite, Ze mnohokrat boli presne tam, kde ste vy teraz. Ale rozhodli sa ist d'alej
a nakoniec dosiahli svoj ciel'. Pozitivne myslenie ma obrovsky vplyv na vas Uspech. Zamerajte

sa na riesenia, nie na prekazky. Sustred’te sa na svoje silné stranky a budujte si sebaddveru.
Vyhnite sa negativne nastavenym l'ud’om, ktori vam neveria a budu vas demotivovat’. Vytvorte si
podporné prostredie, ktoré vas bude inSpirovat' a motivovat.

Na svojej podnikatel'skej ceste sa nezabudnite neustale vzdelavat' a pracujte na svojom
osobnostnom rozvoji. Ucte sa noveé veci, sledujte trendy a skusajte nové technologie.

Ziskate tak potrebnu energiu a nové perspektivy. Najdite sposob, ako prepojit’ svoju vasen s
podnikatel'skym napadom a pracuijte na projektoch, ktoré vam prinasaju radost’ a naplnenie.
Bud'te flexibilni a mente svoje postupy. Ak vam to nejde z jednej strany, vysklsajte to z tej
druhej. Myslite aj na oddych. V Uvode podnikania pravdepodobne budete pracovat' viac, ako v
zamestnani, ale vSetkého vel'a Skodi. Najdite si preto Cas aj na relax a nezabudajte na svojich
priatel'ov a rodinu.

Na vasej ceste za dosiahnutim svojich podnikatel'skych cielov vam prajem vela Stastia. Ale
nezabudnite, ze Stastie praje pripravenym. Vsetko dobré. :-)
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O autorovi
Radovan Hybl sa narodil v roku 1976 v Banskej Bystrici. Zije v Bratislave.

Vystudoval ekonomiu na troch vysokych skolach. Financnej gramotnosti sa vsak naucil najma
pri sprave vlastného majetku. Posobil na viacerych odbornych

a manazérskych poziciach zameranych predovsetkym na oblast’ ekonomie,

vzdelavania, administrativy a manazmentu l'udskych zdrojov.

V sucasnosti sa aktivne venuje vlastnému podnikaniu a investovaniu
do nehnutelnosti, alternativnych investicii a fondov obchodovanych na burze.

Ako absolvent umeleckej Skoly sa dlhodobo zaujima aj o vizualnu tvorbu.

Po jej obohateni o digitalne prvky sa jeho preferencie ustalili v odvetvi web dizajnu. Vytvara
vykonnostné webstranky zamerané na ziskavanie navstevnosti, implementuje analytické
nastroje a tvori stratégie na podklade ziskanych tvrdych dat. Je fantsikom obsahového
marketingu a SEO.

Zaobera sa publikacnou a lektorskou ¢innost'ou. Pésobi aj ako konzultant.

V osobnom Zivote rad cestuje a spoznava nové kultdry.
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