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Prirucku, ktoru drzite v rukdch, sme nazvali praktickym sprievodcom. Mala by Vas pre-
viest zakladnymi okruhmi, s ktorymi sa nielen zacinajuci, ale aj ostrielany podnikatel
stretava v praxi.

Vytvorit zmysluplného a navyse aj uzito¢ného poradcu nebolo jednoduché. Mozno
to poznate, ndjst Sikovnych a stcasne aj skisenych zamestnancoy, ¢i spolahlivych ob-
chodnych partneroy, je niekedy zézrak. Podobnym malym zézrakom by sa dal nazvat
aj zrod tohto sprievodcu. Skéla oblasti, ktoré prinasa, je pomerne 3iroka, obsahuje
praktické rady zo Zivota. Nie vzdy bolo jednoduché zohnat prispevky od odbornej
verejnosti a nielen od nej. ESte tazsie to bolo od profesionalov a ostrielanych pod-
nikatelov. Preto vrdcne dakujeme vietkym, ktori sa ndm zverili s tym, ako vhupli do
sveta podnikania; vysvetluju, prec¢o a ako si vypracovali podnikatelsky plan; radia,
ako si najst vhodné podnikatelské priestory a pre¢o nezabudnut na prieskum trhu, ¢i
propagaciu svojho podniku; odhaluju oblasti, v ktorych sa daju usetrit ndklady alebo
predstavuju svoje rodinné podnikanie atd.

Oslovili sme aj profesijné organizacie, aby sa ku kazdej téme vyjadrili a poskytli Vam
informacie z iného uhla pohladu. Mate tak moznost vytvorit si vlastny nazor a poucit
sa nielen zo skusenosti redlnych podnikatelov, ale aj tych, ktori su tu pre nich a samo-
zrejme aj pre Vas.

Dufame, Ze tento sprievodca bude praktickym spolo¢nikom pre vietkych, ktori sa po-
hravaju s myslienkou, Ze sa osamostatnia a zalozia si vlastny podnik. In3pirdciou aj pre
Studentov, ktori uvazuju nad svojim buducim smerovanim. Zrkadlom pre etablova-
nych podnikatelov, ktoré im ukaze oblasti, v ktorych by sa mohli zlepsit a zaujimavym
¢itanim pre nepodnikatelov.

Dakujeme este raz vietkym autorom prispevkov, Ze sa podelili o svoje skisenosti a na-
zory na podnikanie.

Podnikatelom Zzelame, aby v sprievodcovi nasli oporu, partnera a svoju buducu viziu.

Ing. Milan Jankura
generalny riaditel NARMSP
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Myslim si, Zze podnikatelom sa treba narodit. Podnika-
telom by mal byt ¢lovek, ktory ma rad riziko a prita-
huju ho nové veci. Je tiez potrebné, aby bol v ur¢itom
zmysle slova dobrodruhom. Ludia, ktori maju radi is-
totu a pokojny Zivot, by sa do podnikania nemali rad-
sej vObec pustat. Iste, existuju rozne kurzy, skolenia,
skoly, ktoré pripravuju svojich ab-
solventov na podnikanie. Myslim
si, Ze prinosom mézu byt kazdému,
ved' nové znalosti nie su nikdy na
Skodu. No podnikanie je svojim
spbésobom ako $port ¢i umenie. Treba nan
mat predpoklady, ktoré sa musia neustéle
rozvijat. SU nimi odvaha, cielavedomost,
ambiciéznost, pracovitost, originalita, ne-
konven¢né myslenie, zdravd tvrdohlavost
a sebavedomie. No najma viera vo svoj ciel
a sila bojovat s netuspechmi, problémami.
A obeta najprv len dévat...

Na tychto atributoch sa da popracovat, nie
je to viak vietko. Dobry podnikatel by mal
byt aj rodeny vodca a mat charizmu. Cestnost by mala byt sa-
mozrejmostou. Len tak méze Uspesne viest svoj tim a pdsobit
pozitivne na svojich klientov.

Ked'raz na luxusné pézitky budu prostriedky, treba,
aby si podnikatel dobre premyslel, ¢i mu zarobia pe-
niaze spat alebo to bude prefiho len akysi prostrie-
dok prezentécie svojej dolezitosti.

Teraz tiez hovorim zo svojej skusenosti.
Kolko podnikatelov v mojom okoli si po
prvych uspechov zakupilo reprezenta-
tivne limuziny, ¢i menili sidla. Finan¢ne
sa vycerpali a do pol roka zatvarali firmy.
Pri kazdej investicii treba dbat na to, ¢i
dand vec bude firme uzitkom. Aspon
v zatiatkoch, ked' su financie obme-
dzené. Lebo podnikanie je mnohokrat
ako husenkovd drdha - raz ste hore
arazdole. Ale ten pohyb a ¢inorodost su
dolezité. Stéle ist dopredu. Za kazdych
okolnosti. Ja svoje podnikanie beriem
ako sucast Zivota. Nevadi mi, Ze som za posledny
pol rok nemala volny cely vikend. Nenaddvam ako
ostatni, ze musim tréat v praci. Ja sa v nej vyzivam,
te$im sa do nej kazdé rano, nakolko predmety ¢in-
nosti nasej firmy si mojou zalubou. Ked' ¢lovek robi
to, ¢o ho bavi, dodava mu to energiu, moze napre-
dovat a lahsie prekona aj prekazky.

,Dobry podnikatel
by mal byt aj rodeny

vodca a mat charizmu.
Cestnost by mala byt
samozrejmostou.”

Napriklad ja som uz od utleho detstva vedela, Ze raz
budem podnikat. Bavili ma finan¢né a strategické hry,
Zivo som sa zaujimala o prvych podnikatelov po pade
komunizmu. Pocitat peniaze som vedela skor nez ¢itat.
Starostlivo som si Setrila a sucasne investovala. Za na-
Setrené dvadsat korunacky som napr. nakupila zosity
a vydala vlastny ¢asopis. Ten som preddvala so ziskom 20
halierov kamaratkam.

Uvediem priklad. Pred par rokmi sme si od zndmej
prenajali na niekolko hodin luxusnu restauraciu,
kde sme organizovali firemnu akciu. Prisli sa na nas
pozriet aj majitelia podniku. Ked' videli, s akou ra-
dostou predstavujeme nasim potencialnym klien-
tom nase produkty, chod firmy atd., len sa usmiali

Neuzndvala som, resp. aj dodnes médm problém reSpek-
tovat, autority. Nebavilo ma chodit do skoly a ucit sa
podla zauzivanych principov. Radsej som sa ucila za cho-
du Zivota a vietko som si robila po svojom.

Viem, Ze existuju vzdelanejsi a Sikovnejsi ludia nez som
ja. Ale ak maju silnu potrebu dostavat staly plat, mat isto-
ty (ni¢ na tomto svete v3ak nie je isté) a su radSej vedeni
nez by mali viest, zostanu vzdy len vynikajucimi zames-

tnancami.

Kazdy zacinajuci podnikatel by sa
mal vzdat predstav, Ze si zarobi
na luxusné auto hned po prvom
mesiaci. Nemal by sa vsak vzdat
predstavy, Ze raz nanho bude
mat. Sny su hnacim motorom.
Kto nesniva, nezije. Nema zachyt-
ny bod, ku ktorému by sa mohol
priblizovat.

Mozno si niekto mysli, Ze podob-
né pocitové ¢i citové veci v bizni-
se nemaju co robit. Vyskuisajte si
to a sami uvidite. Ved' predchod-
com kazdého ¢inu je myslienka.
A mnohokrat, ked'si ¢lovek vytyci
ciel, jeho podvedomie sa samé
naprogramuje k jeho dosiahnu-
tiu.

a povedali si:,Nechajme ich, nech sa dalej hraju. Ja
som ich slova nechtiac zacula. Vtedy ma to urazilo,
no postupom ¢asu som im dala za pravdu. Oni svoju
reStauraciu viedli len kvéli zisku. Nedali do toho svo-
ju dusu. O par mesiacov ju zatvorili. A ja sa ,hram”
dodnes..”

E le PROVOCATEUR

“models & advertising

le PROVOCATEUR s.r.0.

The largest slovak on-line casting
Terézia Madarova

konatelka

Bucuhaza 12

931 01 Samorin

mobil: 0903 897 897

e-mail: leprovocateur@leprovocateur.sk
www.leprovocateur.sk
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Na prvy’ pohl'ad Zdan|iV0 jednoducha' OtéZka. Predsa ml nedé, 44444444444444444444444444444444444444444444444444444444444444444444444444444
aby som sa nezmienila najskor o tom, ako sa ponima podnikanie. Ako sa Vam dari odpovedat na otézky? Odpove-
dali ste na niektoré z nich nie alebo neviem? Tak

Takze, ako je podnikanie v mudrych knizkach definované? Pod s podnikanim radsej nezacinajte, v krajnom pri- -
pojmom podnikanie sa mysli sustavna ¢innost vykonavana sa- pade skuste podnikat najprv popri zamestnani.
mostatne podnikatelom vo vlasthom mene a na vlastnu zod- Ak ste odpovedali na vietky otézky,ano’, potom
povednost za Ucelom dosiahnutia zisku. Aby urcita ¢innost bola ste naozaj spravny typ, ktory ma predpoklady na
podnikanim v zmysle zakona, musi napliat tieto znaky: ststav- podnikanie. To Vam v3ak nezarucuje, ze budete
nost, samostatnost, musi byt vykonavana v mene podnikatela, aj uspesni. Najvacsie Sance na Uspech v podnika-

na jeho zodpovednost a Ucet a musi sledovat ucel dosiahnutia ni maju ludia, ktori okrem vyssie spomenutych
zisku. Co je viak velmi dolezité, vietky tieto znaky musia byt na- danosti:

plnené sucasne.
e na podnikanie sa dobre pripravili. Désledna pri-

U buduceho podnikatela urcite nesmie chybat motivacia, ktora prava je zakladom Uspechul!

moze byt u jednotlivcov naozaj roznoroda. Aké su teda najcastej- e maju rozumné ocakavania. Su realisti a neoca-
sie dévody pri rozhodovani sa, Byt ¢i nebyt “podnikatelom? kévaju rychle zisky. Neredlne ocakavania vedu
Urcite je tu potrebné spomenut: k sklamaniu a demoralizacii.
........................................................................................................ e stile sa ucia. Co je dobré dnes, urc¢ite nebude
e tU7bu po samostatnosti a nezavislosti, stacit zajtra.

e snahu presadit sa, o dokdzu si priznat svoje nedostatky a pripadne sa
e vyriesenie svojej nezamestnanosti, i poradit s odbornikmi.

e snahu zabezpecit svoje potreby
a potreby svojej rodiny,
o vyuzitie prilezitosti.

Pevne verim, Ze tento, mozno trochu

”Su rea||5t| a neo&a ké\/aJu dlhy ivod Vas uplne neodradil, skor nav-

nadil na pokracovanie v ¢itani publika-

ryc h |e Z| S ky N e reé | ne cie, ktoré sa Vam do ruk prave dostala.

Zelam Vam k tomu prijemne a uzitoéne

Na podnikanie su kladené Oéa kévaﬂla Ved L,J k straveny cas.

Coraz vacsie poziadavky . «_ 4 et
a treba pripomenat, e S kla Maniu a d emaora | lZaCll. Na zaver mi dovolte este jeden citat:
podnikat nemoze kazdy,
i napriek tomu, e vo vie- SLOBODNY CLOVEK
obecnosti za Gcelom ziska-

nia opravnenia na podnikanie je potrebné dosiahnutie
veku 18 rokov, sposobilost na pravne ukony a bezdhon-
nost. Svedcia o tom aj uplynulé roky, ktoré poukazali na
nelahku cestu podnikatela, ktora sa méze koncit len dvo-
ma spdsobmi. Uspechom alebo netispechom.

Ako eliminovat pripadny neudspech v podnikani? Urcite
doéslednou pripravou na neho.

Pred zacatim prvych krokov na ceste k podnikaniu si mu-
site v prvom rade polozit a iprimne odpovedat na nasle-
dovné otéazky:

Nechcem byt za Ziadnych podmienok beznym clovekom. Mdm prdvo na to, sprd-
vat sa neobvykle - ak to viem. Ja si Zeldm sance, a nie istoty. Odmietam byt vydr-
Ziavanym obc¢anom, poniZzenym a potupenym tym, Ze sa o mfa stard stdt. Zeldm
si podstupit riziko, Zeldm si mat uspech. Odmietam predat svoj hnaci pohon a mo-
tivdciu za lacné sprepitné. Radsej sa chcem vyporiadat's tazkostami Zivota, ako len
zabezpecny existovat, radsej napdté vzrusenie vlastného tspechu ako otupujuci
pokoj utdpie. Nechcem vymenit svoju slobodu ani za dobrociny a ani nechcem vy-
menit svoju ludsku déstojnost za vitidne almuzny. Naucil som sa sdm za seba mys-
liet a konat, divat sa svetu rovno do tvdre a priznat, Ze toto je moje dielo. To vsetko
mdme na mysli, ked'hovorime :

Ja som slobodny c¢lovek.
o P4ci saVam byt sam sebe $éfom?
e Ste schopny a ochotny znd3at riziko a konat?
e Ste ochotny venovat ¢as a vzdat sa inych aktivit, ¢asto Va-
sich konickov, na Ukor podnikania?
o Ste typ ¢loveka, ktory sa dokaze vyrovnat s neistotou?
e Je Vasa rodina naklonena Vasmu zémeru? Bude Vas pod-

(MUDr. Albert Schweitger)

Regionalne poradenské a informacné

, x * centrum Komarno

porovat? ¥ ®

e Mbzete si dovolit prerobit peniaze, ktoré do podnikania * Ing. Zuzana Szab6ova
investujete? * riaditelka

e Ste typ, ktory ma vydrz a vytrvalost? * ] I I I Zahradnicka 10

e Ste typ, ktory dokaze dobre jednat s fudmi? »* UL Lt

o Ste typ, ktory sa dokdze zmierit s odmietnutim? R P I c tel: 035 — 7704 582

o Dokazete riesit krizové situacie? PINTTO N CE Il fax: 035= 7701938

e DokéaZzete pracovat pod tlakom? 945 01 KOMARNO

LSS ELra (SRR I e-mail: rpic.kn@nextra:sk
www.rpickn.sk Ao <054




AKO A PRECO SI SPRAVIT PRIESKUM TRHU

Prieskum trhu patri k zakladnym
marketingovym ¢innostiam, ako
aj marketingova stratégia, marke-
tingovy mix a vyhodnotenie, teda
spatna vazba.

Marketingovy prieskum mi slazi
k analyze prostredia, v ktorom po-
sobim alebo chcem pésobit. Existu-
je mnozstvo dovodov, pre¢o musim ako podnikatelka poznat
svoje vonkajsie prostredie, na ktoré ur¢itym spdsobom vply-
vam, ale mam len malti moznost riadit ho.

Hibsie poznanie a chapanie faktorov vonkajsieho prostredia,
vratane poznania konkurencie, mi umozniuje dokonalejsie po-
chopit vlastnu organizaciu ako celok a lepsie porozumiet tomu,
¢o robia ini a ¢o ich k tomu vedie. Toto poznanie mi umoznuje
predvidat budice zmeny na trhu, ktory skimam podla kipnej
sily, velkosti, ziskovosti, Struktury konkurencie. Segmentujem
ho a zistujem stav ponuky a dopytu. Okrem toho predstavuje
aj zakladnu zruc¢nost podnikatela potrebnu pre jeho osobny
rast a potrebnu Uspesnost v podnikani.

,Existuje mnozstvo dévodoy,
preco musim ako podnikatelka -
manazérka poznat svoje vonkajsie

Chépanie a predvidanie externého prostredia, kto-
ré sa nachadza okolo mojej firmy, a reagovanie nan
je znakom nasej Zivotaschopnosti. Externa analyza
mi ddva moznost alternativneho planovania pre
pripad nepredvidatelnych okolnosti a tiez moz-
nost pripravovat analyzu silnych a slabych stranok
vlastnej organizacie, ale i konkurencie (tzv. SWOT
analyza). Umoznuje mi aj rozpoznat rizikd a prile-
Zitosti na trhu.

Vela z nas, podnikatelov, vsak nevie ako... Potrebu-
jeme ndvod na stratégiu. Typicky strategicky plan
ma desiatky listov, grafov, tabuliek, ktoré sa len tak
l[ahko nedaju zvlddnut. Pritom viak méze stacit
stratégia na jednu stranu.

Stratégia ma vyriesit, ako mame dosiahnut
stanovené ciele. Ak chceme dlhodobo uspiet,
potom musime:

Mat jasny ciel, kam chceme prist

Viytvorit stratégiu, ako ten ciel dosiahnut

Najst najlepsich fudi a vytvorit funkény systém

Porozumiet zdkaznikom, poc¢uvat ich, zistit ich Zelania
Viytvorit znacku a spojit s iou urcity imidz (najlepsie dobry)
Rést na sucasnom trhu

Hladat nové trhy a vyvijat nové znacky

Vsetko testovat, merat a vyhodnocovat

© N O A W=

...a to vsetko so ziskom...

Najskor si vsak dovolim stru¢ne ozrejmit niektoré zakladné pojmy,
podla ktorych fungujem aj ja. Pod podnikanim rozumiem nieco, ¢im sa
budem zivit, ¢o chcem robit a mohlo by ma to aj bavit. Napriklad sa roz-
hodnem lovit ryby - to je moja stratégia. Marketingom zistim, ¢o rybam
chuti a kde sa nachadzaju. Reklamou rybkam hodim chutnd navnadu
v spravny ¢as a na sprdvnom mieste. Predaj je zase vylov rybiciek. Ale je
rozdiel, ¢i ich budem lovit lukom a Sipom, hodenou sietou alebo grana-
tom. Ide o to, aky chcem zisk...

prostredie, prostredie na ktoré
urcitym spdsobom vplyvam, no
mam len mald moznost riadit ho!

Bohuzial, stale velké percento z nas to robi zle, pretoze vsetky tieto
¢innosti spdja do jednej. A to nie je dobré ani spravne.

Aké robime hlavné strategické chyby?

1. Mame zlé ciele, nevieme, ¢o chce firma. Vidime len zisk, chce-
me obrat, predaj, image, povedomie. To vsetko je désledok iného
ciela.

2. Vrcholovi manazéri na planovanie a stratégiu nemaju cas
a stratégiu deleguju na niekoho iného. 90% ¢asu méa manazér
venovat stratégii.

3. Akonahle dosiahneme Uspech, zaspime na vavrinoch. Z hla-
diska dlhodobej konkurencieschopnosti musime byt stéle o krok
vpredu.

Podnikanie nie je o konkurencii. Marketing nie je boj konkuren¢nych
produktov, ale bitka pocitov, vnemov. Je chybou mysliet si, Ze zvitazi naj-
lepsi produkt. Omyl, myslim si, ze taky neexistuje. Existuju len najlepsie
pocity. Zakaznik sa domnieva, ze len jeho pocit je spravny. Takze, ak ch-
cem mat Uspech, zameriavam
sa na to, aké pocity vyvoladvam,
aj ked je to v protiklade s tym,
¢o robi vacsina firiem, ktora len
porovnava konkurenciu. Niek-
tori si myslime, ze marketing
je velmi zlozity, zamiefiame si
ho s reklamou, ktord je az vy-
stupom. Marketing je predo-
vsetkym o pochopeni a analy-
ze trhu.

Poznanie trhu ndam moze vyriesit dve hlavné veci:. Ako byt
iny a ako pomoct vyriesit problémy tych, ktori odoberaju
nase produkty. ESte predtym vsak musime zistit, co plati
na nasho zakaznika - aky je, ¢o ho zaujima, ako ho ,zviest".
Dnesny zékaznik je inteligentny, porovnava. Internet sa sta-
va velmi délezitym nastrojom a masova reklama ustupu-
je. Ja osobne ju prestdvam vnimat. SnaZzim sa neposudzovat
ni¢ izolovane, len zméjho pohladu, ale z pohladu zakaznika.
Preto musime najst nieco, ¢o bude fungovat a ¢o nam po-
moze presadit sa.

Ako podnikatelka povaZujem za najdélezitejsie snazit
sa uvedomovat si: ¢o robim, ako a pre koho svoju ¢in-
nost vykonavam, ¢o mdj zakaznik skutocne chce, co
a ako prave teraz predavam, ¢i a ako s nim komuniku-
jem, ako efektivne zabezpecujem dodavky, ¢i poznam
faktory vonkajsieho prostredia, ¢i dokazem planovat
ariadit vztahy so zakaznikom, ¢i mam spé&tnu vézbu...

~Lipos.

Ing. Milica Maskova - FIPOS
Bernolakova 1/A
901 01 Malacky

tel: 034 — 7743 004
mobil: 0915 726 087
fax: 034 — 7743 005

e-mail: fipos@eu-region.sk
www.eu-region.sk/fipos




KO A PRECO SI SPRAVIT PRIESKUM TRHU

Prieskumom trhu by mal podnikatel zistit suc¢asnu situaciu a dianie
v odvetvi alebo jeho ¢asti, do ktorej patria produkty, s ktorymi chce
prist na trh. Aby ziskal potrebné informécie je potrebné zistit:

- velkost odvetvia z financného hladiska (pocet vyrobcov, resp.
doddvatelov produktu, pocet preddvanych produktov v sticasnosti),

- sucasnu situdciu v danom odvetvi, vyvoj za uplynulé roky, progné-
zu vyvoja do buddcnosti - trendy (stabilny dopyt, médny vystrelok,
sezdnnost dopytu),

- situdciu nadvdézujucich odvetvi,

- metddy distribucie a intenzitu predajného Usilia,

- ndklady potrebné pre uspesny vstup na trh,

- velkost'trhu, ktory pldnujete obhospodarovat,

- ocakdvany podiel na trhu, ktory méZete redine ziskat,

- penaznt hodnotu trhového podielu.

,Pre podnikatela je v3ak

(dynamicky prieskum), t,.
permanentné sledovanie
zmien na trhu!

Pri ur¢ovani velkosti trhu si najskor zistite trhovy potencial. To zna-
mend celkovy pocet zékaznikov v geograficky vymedzenej oblasti
posobenia vasej firmy (obec, mesto, okres, kraj, stat, atd.), ktori si
potencialne kuipia vas produkt. Alebo tovar, ktory ho dokaze nahra-
dit, ako aj pocet produktov, ktoré zakaznici obvykle kupuju. Daldim
krokom je urcenie percenta vami identifikovanych potencidlnych
zakaznikov, ktori si tento produkt kupia prave od vas a nie od vasej
konkurencie.

Kazdy podnik ma konkurentov. Aby ste zistili, ktori su ti
vasi, sledujte, ¢o zékaznici kupuju namiesto vasho pro-
duktu predtym, nez na trh uvediete vas produkt. Sucas-
ne si vimajte, ¢o motivuje zdkaznikov k tomu, aby dany
produkt kuapili prave u Vasho konkurenta, t.j. zistite tzv.
kritické faktory uspe-
chu, ktoré rozhoduju
o tom, ze zakaznik si
kuapi hladany produkt
prave v ur¢itom pod-
niku (nizsia cena, lepsi
servis, Sirsi sortiment,
prijemné vystupovanie
personalu, vyhodnejsia
poloha, konkrétny po- [ |
skytovany uzitok pro-
duktu, resp. iné pred-
nosti).

délezitejSie sledovanie trhu

Vy a vasi konkurenti si medzi sebou rozdelite celkovy trh.
Vas podnik takto ziska urcité percento vsetkych zakaznikov —
podiel na trhu.

Pre odhadnutie penaznej hodnoty trhového podielu je potreb-
né zistit aka je kipna sila zékaznikov, ako ¢asto kupuju (frek-
vencia ndkupov), aké mnozstvo (objem a priemernu hodnotu
predaja) a kde. Pre zvysenie vasho podielu na trhu vyuZzite zis-
tené kritické faktory uspechu, ktoré mozno ziskat najma kom-
binaciou primérneho a sekundarneho prieskumu.

Primarny prieskum - ziskate pri nom pozadované udaje
priamo sami. Mozete pri tom pouzit najma kontaktné meté-
dy (osobny rozhovor, telefonicky rozhovor, anketu, dotaznik).
Délezité je pripravit sa na tento typ prieskumu velmi dokladne.
V pripade, ze si na pomoc zavolate anketarov, moze byt ¢asovo
velmi naroc¢ny a drahy. Vopred potrebujete vediet, aké infor-
macie potrebujete. Na ich ziskanie pouzite vhodne naformu-
lované a vopred pripravené (Strukturované) otazky. Dolezité je
spravne identifikovat a vybrat reprezentativnu vzorku, ktoru
budete kontaktovat, aby ziskané informacie mali relevantnu
vypovedaciu hodnotu.

Na ziskanie prevaznej Casti potrebnych informdcii je vhodné pouzit
sekundarny prieskum z dostupnych zdrojov. Tento prieskum je
lacnejsi a casovo menej narocny. Ako zdroje mozete pourzit:

- informacie z obchodnych podnikov,

- informacie z médii (tla¢, rozhlas, televizia, internet...),

- informécie z ingtitucii (ministerstva, Urad vlady SR, Slovenska
obchodna a priemyselna komora, Slovenska agentura pre rozvoj in-
vesticii a obchodu, regiondlne a podnikatelské informacné centrd,
podnikatelské inovacné centra a pod.).

Pri sekundarnom prieskume je potrebné sustredit sa na informa-
cie z aktualnych zdrojov. Pri akceptovani vysledkov prieskumu trhu
treba brat do Uvahy aj ¢asové hladisko. Ak su ziskané informacie
o momentalnej situdcii na trhu v uré¢itom konkrétnom case, hovo-
rime o analyze trhu (staticky prieskum). Pre podnikatela je vsak
dolezitejsie sledovanie trhu (dynamicky prieskum), t,j. permanent-
né sledovanie zmien na trhu, aby mohol adekvatne reagovat na
meniacu sa situaciu (vyuzit vzniknuté prilezitosti, eliminovat moz-
né ohrozenia).

Regionalne poradenské a informac¢né centrum Nitra
Ing. Dusan Slizik, CSc.

riaditel

NabreZie mladeze 1

949 01 Nitra 1

tel: 037 -7722401
fax: 037 - 772 24 00
e-mail: rpic@rpic.sk
www.rpic.sk



Moja firma zacinala bez uve-
rov a prvé dva roky boli velmi
naro¢né. Musela som inves-
tovat do spolocnosti pocia-
to¢ny kapitél a pocas prvého
roka aj prevadzkovy kapital
z vlastnych zdrojov.

Ako jediny spolo¢nik som
mala pri zaloZeni spolo¢nosti
patrocné skusenosti ako sa-
mostatne zarobkovo ¢inna
osoba a stcasne viac ako de-
satro¢nu prax v poradenstve,
marketingu a projektovom
riadeni ako zamestnanec. Bez
tychto skusenosti by som asi
odvahu zalozit firmu nemala.
Pri zaloZeni firmy som zadefi-
novala skromné ciele. Svojich
zamestnancov a spolupra-
covnikov som sa snazila viest
ku skromnosti aj v ¢asoch
najvacsich uspechov. Nikdy
by som nepredpokladala,
ze o niekolko rokov bude
moja spolo¢nost vo vybero-
vom konani u medzinarodne
presldvenych spolocnosti aj
Uspesna.

Uz v Gvode som vo firme sta-
novila urcité etické zdsady
fungovania firmy, nielen voci
klientom a zdkaznikom, ale aj
v ramci vnutornych vztahov.
Dolezité je, ze som ich sama,

ako majitelka, aj dodrziavala.
Moja snaha bola usetrit
v Uvode ¢o najviac na mate-
rialnom, ale nie technickom
vybaveni kancelarie. Vzdali
sme sa sidla v drahych avtom
Case pre nas aj zbytocnych
priestoroch. Svoje sidlo sme
umiestnili mimo Bratislavy na
Zéhori. Je to regién, v ktorom
uz 13 rokov byvam. Prvotna
nevyhoda ,cudzinca” sa zme-
nila na marketingovd vyho-
du. Nadviazala som dobré
vztahy s miestnou samospra-
vou a tiez s prislusnym Ura-
dom préce, sociadlnych veci
arodiny. Korektna spolupraca
sa nam naozaj vyplatila. Na-
8li sme v tychto instituciach
partnerov, podporu a pomoc.

V rdmci nasich moznosti sme
sa zapojili ako partneri alebo
Ziadatelia do projektov fi-
nancovanych EU, ktoré nam
urobili v regiéne dobré meno.
Projekty riesili urcité problé-
my regiénu, nasich klientov
alebo nase vlastné, napr.
v zaciatkoch s nasim persona-
lom. Stavili sme na vychovu
mladych absolventoy, ale tiez
na zrelych a skusenych tréne-
rov a poradcov.

Za to, Ze firma este v roku 2009 existuje, vdacim trosku aj Stas-
tiu, svojej trpezlivosti a nekompromisnosti, Ustretovosti mojej
rodiny, ktoré su pre podnikanie nevyhnutné. Som vdacna svo-
jim zamestnancom a spolupracovnikov, ktori stali pri mne aj
v ¢asoch, kedy to vobec nebolo optimistické.

Za vela toho, ¢o sa v mojej firme dokazalo, vdac¢im svojim ve-
domostiam a skusenostiam, ktoré som mala pred zac¢atim pod-
nikania, ako aj vedomostiam a skusenostiam mojich kolegov
- poradcov. Sama som absolventkou kurzu poradcov pre malé
a stredné podniky, ktory sa Ciastocne realizoval aj v Holandsku.

Spolupracovnici mojej firmy su vzdelani ludia, absolventi mnohych
medzindrodnych kurzov a $koleni a maju dlhoroc¢né skusenosti. Aby
som udrzala vysoky Standard a kvalitu nasich sluzieb, ale aj staly kon-
takt s tym, ¢o ma najviac bavi, zG¢astriujem sa na mnohych zakaz-

P u

kéch ako poradca.,Cize som pracujici majitel.....

Spolo¢nost A-OMEGA, s.r.o0. je persondlno-poradenska a vzdelavacia
spolo¢nost so slovenskym kapitdlom. Poskytuje persondlne a orga-

Obr.: Novovybudované vzdeldvacie cen-
trum firmy MAPRO SLOVAKIA spol. s ro,
v Orovnici, v ktorom firma A-OMEGA, s.r.o.
realizuje akreditované odborné vzdeldva-
nie pre nastavovacov a operdtorov vstre-
kolisov.

Po urc¢itom case sme prijali po-
nuku svoje sidlo prestahovat do
reprezentacnych priestorov novo-
otvoreného Inkubatora Malacky.
Trojro¢né fungovanie v Inkubatore
nam urcite pomohlo, lebo to neboli
len priestory, ale aj nasledné sluzby,
ktoré sme vyuzivali nielen my, ale aj
nasi klienti. Sucasne sme vyuzili projekt na podporu firiem lokalizo-
vanych v inkubatore a dva roky sme mali refundované naklady na
prenajom tychto priestorov.

nizacné poradenstvo pre prichadzajucich investorov
a rozsirujuce sa spoloc¢nosti. Riesi problémy malych
a strednych firiem v oblasti ludskych zdrojov alebo or-
ganizacie prace. V spoluprdci s partnerskou spolo¢nos-
tou zabezpecuje Specifické odborné vzdeldvanie v ob-
lasti plastového priemyslu.

@ A-DMEGA, s.r.o

Urcite ndm velmi pomohli nasi klienti, ktorych sme si ziskali indivi-
dualnym, ale zaroverr nekompromisnym pristupom. Konkuren¢nou
vyhodou boli nase ceny a vysoka kvalita nami poskytovanych slu-
Zieb v regiéne.



Vacsina podnikatelov Poskytovanie

sa v sucasnosti dobre uverov je taktiez

orientuje v prostre- uréené vietkym

di, v ktorom podnika spominanym  sku-

alebo chce podnikat. pinam  prijemcov,

Vopred zvazuje viet- ale predovietkym

ky okolnosti suvisiace malym a strednym

s jeho ¢innostou, resp. podnikatelom vra-

s planovanym inves- tane zacinajucich.

ticnym projektom. Je Napriek schopnosti

vela faktorov, ktoré akceptovat  vyssie

ovplyvnuju Uspesnost riziko je aj pre SZRB

jednotlivych  projek- nevyhnutné poskytovat Uvery s primeranou obozretnostou,

tov a je vela roznych preto vyzaduje od klienta rézne formy rucenia.
legislativnych povinnosti, ktoré je potrebné poznat a dodrzia- SZRB poskytuje rozne druhy uverov. Napriklad pre Zeny - pod-
vat. Pri rozhodovani o zacati podnikania alebo realizacii pro- nikatelky, ktoré zacinaju podnikat alebo chcu rozvijat svo-
jektu, s ktorym je spojené zadizenie sa, je potrebné zvazovat ju firmu, je uréeny Uver

PODNIKATELKA. Ide o uver
od 3 000 do 30 000 Eur so
splatnostou 5 rokov (pri in-
vesticnom projekte), resp.
2 roky (ked' je prevadzkovy
Ucel). Podobné podmienky
ma aj produkt MIKROUver,
ktory je urceny pre malych
podnikatelov na realizaciu
menej finan¢ne narocnych
zamerov, jeho maximalna
vyska je 50 000 Eur. Pre
podnikatelov v polnohos-
podarstve poskytuje SZRB,
okrem vseobecnych uve-
rov, samostatné produkty
- najma POLNOUver a Uver PODA. O jednotlivych bankovych
produktoch sa dozviete viac na www.szrb.sk alebo mébzete
osobne navstivit jedno z nasich jedenastich regionalnych za-
stupeni, kde je mozné konzultovat spdsob financovania Vasich
podnikatelskych zamerov a hladat optimalne riesenia.

mnoho okolnosti. Je potrebné si napriklad uvedomit:

o ako sa so svojim vyrobkom alebo sluzbou dokazete odlisit od kon-
kurencie, ¢im ste unikatny na trhu

¢ nesmierne doélezity je vyber zamestnancov a ich motivécia - od pris-
tupu zamestnanca ku klientovi zavisi jeho spokojnost (délezity je
aj vyber spolocnikov v pripade obchodnych spolo¢nosti, ¢o sa na
zaciatku podnikania tiez ¢asto podcenuje)

¢ kazdy podnikatel by si mal prepocitat navratnost finan¢ného zavaz-
ku vratane Urokov a poplatkov a porovnat s redlnou schopnostou
prijmov

¢ harmonogram podnikatelského zdmeru a finan¢ného planu by mal
mat redlne terminy a hodnoty. Pri realizacii projektu je potrebné
pocitat s meskanim dodavatelov a prac. Pri spusteni novej ¢innosti
zase treba pocitat s postupnym nabehom, sezénnostou a pod.

Slovenskd zaruc¢na a rozvojova banka, a.s. (SZRB) je Spe-
cifickou bankou zameranou najma na rozvoj malého a
stredného podnikania na Slovensku. Okrem malych a
strednych podnikatelov podporuje aj mestd a obce ¢i
vlastnikov bytovych domov.

Prvoradym cielom banky je podpora tej ¢asti segmentu Centrala Bratislava
malych a strednych podnikatelov, ktora nie je cielovou Slovenska zaru¢na
skupinou komerénych bank. Na splnenie tohto poslania £\ SLOVENSKA ZARUCNA a rozvojova banka, a.s.
vyuziva banka okrem svojich uverovych produktov aj 6’3 A ROZVOJOVA BANKA Stefanikova 27, PO.BOX 154
partnerskd spolupracu s komerénymi bankami a ostatny- 814 99 Bratislava
mi instituciami podporujicimi tento segment. Jedinym tel.: 02-57292 111
akcionarom banky je Ministerstvo financii Slovenskej re- www.szrb.sk
publiky.
Regionalne zastipenia 040 01 KoSice 979 01 Rimavska Sobota
Rooseveltova 10 UIL. SNP 25

974 01 Banska Bystrica
Kuzményho 16

P.O.BOX 117

tel. 048/ 41 547 59-60

Finan¢né produkty SZRB maju formu bud bankovej zaru- tel. 055/ 72 98 681-83 tel. 047/ 56 34 623
ky alebo priameho tGveru.

031 01 Liptovsky Mikulas 911 01 Trencin

Bankové zaruky: Ak je niektory klient pre komercnu ban- 1.maja 12 Nam. sv. Anny 9

ku rizikovejsi, ale ma zdujem ho za urcitych podmienok 814 99 Bratislava tel. 044/ 547 4970 -2 tel. 032/ 640 11 45-46
financovat, SZRB za neho poskytne ziruku komerénej Etefanikova 27

banke. SZRB sa za klienta zaruci do vysky 55 % z istiny Uve- PO.BOX 154 949 01 Nitra 91701 Trnava

ru, €0 znameng, Ze na seba preberud vac¢sinu rizika. Zaruky tel. 02/ 57 292 292 Parovska 2 Ul. A. Zarnova &. 5
poskytuje SZRB na prevadzkové aj investi¢né Uvery a spo- ' tel. 037/ 693 04 10-3 tel. 033/ 534 07 68-69
lu s Gverom ju klient vybavi priamo v komerénej banke. 945 01 Komarno 3

Rizikovu stranku jednotlivych podnikatelskych projektov Trsniéné namestie 3 080 01 Presov 010 11 Zilina
hodnoti komeréna banka. Slovenska 15 HodZova 9

tel. 035/ 77 33 095-6 tel. 051/772 10 41 tel. 041/ 500 44 99



Pri hladani priestorov pre vysnivané detské centrum som pre-
sla viacerymi sklamaniami. Priestor pre deti ma svoje kritéria,
rozmery, normy, a tak sa neda napasovat do hocijakej budovy.
KedZe som niekolko rokov posobila v Petrzalke a videla som,
kolko je tam mladych rodin, rozhodla som sa zacat hladat pra-
ve tam.

Ako viade na Slovensku, aj v Bratislave zrusilimnohé
skolky alebo ich dali k dispozicii na iné ucely, vdaka
niekolkoro¢nej znizenej pérodnosti. Zistila som, Ze
v mnohych byvalych skélkach su nastahované sko-
ly, neziskové organizacie alebo centra volného casu.
Nasla som aj tie Uplne opustené - v katastrofalnom
stave, ktoré by potrebovali milibnové investicie na
to, aby sa tam dalo opét existovat. Deri ¢o deri som
bola z toho viac sklamana. Niekolko tyzdriov som
prezerala vietky webové stranky, ktoré sa zaobera-
ju realitami a snazila som sa najst vhodny nebytovy
priestor alebo utulny rodinny dom. Stale som v3ak
nenasla priestorovo vhodny objekt. Je fajn mat
$kolku v prijemnom rodinnom dome, ale ked som
si prepocitala, kofko by ma stali naklady spojené so
stavebnou Upravou a mesa¢nymi nakladmi na pre-
najom, bola tdto moznost Uplne nerealna.

Deti potrebuju dostato¢ny
priestor a takisto priestran-
né a vyhovujuce ihrisko,
takze nakoniec ma napad-
la ind moznost. Oslovit
petrzalské zékladné 3koly.
Vdaka tomu, Ze sa naozaj
viac ako 10 rokov rodilo
menej deti, ani stav v pe-
trzalskych zékladnych $ko-
lach nie je zdaleka taky, ako
byval v sedemdesiatych
a osemdesiatych rokoch.
Zistila som, Ze niekde je
len 40 - 50 % deti z moznej
kapacity 3kol. Najvacsou
vyhodou zakladnej 3Skoly
bol nakoniec priestor vy-
tvdrany a normovany pre

deti, velky skolsky areadl,
fungujuca jedalen a do-
statok parkovacich miest.
Vedenie zdkladnej skoly sa
potesilo, Ze mbze prenajat
nevyuzivané priestory,
v jedalni boli radi, Ze maju
viac stravnikov a mne vy-
hovovalo, ze som existu-
juci priestor nemusela az
tak velmi upravovat. Spial
skoro vsetky kritéria. A tak
sa spolu s nasimi detic-
kami teSime z pokojného
prostredia a z krasnej, ti-
chej zahrady, ktord sme si
upravili a vybavili aj vdaka
mikrouveru z Fondu Fon-
dov, s.r.o.

SIVYBRAT VHODNE PRIESTORY NA PODNIKANIE

Spolo¢nost Mini Fini, s.r.o., zalozena v decembri 2007, je okrem
iného aj zriadovatelom Detského centra KRTKO, so sidlom
v Bratislave - Petrzalke na Dudovej ulici. Zrealizovanie tohto
projektu je takpovediac splnenie mojho detského sna. Tuzila
som mat vlastnd matersku skolu niekolko rokov a bolo len otaz-
kou casu, kedy sa k tomu dopracujem. Detské centrum KRTKO
je zariadenie zamerané na deti vo veku 2 az 6 rokov. Jeho cie-
fom je vytvérat pokojné prostredie, ktoré podnecuje prirodze-

,Den ¢o dert som bola z toho
viac sklamana. Niekolko tyzdnov

som prezerala vsetky webové
stranky, ktoré sa zaoberaju reali-
tami....

nu tuzbu deti po poznavani, tvoreni a experimentovani, a tak
napomaha detom spoznavat a pochopit zakonitosti okolitého
sveta a prirody. Cielom je rovnako podporovat u deti schop-
nost a ochotu spolupracovat, zaujat postoj a nachadzat riese-
nia roznych situdcii v priebehu
dna. Detské centrum KRTKO je
zalozené na principoch progra-
mu Krok za Krokom (Step by
step) a Montessori pedagogiky
s vyucbou aj v anglickom ja-
zyku. Kombinacia prave tych-
to dvoch metdd zabezpecuje
Detskému centru exkluzivitu
a jedinec¢nost. Kladieme doéraz
na velmi individudlny pristup
medzi ucitelkou a dietatom,
a takisto na komunikaciu medzi
ucitelkou a rodi¢mi. Rodic¢ov
pravidelne informujeme o silnych a slabych strankach dietata,
o tom, o treba podporit, rozvinut, na com treba este popra-
covat. Rodicia takisto vzdy na konci tyzdna dostanu pracovné
listy s Ulohami na vikend, aby sa aj oni dostali do problematiky
preberanej cely tyzden a mobhli si tak so svojim dietatom pre-
cvic¢it dané ulohy.

Detské centrum KRTKO
Ing. Lucia Volekova
majitelka

Dudova 2

851 02 Bratislava

mobil: 0905 635 746, 0911 635 746
e-mail: dc@krtko.eu

www.krtko.eu




AKO SI VYBRAT VHODNE PRIESTORY NA PODNIKANIE

Pri vybere vhodnych priestorov na podnikanie, v ktorych budu
svoju podnikatelsku ¢innost vykonavat zac¢inajuci podnikate-
lia/podnikatelky, odporicame kazdému, aby urobili spravne
rozhodnutie ¢i zvoli cestu prendjmu priestorov, kupy vlastnej
nehnutelnosti alebo zostane pracovat z domu. Samozrej-
me, rozhodujtcim faktorom su aj finan¢né moznosti. Pri vybe-
re je dolezité brat ohlad na polohu priestorov, rozlohu a cenu
prendjmu.

Dovolte nam uviest niekolko prikladov z praxe:
Zaciatok podnikania, obmedzeny finanény rozpocet

Pani Jana je zacinajuca zivnostnicka a planuje si zriadit malu
prevadzku vyrobkov hrnciarskej dielne. Do kupy hrnciarske-
ho kruhu a pece pojde
nemala cast financ¢nych
prostriedkov. Potrebuje
preto priestory, pri kto-
rych usetri na najom-
nom. S manzelom vlast-
ni maly rodinny dom
s garazou a pozemkom.
Idedlny priestor  pre
jej prevadzku je prave
spominana gardz. Po
miernych  stavebnych
Upravach bude tento

,Privybere je dolezité
brat ohlad na polohu
priestorov, rozlohu a cenu
prendjmu.’

priestor spifat vietky predpoklady na spustenie prevadzky.
Okrem usetrenia na nakladoch za ndjomné jej este zostanu vol-
né financ¢né zdroje na rozbeh a rozvoj svojho podnikania.

Pri opravarenskej cinnosti je vhodné najst si skladovy
priestor mimo domu

Pan Marian si chce zriadit malu dielfiu na
prevadzku generdlnych oprav motorov.
Potrebuje dobry manipulac¢ny priestor na
vysokozdvizny vozik a priestor na sklado-
vanie nahradnych dielov. Preto sa poobze-
ral po priestoroch s rozlohou 60 m?. Vlast-
ni s manzelkou rodinny dom s garazou, ale
manipuldcia s vysokozdviznym vozikom
na travnatom pozemku je dost problema-
tickd. Preto sa rozhodne prenajat si skla-
dovy priestor v miestnom byvalom stro-
jarskom podniku. Sidli tu viacero firiem a

Pani Anna a manzel kupuju vlastné priestory

Uspesne spolu podnikaju priblizne pat rokov a dari sa im. Pred ro-
kom zaplatili poslednu splatku za novu technolégiu. Od zahranic-
ného obchodného partnera dostali vac¢siu objednavku na dodanie
vyrobkov. S touto zakazkou si uvedomuju, Ze priestory, v ktorych
doteraz sidlili, nepostacuju, a preto sa rozhodli pre radikalne riese-
nie. Nakolko sidlia v prenajatom skladovom priestore s kancelar-
skym zazemim, rozhodli sa pre kupu vlastnych priestorov. Momen-
talne vSak nemaju dostatok volnych zdrojov na zakupenie nehnu-
telnosti, preto zvolili formu leasingovych splatok. Pri dalSom rozvoji
sa budu moct dalej rozsirovat alebo, v pripade horsieho obdobia,
moézu Cast svojich priestorov prenajat dalSiemu najomnikovi.

Pri prekladatelskej ¢innosti staci praca zdomu

Mlada zacinajuca podnikatelka pani Marta, ktord sa chce naplino za-
oberat prekladmi z anglického do slovenského jazyka, nema o pra-
cu nudzu a potrebuje sa rozhodnut pre miesto svojho podnikania.
Vlastni notebook s tla¢iarfiou a k tomu, aby mohla zacat, potrebuje
priestory s pripojenim na internet. Nakolko va¢sina komunikacie
s klientom bude prebiehat cez internet, postacia jej priestory v do-
macom prostredi. Rodicia vlastnia trojizbovy byt, v ktorom sa zdrZia-
vaju len zriedkavo. Okrem toho vlastnia aj celoro¢ne obyvatelnu
chatku blizko miesta bydliska. Ked' si do bytu pani Marta nechd
zaviest internet, bude to idedlne miesto na ¢innost, pre ktoru sa
rozhodla a navyse usetri na ndjomnom.

REALADR - realitna kancelaria
Andrea Miskusova
majitelka

Mileticova 23
821 09 Bratislava

tel.: 0903 252 956, 0907 715 766
fax: 02 -5024 4271

e-mail: realadr@realadr.sk
www.realadr.sk

okrem dobrych pracovnych podmienok sa
mu ponuka aj spolupraca s miestnymi najomnikmi. V pripade
rastu a rozsirovania si moze prenajat i dalSie priestory v rdmci
aredlu.V buducnosti sa tak vyhne nakladom za pripadné sta-
hovanie.




Podnikatelsky plan bol mojim prvym krokom pri zvazovani
podnikania. Vypracovanie podnikatelského planu je pre zaci-
najuceho podnikatela nutnostou, nakolko az redlnym zépisom
jednotlivych casti podnikatelského planu sa vizia, myslienka
krystalizuje. Az v hom potencialny podnikatel odhaluje detail-
ne slabé, silné stranky svojho napadu, identifikuje prilezitosti
trhu a ohrozenia. Analyzuje konkurenciu a hlavne finan¢né

potreby.

Kazdému zacinajucemu =
podnikatelovi v hlave viria
nekonecné napady. Hned'
v prvom bode podnika-
telského planu vsak musi
zacat zvazovat vietky pre
a proti. Ur¢enie predme-
tu podnikania, produktu
a charakteristiky podnika-
tela je totiz strategickym
bodom pre nasledujice
roky podnikania. K urce-
niu formy podnikania,
predmetu podnikania a
produktu musi potencial-
ny podnikatel uskuto¢nit
¢o najpresnejsiu analyzu
trhu, ale i vlastnych schopnosti a skdsenosti. Pri tychto zaklad-
nych urceniach, ako je forma a predmet podnikania, je vhodné
poradit sa so skisenejsimi podnikatelmi a odbornikmi z oblasti
prava, ekonomiky a Gi¢tovnictva v nadvaznosti na pravne, daro-
vé predpisy a U¢tovnictvo.Tu je potrebné presne rozanalyzovat
volny priestor na trhu v spojitosti s konkurenciou a z pravneho
hladiska zistit, ¢o vsetko je potrebné k zalozeniu danej formy
podnikania. Pri tom podnikatel nesmie zabudat na vlastnu kva-
lifikaciu, nakolko niektoré z predmetov podnikania su viazané
prave priamo na fiu.

[ =

Z predpokladanych, planovanych a potrebnych trzieb odporu-
¢am nasledne tvorit marketingovy plan. V prvom rade vyspe-
cifikovat cielovu skupinu klientov, ktorym je produkt urceny.
Nasledne zvolit formu reklamy tak, aby oslovila presne urcenu
cielovu skupinu. Nezabudnite pri tom urcit aj mnozstvo finan-
cii potrebnych na zaplatenie tejto reklamy.

Urcenie miesta podnikania vychadza z cielovej skupiny. Ak je
napriklad sluzba urc¢end koncovému klientovi, je potrebné zvo-
lit ¢o najviditelnejsie, frekventované miesto podnikania, aj za
cenu vyssich nakladov na prenajom priestorov (pokial podni-
katel nedisponuje vlastnymi priestormi), pretoze podla mojich
skusenosti, ¢im menej,na ociach” je sluzba, tym vyssie financie
investuje podnikatel do reklamy, ktora je niekolko nasobne
drahsia ako najom.

,NajdoleZitejSie je mat ciel, pretoze
len ten, kto vie kam kraca, tam

s najvacsou pravdepodobnostou
i dojde!

Po presnom vyspecifikovani formy a predmetu
podnikania nastupuje finan¢ny plan. V spoji-
tosti s predmetom podnikania musi podnikatel
v podnikatelskom plane exaktne urcit, kolko fi-
nan¢nych zdrojov bude potrebovat na zaciatok
svojej podnikatelskej ¢innosti. Netreba pri tom
zabudat na finan¢nu rezervu, ktorad bude sluzit

V neposlednom rade je potreb-
né urcit, aké velké uzemie chce
podnikatel obsluhovat (mesto,
regién, stat, zahranicie) a zma-
povat na ur¢enom trhu konku-
renciu. Stanovit si, v akom caso-
vom horizonte sa chce na ur¢ité
miesto rebricka dostat a aky
podiel na trhu chce ziskat. Na
zaciatku podnikania by sa mal
podnikatel sustredit na kvali-
tu, aby tak ziskal dobré meno
a neskor na kvantitu aj v ramci
svojho trhu. Najma na zaciatku
podnikania je dolezité Speciali-
zovat svoje produkty / sluzby.

Podnikatelskym planom si zaci-
najuci podnikatel'stanovuje cie-
le a cesty k nim. Najdolezitejsie

je mat ciel, pretoze len ten, kto
vie kam kraca, tam s najvacsou
pravdepodobnostou i dojde.

Dodnes povazujem svoj pod-
nikatelsky plan za Startovaciu
¢iaru mojho rozhodnutia pod-
nikat, ktoré po case hodno-
tim ako najlepsie rozhodnutie
z pracovného hladiska. Vypra-
covanim podnikatelského pla-
nu sa totiz pre mnia napad stal
zavazkom. Nasledne som svoj
velky sen rozlozila do malych
krokov, ktorymi som kracala,
krd¢cam a moje ciele som po-
stupne prostrednictvom ma-
lych krokov v mene velkého sna
zacala plnit.

na neocakdvané naklady (odporuca sa 20%),
ktoré podla mojich skusenosti vzdy ,vyplavaju”
na povrch az pri samotnej realizécii. Po urceni
mnozstva kapitdlu podnikatel za¢ina pracovat
na zdroji financovania. Existuje niekolko moz-
nosti, ako ziskat pociato¢ny kapital. Pri
nedostatku zaciato¢ného kapitalu od- : .
porucam sustredit sa na taky predmet : o e
podnikania, ktory nevyzaduje vysoké :
pociatocné financie. Takouto oblastou
su napriklad sluzby zalozené na predaji,
obchode s vysokou pridanou hodnotou
a vysokym podielom vlastného know-
how. Tie z pravidla nevyZzaduju vysoké
materidlové a technologické vstupy.
Na druhej strane si podnikatel musi
naplénovat aj ndklady a vynosy, ktoré
predpoklada v urcitom ¢asovom horizonte. Na
zdklade tychto informdcii totiz urci potrebu lud-
skych zdrojov, ¢o do poctu a kvalifikacie.

HUMAN

PROSPERITY

HUMAN PROSPERITY s.r.o.
Ing. Blanka Fe¢ Vargova
konatelka

Hlavna 18

08001 PreSov

tel.: 051 -772 0667
mobil: 0908 546 330

e-mail: humanprosperity@humanprosperity.sk
www.humanprosperity.sk




AKO PRIRPAVIT BIZNIS PLAN

Pri priprave biznis planu je dolezité odpovedat si na tri otazky.
Ci ho vébec potrebujete, pre koho je uréeny a a kto ho ma vy-
tvorit.

Potrebuje maly podnikatel biznis plan?

V praxi mali podnikatelia ¢asto hovoria, ze cely pldn maju v hla-
ve a jeho zostavovaniu nevenuju pozornost. Podnikatel moze
byt Uspesny aj bez podnikatelského planu a na druhej strane,
ani kvalitne vypracovany podnikatelsky plan, ktory nie je pod-
kuty podnikatelskymi schopnostami, nepomoéze odvratit pod-
nikatelsky netspech.

Spracovanie podnikatelského planu je potrebné minimalne

pri nasledovnych situdciach:

1. Zakladanie podniku — podnikatelsky plan nuti za-
kladatela dékladne premysliet vietky délezité aspekty
podnikania, logicky a objektivne posudit otazky spo-
jené so zalozenim a fungovanim podniku. Minimom
by mal byt kapitalovy rozpocet, ktory hovori o vyske
prvotnej investicie potrebnej pre rozbeh podnikania
a detailny plan penaznych tokov na najblizsi rok.

2. Ziskavanie kapitalu od komerénych bank - v pri-
pade ziadosti o bankovy uver, podnika-
telsky plén velmi nepotrebujete. Banky si
v sucasnosti zvac¢sa uvedomuju a akceptuju
fakt, Ze mali podnikatelia su predovsetkym
odbornikmi svojho remesla. Postaci, ak
podnikatel banke poskytne informacie,
z ktorych si banka dokaze zostavit ramco-
vy pladn sama. Samozrejme, podmienkou
takéhoto zdkaznicky orientovaného pris-
tupu su priaznivé podnikatelské vysledky
v minulosti. Banka sa prostrednictvom pla-
nu bude chciet uistit, ze budete schopny
uver splacat. Zakladnym predpokladom
pre ziskanie bankového uveru je podnika-
telska minulost v dobe nie kratsej ako dva

roky. Ak ste zacinajuci podnikatel s podni-
katelskym planom v ruke, v slovenskych komerénych
bankdach takmer urcite nepochodite.

3. Ziskavanie kapitalu od privatnych investorov - podnikatelsky
plan a osobu, ktora ho predkladd, investori zvyknu oznacovat za naj-
dolezitejsie prvky pri rozhodovani o spolufinancovani. Nezélezi na
tom, ¢i sa jedna o rozbiehajucu sa alebo zabehnutt firmu s dlhoro¢-
nou histériou. Ulohou planu je v tomto pripade informovat investo-
rov, Ze Vase strategické ciele maju realny zaklad, a ze ich s ohfadom
na Vase obchodné, marketingové, persondlne, vyrobné a finan¢né
moznosti dokazete naplnit.

4. Implementdcia stratégie — plan sluzi ako uzito¢ny nastroj pre sle-
dovanie a riadenie chodu podniku. Nestaci, ak ho v janudri zostavite
a v decembri vytiahnete zo zasuvky, aby ste porovnali realne vysledky
s planovanymi. Délezité je priebezné vyhodnocovanie, idedlne na
mesacnej baze.

Kolko verzii podnikatelskych planov ma mat zacinajuci podni-
katel?

Mozno to znie zarazajuco, ale jedna verzia nestaci. Podnikatelsky plan
sa odlisuje nielen od ucelu poutzitia, ale aj od adresata, ktorému je ur-
Ceny a ciela, ktory pomocou neho chceme dosiahnut.

Najstru¢nejsou verziou podnikatelského planu je prezentacia
vo vytahu (z angl. ,elevator pitch”). Ide o pripravenu verbalnu
prezentdciu, ktord trva maximalne minutu. Ked'hladate investo-
ra, nikdy neviete, kedy
a koho stretnete. U¢elom
takejto prezentdcie je za-
ujat investora, ktorého ste
nahodne stretli. Skazeny
prvy dojem ¢asto nemate
sancu napravit.

V pripade, ze potencial-
neho investora zaujmete,
mozete mu odovzdat krét-
ke zhrnutie Vasho podni-
katelského planu (,Execu-
tive summary”). Ide o pi-
somny dokument maximalneho rozsahu A4.

Skrateny podnikatelsky plan obsahuje vietky body plného
podnikatelského planu, je vsak omnoho povrchnejsi a kazdej
Casti su venované nanajvys dva odstavce. Ma objasnit zamery
tak, aby chranil obchodné tajomstvo.

,Podnikatelsky plan a osobu, ktorad ho
predkladd, investori zvyknu oznacovat
za najdoleZitejsie prvky pri rozhodovani
o spolufinancovani!

Plny podnikatelsky plan va¢sinou davate k dispozicii len tym,
ktori s vami podpisu NDA (,Non Disclosure Agreement” - Zmlu-
vu o utajeni). Investor sa v nej zavazuje, ze vietky informacie,
ktoré mu poskytnete, pouzije len v rdmci procesu zvaZovania
investicie do Vasho podnikania. Pokial Va3 plny podnikatelsky
plan neobsahuje Ziadne podstatné obchodné tajomstvo, nie je
dévod ho nepredlozit namiesto skrateného podnikatelského
planu.

Kto vytvori moj biznis plan?

Ak nemate s tvorbou planov zZiadne skusenosti a Vade plany
nie su prilis zlozité, idealnym zaciatkom je absolvovat skole-
nie, resp. si nastudovat odbornu literaturu. TaktieZ odporu-
¢ame prestudovat internetovy portal www.podnikajte.sk, na
ktorom néjdete mnozstvo rad, $ablén a vzorovych podnika-
telskych planov. Pri zakladani podniku si nechajte poradit od
odbornikov, ako si pripravit podnikatelsky plan. Vyznaju sa
nielen v samotnom zostavovani, ale dokdzu objektivne posu-
dit, nakolko redlne su predpoklady, z ktorych vychadzate.

yopodnikajtec
partner Vasho biznisu

Portal www.podnikajte.sk prevadzkuje:
Obcianske zdruzenie GIMMA

Jan Solik

Vazska 45

911 05 Trencin

e-mail: info@gimma.sk
www.gimma.org




SA STAT ZIVNOSTNIKOM

Pred niekolkymi rokmi som pracovala v istej zdravotnickej
spolo¢nosti, ktord zasobovala lekdrne a nemocnice po celom
Slovensku liekmi a zdravotnymi pomockami. Bola to firma
s monopolnym postavenim na trhu. Ked sa na slovenskom
pracovnom trhu objavil novy fenomén prepustania, vietci zna-
mi mi hovorili:,Ty sa nemas ¢oho bat. Vas nezrusia. Nemocnice
a chori budu stale!” Zrazu sa vsak stalo, ¢o nikto nepredpokla-
dal - nasu firmu, v ktorej som pracovala 23 rokov, zacali likvi-
dovat.

Jedného dnia, i ked som z firmy odchéddzala medzi poslednymi,
som zrazu stala pred otazkou: Ako dalej? Najprv som sa, tak,
ako to zakon kaze, prihlasila na urad prace. Doba niekolkych
mesiacov ubiehala vsak velmi rychle a podpora finan¢nych
prostriedkov sa krétila. KedZe som rozvedend a okrem svojich
prijmov iné nemam, musela som sa postarat o seba a svoje dve

deti. Rozhodla som sa preto postavit sa na vlastné nohy.

V novinach som nasla inzerat, v ktorom Regional-
ne poradenské a informacné centrum v Kosiciach
informovalo o svojej ¢innosti - poskytovani zaklad-

ného skolenia a kurzov pre
zacinajucich podnikatelov.
Navstivila  som pobocku
a musim povedat, ze som
tam stretla [udi, ktori boli
a su aj teraz otvoreni mojim
otazkam a potrebam. Kedze
uz pred prihlasenim sa na
tento kurz som rozmyslala,
akou cestou sa vydat a moj
otec mal svoju malu dielriu,
kde si kratil ¢as a trochu si
aj privyrabal ako déchodca
opravovanim bicyklov, vnu-
kol mi myslienku venovat

sa tejto problematike. Ponukol mi, Ze na zaciatok
mi zauci pracovnika do servisu. Zatial to bol len na-
pad, ¢o robit. Tomuto vietkému vsak predchadzalo
mnoho vybavovaciek, ktoré ¢asto neboli jednodu-

ché.

,Stdlo ma mnoho usilia, kym som
povybavovala vsetky formality,

povolenia a certifikaty. Dnes uz ani
sama neviem, kolko toho bolo!”

Zvazovala som otazku, kde
zacat podnikat. Ved' na také
podnikanie treba aj nejaky
priestor. Zhanala som najprv
v centre mesta, ale kedZe najmy
tam nie sU malé a kapital som
nemala ziadny, rozhodla som
sa priestor si sama vybudovat.
V regionadlnom centre, kde som
absolvovala $kolenia, som po-
Ziadala o podnikatelsky uver
a zacala som na okraji mesta
zriadovat montovanu budovu,

v ktorej je toho casu predaj-
na a dielfa. Stdlo ma mnoho
usilia, kym som povybavova-
la vietky formality, povolenia
a certifikaty. Dnes uz ani sama
neviem, kolko toho bolo. Zrazu
som mala priestor, povolenia aj
pracovnika, ale Ziaden tovar. Co
teda budem predavat? Znova
som sa obratila na Regional-
ne poradenské a informacné
centrum o pomoc a poziadala
o dalsi aver.

Nehovorim,
ze podnika-
nie je v dnes-
nej dobe
jednoduché,
nakofko  sa
denne stre-
tavate s roz-
nymi tazkos-
tami a pre-
kdzkami. Zo
zacCiatku sme
mali  velmi
malo zékaznikov, ale na jednej strane mi to vyhovovalo, lebo
tak ako ja, aj mdj pracovnik v servise sa musel zZit so svojou
pracou, ktord mu nesla od ruky tak, ako je tomu teraz, lebo
predtym v tejto brandzi nepracoval. NaSe meno sa vak poma-
ly zacalo $irit z Ust do Ust, kedZe sme sa snazili pracu odvadzat
dobre. Teraz v lete sa uz nemusime stazovat na nedostatok pra-
ce, skor naopak. Zisli by sa nam aj dalSie Sikovné ruky. Lenze
horsie je to v zime. Stale rozmyslam nad nejakym dobrym na-
padom, ako prekonat zimné obdobie. Nerada by som doplnila
do méjho obchodu nie€o, ¢o nesuvisi so Sportom. Ak by sa
mi vsak podarilo bez velkych investicii vymysliet sortiment na
zimu, ktory by sa predaval aspon tak, ako letny, bola by som,
ako sa hovori, za vodou.

Mnohokrat to vyzera tak, Ze jeden problém vy-
riesim a dalSie dva na mna spadnu. Idem vsak
dalej a verim, Ze jedného dna bude lepsie. Zvla-
dli sme aj prechod na euro. Vyriesili sme dudlne
zobrazovanie cien, zabezpecili eurd na zaciatok
roka, hoci som predtym euro ani nevidela. Na
dovolenky nechodim, lebo nasa hlavna sezéna
je prave v lete. Opravujeme bicykle a predava-
me doplnky. No a zimna dovolenka, to nie je pre
mna.

Takze idem dalej a podnikdm. Keby som vsak
chcela vsetko dopodrobna opisat asi by to nebol
¢lanok, ale mozno aj roman. Vsetkym zacinaju-
cim malym podnikatelom prajem vela $tastia,
zdaru a Ustretovych ludi na ceste podnikanim.

Bicykle - Predaj a servis
Terénova Danuse
majitelka

ul. Opétska ¢. 13

Kosice

tel.: 0904 376 461
e-mail: dterenova@fo.pss.sk




AKO SA STAT ZIVNOSTNIKOM

ZalozZenie Zivnosti je jednym z najjednoduchsich sp6sobov,
ako zacat podnikat. Ziskanie Zivnostenského listu byva prvym
krokom k osamostatneniu sa a rozbehnutiu vlastného podni-
kania. Predtym, nez za¢nete podnikat, je vhodné odpovedat si
na niekolko zakladnych otazok.

Oplati sa mi stat Zivnostnikom?

V ¢om budem podnikat?

Aky bude dopyt po mojich sluzbdch, tovare?
Akd konkurencia je v danej oblasti?

Akym sp6sobom to chcem robit?
Ako zacnem?

Ako to celé budem financovat?
Aké su potencidlne rizikd?

€O JE ZIVNOST?

Zivnost je sdstavna &innost prevadzkovana samostatne, vo vlast-
nom mene, na vlastnu zodpovednost, za u¢elom dosiahnutia zisku
a za podmienok ustanovenych Zivnostenskym zakonom /Zékon
¢.455/1991 Zb. o Zivnostenskom podnikani v zneni neskorsich pred-
pisov/.

VSEOBECNE PODMIENKY PREVADZKOVANIA ZIVNOSTI

Na ziskanie zivnostenského opravnenia je potrebné spifat tieto tri
zakladné podmienky:

- byt starsi nez 18 rokov
- byt spdsobily na pravne ukony
- byt bezihonny

Okrem vseobecnych podmienok su pre niektoré typy Zivnosti usta-
novené tiez osobitné podmienky prevadzkovania zivnosti (napr.
odborna spbdsobilost, t.j. suhrn teoretickych vedomosti, praktickych
schopnosti a ovladanie technickych alebo technologickych postu-
pov, ktoré musi spinat kazdy, kto vykonava napr. remeselné Zivnos-
ti).

ZALOZENIE ZIVNOSTI
Ak uz mate premyslené, v akej oblasti chcete podnikat, vybrané ob-

chodné meno a zostaveny podnikatelsky plan, je nacase pristupit k
samotnému zaloZeniu zivnosti.

Na kazdom obvodnom zivnostenskom urade boli zriadené tzv. Jed-
notné kontaktné miesta (JKM). Ich dlohou nie je len vystavovanie
zivnostenskych opravneni, ale aj poradenstvo a poskytovanie infor-
macii o podmienkach prevadzkovania zivnosti. Ich sluzby su bez-
platné.

Pre vybavenie zivnostenského opravnenia platia rovnaké pod-
mienky pre obc¢anov SR aj pre cudzincov. Celé vybavenie Ziv-
nosti prebieha uz iba na Zivnostenskom Urade. Zivnostensky
urad sam zabezpedi pre ziadatela vypis z registra trestov. Rov-
nako za neho vybavi registraciu na dariovom uUrade a v zdra-
votnej poistovni.

Uzitocné rady:

- pred vyplnenim predmetu ¢innosti na Ziadosti si prezrite nie-
kolko Zivnostenskych listov inych podnikatefov na www.zrsr.
sk alebo www.civil.gov.sk, mozno vas napadne dalsi predmet
podnikania, ktory by ste na svojom zivnostenskom liste chceli
mat. Odporucame dobre si premysliet, aké a kolko predmetov
podnikania chcete vykondvat, nakolko pre kazdy budete po-
trebovat osobitny zivnostensky list

- ak chcete zacat prevadzkovat Zivnost neskorsim driom, nez
je deri ohlasenia, je to potrebné uviest v ohlaseni, inak je auto-
maticky deri ohldsenia diiom zacatia podnikania. Je to obzvlast
vhodné, ak uvazujete o poziadani prispevku z Uradu prace, do-
tacie, popripade chcete zacat podnikat od istého datumu.

LAk Uz mate premyslené, v akej oblasti
chcete podnikat, vybrané obchodné meno
a zostaveny podnikatelsky plan, je nacase
pristUpit k samotnému zalozeniu zivnosti.

- v ¢asti D sa vyplfaju informéacie tykajlce sa zdravotného poistenia.
JKM za vas vybavi prihlasenie na ucely zdravotného poistenia ako sa-
mostatne zarobkovo ¢inna osoba (SZCO) vo vasej poistovni. Hoci vés
JKM prihlasi do zdravotnej poistovne, do 8 dni od zacatia prevadzko-
vania zivnosti ste povinni oznamit vasej poistovni vysku preddavkov
na zdravotné poistenie, ktoré budete platit. Rovnako aj vietky ostat-
né povinnosti vyplyvajuce zo zdravotného poistenia (napr. odvod
preddavkov, ro¢né zuctovanie, odvedenie nedoplatku na poistnom
a odpis ro¢ného zuc¢tovania) budete musiet riesit priamo na pobocke
prislusnej zdravotnej poistovne, nie na JKM.

Pre vydanie Zivnostenského listu budete potrebovat:

- vyplnené tlacivo na ohldsenie zivnosti
- obciansky preukaz.

- kolky v prislusnej hodnote (3 eura za kazdy predmet podnikania
v pripade volnych zivnosti, 16,5 eur v pripade remeselnych a viaza-
nych Zivnosti a 33 eur v pripade koncesovanej zivnosti)

Ak je ohlasenie riadne vyplnené a podnikatel spifa vietky podmienky
ustanovené zakonom (je star$i ako 18 rokov, pravne sposobily a bez-
uhonny), zivnostensky urad je mu povinny vydat najneskor do 5 pra-
covnych dni odo dna, ked' sa mu ohlasenie Zivnosti dorucilo, zivnos-
tensky list.

Uzitocnd rada: V suvislosti s vasim podnikanim odporic¢ame zriadit

si osobitny podnikatelsky Ucet eSte pred samotnou registraciou na
dariovom Urade.
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AKO SA STAT ZIVNOSTNIKOM

Ako Zivnostnik ste povinny:

- odvadzat odvody do zdravotnej a socialnej poistovne (pri-
hlasenie do systému zdravotného poistenia za Vas vybavi
Jednotné kontaktné miesto).

- do 8 dni od zacatia podnikania oznamit svojej poistovni
vysku preddavkov, ktoré budete odvadzat (ich vyska zavisi
od vymeriavacieho zékladu za predchadzajuci rok. Ako za-
¢inajucemu zivnostnikovi sa vyska preddavku pocita z mini-
malnej mzdy v danom roku a predstavuje 14% z minimalnej
mzdy — v r. 2008 je to 1134,- Sk).

I Pocas prvého roka ste ako zacinajuci podnikatel od platieb
odvodov do socidlnej poistovne oslobodeny. Po prvykrét ste
povinny navstivit prislusnd pobocku Socidlnej poistovne
v roku nasledujucom po roku, v ktorom ste zacali prevadz-
kovat Zivnost, a to do 30. juna a prelozit vypis z dafového
priznania k dani z prijmov fyzickej osoby. Na zdklade neho
poistovia urci, i sa stadvate povinne poistenou osobou.

Rada: hociv prvom roku podnikania nie ste povinny platit odvody
do socidlnej poistovne, méZete sa prihldsit ako dobrovolny platca

(napriklad na déchodkové alebo nemocenské poistenie) a platit si
odvody dobrovolne.

- pouzivat elektronicku registra¢nu pokladnicu s tlaciarnou, ak
budete predavat tovar / sluzbu, a to vo vsetkych svojich pre-
dajnych miestach, v ktorych dochadza k thrade v hotovosti.
K jej registracii na dafilovom Urade potrebujete: obciansky
preukaz, vyrobné ¢islo registra¢nej pokladnice, knihu regis-
tra¢nej pokladnice (mozno ju zakupit v predajni tlaciv), ove-
renu kopiu certifikatu pokladnice, pripadne doklad o zaku-
peni pokladnice.

Viac informacii o zivnostiach Vam radi poskytne:

SLOVENSKA ZIVNOSTENSKA KOMORA
Vysokoskolakov 4
01008 Zilina

tel.: 041-764 51 95
fax: 041 -764 51 95
e-mail: szkuk@zanet.sk
www.szk.sk

Kancelaria uradu v Bratislave:
Racianska 71

832 59 Bratislava

tel./fax: 02 - 44 46 14 00

email: szkriaditel@stonline.sk




CO NAJVYHODNEJSIE ZISKAT PROPAGACIU

SVOJHO PODNIKU

Ked som rozmyslala, ako zachranit
moju malu cestovnu kancelériu pred
rozpadom po tom, ako mi zasiahol
do zivota 11. september, nizko nakla-
dové letecké spoloc¢nosti, ochorenie
SARS, globalne zniZenie provizie od
klasickych leteckych prepravcoy,
tusila som, ze to bude internet. Tiez
som si hovorila, Ze ak chcem zacat
vyuzivat internet, musim vediet, ako
sa v nom pohybovat, ako spravne
cielit reklamu, ako sa rozhodnut pre
spravnu formu banneru alebo iného
druhu reklamy. Mohla by som mat akokolvek GZasny napad
alebo produkt, ak by som v3ak nebola schopna o iom povedat
klientovi, ktory si méj produkt chce kupit, moj napad by bol
odsudeny na zéanik.

Marketing a sprdvne nacasovand propagdcia spolocnosti je velmi
délezitd a ak nechcete doslova vyhadzovat peniaze von oknom,
kampari si poriadne napldnujte.

NajdoleZitejSou ¢astou planovania je urcit si, kto je vasa cielova
skupina. Od toho sa potom bude odvijat druh médii, ktoré
pouZijete na propagaciu produktu a forma reklamy, ktoru
v médidch zvolite. Kazda cielova skupina ma svoje 3pecifiks,
tak ako aj kazdy produkt, napr. sezénnost predaja a pod.

,Malokto si uvedomuje, ze

najddlezitejSou formou reklamy je

spokojny a najma lojalny klient.

V dnesnej dobe je webova strdnka jednym z klucovych
nastrojov na propagaciu vasej spoloc¢nosti a jej produktov.
Nemala by vam preto urcite chybat. Casto krat vam tento druh
prezentdcie moze k predaju velmi pomoct, ale vie aj uskodit.
Ak na nej mate tri mesiace stale tie isté informacie, prestahovali
ste sa alebo ste zmenili telefénne ¢islo, ceny uz nie st aktualne
- v oCiach klienta budete vyzerat nedéveryhodne. Nehovoriac
o tom, ak internetova stranka je va$ najdolezitejsi predajny
kanal.

Ak si chcete presne zmerat, aky bol uUc¢inok vasej dobre
naplanovanej reklamnej kampane, jediné médium, na ktorom
viete Uspesnost ¢i nelspesnost zmerat, je internet. Zistite,
kolko klientov na vasu stranku prislo, ako dlho sa tam zdrzali,
¢i nakoniec nakupili alebo len odisli. Na internete si viete
velmi presne monitorovat spravanie zdkaznika. Dolezité viak
je uvedomit si, Ze nie pri kazdom
produkte oslovite vasich klientov len
na internete. Propagacia na internete
rastie na cene s jeho zvysujicou sa
popularitou a po¢tom pouzivatelov.
Na zaciatok velmi pomoézu takzvané
vymenné bannerové systémy, ktoré
vam na stranku v podstate zadarmo
prinesu prvych klientov. Nie su vsak
vzdy najucinnejsie cielené, ale su
zadarmo.

-

Aké reklamné média zvolite
zavisi zvacsa od vasho roz-
poctu. Spravidla plati, Ze roz-
hlas, televizia a denna tlac su
najdrahsie, ale zasiahnu naj-
vadsiu masu.

Propagécia spolo¢nosti viak
nie je len v tom, Ze si objed-
nate vybornu kreativu, ktoru
nasledne umiestnite v sprav-
ny ¢as a v spradvhom médiu,

Propagacia je aj o tom, ze
si uz na zaciatku stanovite
pravidla, ako sa budete ku
klientom spravat. Malokto si
uvedomuje, Ze najdoleZitej-
Sou formou reklamy je spo-
kojny a najma lojalny klient.
MozZete ziskat tisice novych
zakaznikov vhodne cielenou
reklamou, ale ak ich nebude-
te vediet udrzat, peniaze ste
investovali zbytoc¢ne.

¢o vam prildka zdkaznikov.

To ako sa vasi za-
mestnanci  budu
spravat ku klientom,
ako s nimi budu ko-
munikovat, ¢ uz
telefonicky, e-mai-
lom alebo aj osob-
ne, to je tiez forma
propagacie a velmi
dolezitd. Ako bude-
te riesit pripadné
reklamdcie - ¢o sa tyka rychlosti odpovede alebo spdsobu vy-
svetlenia klientovi, Ze nemd pravdu, Ze pravda ja na vasej strane
areklamdciu prijat nemdzete, je tiez velmi dolezity spdsob pro-
pagacie. Jeden nespokojny klient, ktory nevedombky, ale velmi
dobre, zacieli negativnu reklamu vo forme staznosti na produk-
ty alebo sluzby vasej spoloc¢nosti, vds moze pripravit o vietku
snahu a investicie do marketingu.

Hovori sa, Ze aj negativna reklama je reklama. Ciasto¢ne suhla-
sim, ale verte mi, Ze by som nechcela byt v situdcii, kedy by som
sa takouto vyhovorkou musela uspokojovat.
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INTELIGENTNE NA CESTOVANIE

Pelikantravel.com s.r.o.
Tatiana Kyselova
konatelka

Cintorinska 3/B
Bratislava 811 08

tel.: 02 - 5464 9494
fax: 02 - 5443 0617

www.pelikan.sk




SVOJHO PODNIKU

Krok €. 1: vymedzte si vasu cielova skupinu a spoznajte ju

Spravne vymedzena cielova skupina by mala Specifikovat
vasho klicového spotrebitela. Takého, pri ktorom vidite
zdkladny potencidl predaja produktu, resp. pre ktorého je dany
produkt alebo sluzba primérne uréend. To plati aj pre Specialne
cielové skupiny podnikov, ktoré sa pohybuju vo sfére business-
to-business.

Zmysluplné data o spravani a preferenciach cielovych skupin
tvoria zéklad pre vade dalSie marketingové rozhodnutia. Tie
mozno ziskat v prvom rade na baze spoluprace s reklamnou,
medidlnou alebo vyskumnou agenturou, v obmedzenom
rozsahu aj na béze vasich vlastnych zdrojov.

Nikdy nepodceniujte silu vlastného uUsudku. Vase rozumové
zavery nenahradi Ziadny, ani velmi drahy vyskum.

Krok €. 2: ndjdite prilezitosti pre komunikaciu

Beznad ponuka médii, ktord sa k vam do firmy dostéva, je iba velmi
skromnym vyrezom skutoc¢nosti. V uvazovani uplatiiujte princip, ze
tam, kde nie je ponuka nosicov, si skusite tuto ponuku vytvorit sami.

Dolezité je podotknut, ze akdkolvek tvorba nového nosica musi byt

v stlade so vieobecnymi pravnymi predpismi, vlastnickym pravom
a nariadeniami miestnej spravy.

AKO CO NAJVYHODNEJSIE ZISKAT PROPAGACIU

Krok ¢. 4 urcite formu komunikacie a vyberte nosice

Pomer ceny za kampan a sily zdsahu v zmysle pokrytia cielovej
skupiny tvori vyznamnu cast rozhodovania o forme a nosicoch
komunikacie. Na vyber mate velku skalu foriem, niektoré
rieSenia prindsaju zaujimavy efekt pri nizkych nakladoch (on-
line reklama, on-line kontextova reklama).

,Zmysluplné data o spravani
a preferenciach cielovych skupin
tvoria zaklad pre vase dalSie

marketingové rozhodnutia
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Krok €. 3 urcite obsah komunikaéného odkazu

Niekolko kritérii, ktoré by malo spifiat dobré komunika¢né
rieSenie po obsahovej stranke:

- odraza poznatky o vasej cielovej skupine, umoziuje
vyuzit $kalu prilezitosti na komunikaciu s cielovym
publikom

- podporuje zelané vnimanie vasej firmy / znacky /
produktu, vratane prvkov dizajnu a identity

- skuto¢ny a zrozumitelny obsah

- vtipny obsah, ale len, ak sa naozaj vydari. Co je vtipné pre
vds, nemusi byt vtipné pre adresatov

- nizko-nakladové je Uplne v poriadku, lacné a amatérske
je na skodu

- uskutocnitelné z pohladu financii, produkénych moznosti,

legislativneho rdmca a autorskych prav

- Standardnd reklama v podobe TV spotov,
inzercie v tlaci, spotov v radiu, vonkajsich
foriem nosicov (billboard, bigboard,
citylight...), v kine alebo na internete (tzv.
on-line médid)

- sponzoring vo forme prezentacie
partnerstva s TV programom alebo inou
relaciou

- sponzoring vo forme spajania sa s urcitou
akciou ($port, kultura, charita ...)

- sponzoring vo forme umiestenia prvkov
znacky alebo produktov v TV relacii (pozor
na prisne legislativne pravidld) alebo na
mieste konania akcie

- sponzoring v prostredi internetu (napr.
vlastnictvo sekcie webovej stranky)

- PR texty, ¢lanky (print, webové stranky,
radio)

- vzorky produktov, brozury (napr. cez
vkladanie v tlagi, rozdavanie materidlov na
akciach)

- podujatia, akcie, vystavy

- $pecialne formy vonkajsej reklamy alebo na
ur¢enych miestach tzv. indoor (prostriedky
hromadnej dopravy, fitness centra, lekarne,
obchody, kind...)

- on-line interaktivita - sutaze, dotazniky, on-
line hry, blogy, videa

- on-line kontextova reklama (na baze
klucovych slov pri textoch na internete)

- vlastna internetova stranka

- zdkaznicky ¢asopis, zakaznicky / lojalitny klub

- podpora v mieste predaja

- priamy kontakt (osobny, telefonicky)

«



AKO CO NAJVYHODNEJSIE ZISKAT PROPAGACIU

SVOJHO PODNIKU

Krok €. 5: zmerajte uc¢inok komunikacie

Zvazované parametre pre vyber média

Nosi& / médium

TV celoplo$né

TV regionalne

TV $pecialne miesta (nakupné centrum, pumpa)

Denniky

Magaziny

Regionalna tla¢

Katalogy

Letaky, brozdry verejna distriblcia

Vzorky verejna distribucia

Rédio celoploné

Radio regionalne

Rédio $pecidine miesta (nakupné centrum)

Kino

Vonkajsia reklama Standardna

Vonkajsia reklama $pecidlne miesta / indoor

Eventy, akcie

Internet tandardna reklama (banner)

Internet $pecialne riesenia (interaktivita)

Internet kontextova reklama (klu¢ové slova)

Cielena reklama telefonicka, mailing, e-mailing ...
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velmi dobre, vyhodne pini svoju Glohu

Hodnotenie pri postideni konkrétneho parametra moze byt, ale su aj lepSie mozZnosti

DOE

urcite najdete lepsiu, vyhodnejsiu moznost’

Data zozbierané na baze vnutornych zdrojov firmy:

- vyvoj objemu a zloZenia predaja produktov v porovnani
s komunika¢nymi aktivitami, pricom je nutné sledovat aj
vplyv cenovych akcii, zmeny v distribucii, samotnom
produkte a pod.

- zmeny v pocte evidovanych zdkaznickych kontaktov
v databaze, v pocte navstev na internetovej stranke firmy,
v pocte navstev jednotlivych predajni

- aktivita call-centra alebo zaznamenany pocet telefonatov na
predajné oddelenie

- pocet vyplnenych dotaznikov, ndvratiek, uplatnenych
kupoénov

Data zozbierané na béze vonkajsich zdrojov - vyskumov:

- znalost znacky / firmy, znalost produktov / sluzieb,
komunikacie a reklamnych odkazov

- vnimanie znacky alebo produktov na zéklade stanovenych
hodnotovych kritérif

- podiel na trhu

- monitoring vykonu medidlnych aktivit (pouzité média, zasah
cielovej skupiny, frekvencia, cennikové ceny)

Krok €. 6: poucte sa a inovujte

Carovné na marketingu ako discipline je, ze na jednej strane
dokazete zozbierat velkd udajovu a datovu zakladrnu o vasej
cielovej skupine, aktivitdich konkurencie alebo inspiracii zo
zahranic¢ia, na strane druhej bude vzdy zédlezat na vasom
subjektivnom tsudku, intuicii a instinktoch. RieSenia v oblasti
propagacie a komunikacie si mdzete zadovazit na zaklade
spoluprace s reklamnou alebo medidlnou agenturou. Nie je
pravdou, ze velkd agentura sa nechce zaoberat potrebami
malych klientov. MnozZstvo zaujimavych rieSeni vznikd aj
v ramci nizkych rozpoctov a limitovanych moznosti klientov.

Ak méte zaujem rozpravat sa o rieSeniach vasej komunikacie,
kontaktujte nas:

mediaedge:cia

Active Engagement

Mediaedge:cia Slovak Repubilig, s.r.o.
Daniel Zivica

Karadzicova 8, CBC |

821 08 Bratislava

tel.: 02 -5788 0410
fax. 02 -5788 0413

e-mail: daniel.zivica@mecglobal.com
www.mecglobal.com




Podnikanie ako také, bez ne-
ustdleho ziskavania a udrzZia-
vania kontaktov, si ani neviem
predstavit. Zaroven je nutné
z ¢asu na cas prehodnotit, ¢i je
dobré udrziavat niektoré kon-
takty za kazdu cenu. Ja zasta-
vam nazor, ze v kontaktoch si
treba upratat, pretoze niektoré
mozu zajst az pod kozu a uz nie
su kontaktmi, ale vlastnikmi.

Z pohladu podnikatela je vel-
mi dolezity vztah s odbera-
tefom. Do tejto oblasti firma
dava podstatnu cast energie.
Zamerani sme na tie paramet-
re vztahovych vlastnosti, ktoré

poziadaviek v objednavkach a
predovietkym osobny kontakt.
Malickosti, poviete si, ale su to
pomyslené bodky na i. Takymto
spésobom vznikaju pevné ob-
chodné kontakty a odberatelia
nas hodnotia:, Ste dobri preto,
lebo ste, aki ste” Komplikovana
formulacia, ale pre nas charak-
teristicka.

Budovanie dodavatelskych
vztahov je taktiez prioritou fir-
my. Tu nas hodnotia podla pla-
tobnej discipliny ako stabilného
partnera. Tieto vztahy sa nielen
buduju, ale aj udrzuju kazdym
rokom na vystavach.

-

odberatelom zjednodusuju ¢in- TCP aktivne pOsobi v réznych zahrani¢nych
nost. V nas maju istotu kvality, zlozkéch. Ponuka tak moznost rozsirenia kontaktov
v€asnosti dodavky, dodrzania prostrednictvom organizacie stretnuti so zahrani¢nymi

podnikatelkami. Dava tiez impulz pre nadviazanie
novych kontaktov; na kazdej
¢lenke zavisi, do akej miery ich
potom udrzZiava. Podstatné je,
ze TCP je jeden uzol kontaktov,
ktory je k dispozicii pre vsetkych
bez ohladu na velkost firmy. Pre
mna su tieto kontakty velmi
dolezité, pretoze ma posuvaju
dopredu.

V rdmci kontaktov je délezity aj
vztah vybudovany na béze pro-
fesiondlneho zamerania tak, aby
si podnikatel zaistil aj vlastny
odborny rast. Tieto kontakty na-
chadzam v Slovenskej obchodnej
a priemyselnej komore. V stredne
malej firme nie je mozné mat roz-
siahly riadiaci apardt, pretoze je ekonomicky nevyhodny. Fir-
ma mé dominantnu osobu - majitelku, ktord zastupuje podla
potreby rozne riadiace pozicie. V podstatnych rozhodovacich
konaniach je sama. V pripade, ak jej rozhodnutie nebolo sprav-
ne, zacne seba samu spochybnovat.

... v kontaktoch treba upratat, pretoze
niektoré moézu zajst az pod kozu a uz

nie sU kontaktmi, ale vliastnikmi”

Na zaver chcem podotknut, ze som naznacila smery
budovania kontaktov a ich dolezitost. V skutoc¢nosti
je vsak smerov daleko viac. Podstatnym zostava, ze
je velmi doélezité udrziavat zdravé kontakty s jasnymi
pravidlami.

Dnes, po rokoch podnikania, mézem hodnotit a radit tym, ktori
su osamoteni bezci. Je uzito¢né zaradit sa niekam a budovat
kontakty, ktoré posilfiuju. Moje zaradenie je v Top Centre
Podnikateliek (TCP), ktorého cinnost zahfia vsetky regiony
Slovenska. Tu, medzi podnikatelkami, ktoré posobia v réznych
oblastiach zistite, Ze aj im nevyslo vietko. Zapasite s rovnakymi
problémami. Nazorovo sa cibrite. Ucite sa pocuvat druhych.
Delite sa s nimi o skusenosti, pretoze su to vasi rovnocenni
partneri. Vo firme ste v pozicii zamestnavatela, ale v TCP ste
jedna z nich. Ako jednotlivec mate zloZitejsi pristup k novym
metddam, napr. k zakladom koucingu.

Gukotex Privat, s.r.o.
Ing. Maria HoSalova
konatelka

Druzby 35

974 04 Banska Bystrica

tel.: 048-4131 129
fax: 048 - 41 388 98

e-mail: gukotex@gukotex.sk
www.gukotex.sk




AKO JE DOLEZITE ZISKAVAT A UDRZIAVAT KONTAKTY

Na Slovensku pésobivelké
mnozstvo mimovladnych
organizacii, ktoré podpo-
ruju nielen tvorbu a udr-
Ziavanie kontaktov [udi
podobného  zamerania.
Obcianske zdruzenie Top
centrum  podnikateliek
(OZTCP) je jednym z nich.
Zameriava sa na zdoraz-
nenie potreby Ucasti Zien
na ekonomickom zivote.

Jeho poslanim je zdruzo-
vanie zien so spolo¢nym
zaujmom a cielmi, ktoré
vseobecne deklaruju pod-
poru zien pri ich vstupe
do podnikania a do riadiacich funkcii v hospodarskom i verej-
nom zivote. Pomaha im zakladat a Uspesne viest samostatne
vytvorené firmy.

OZ TCP sprostredkovava Zendm vedomosti
ziskané na zaklade skusenosti uz existujucich
podnikateliek doma i v zahranici. Umoznuje
im prostrednictvom svojich klubov v Bratisla-
ve, Trnave, Leviciach, Martine, Ziline, Pre3ove,
Senci, Spisskej Novej Vsi a platforiem v Senici
a Lucenci dostavat z prvej ruky informéacie
o stratégiach v podnikani, moznostiach vy-
tvorenia obchodnej spoluprace s domacimi
i zahrani¢nymi subjektmi a nadviazani ob-
chodnych kontaktov.

,... poslanim je zdruzovanie
Zien so spoloc¢nym zaujmom

a cielmi, ktoré vSeobecne
deklaruju podporu Zien pri ich
vstupe do podnikania..”

nych kontaktov.

. Pri vietkych svojich aktivitdch vychddza OZ TCP z vlastnych,
: ako aj zahrani¢nych skusenosti, a to najmé z dévodu zmien
¢ v hospodarskom Zzivote krajiny po roku 1989, kedy do oblasti
: podnikania, za¢ina vstupovat Zena. Vyznamna je spolupraca
¢ s Moravskou asociaciou podnikateliek a manazérok, Ceskou
: manazérskou asociaciou, nemeckym Zvézom podnikateliek,
¢ nemeckym zdruzenim Férum Eurdpa, Svetovou organizaciou
: podnikateliek so sidlom v PariZi, v ktorej ma OZ TCP $tatut po-
i zorovatelskej krajiny za Slovensko a mnohymi dalSimi.

© Za nemenej vyznamnu poklada OZ TCP spolupracu s Narod-
© nou agenturou pre rozvoj malého a stredného podnikania,
© najmi ¢o sa tyka spoluorganizécie projektu Podnikatelka Slo-
© venska. Spolupraca viak spociva i v inych aktivitach, ¢i uz ide
0 vzajomnu informovanost o moznostiach financovania pod-
© nikatelskych projektov, o moznostiach ¢erpania finan¢nych
. prostriedkov prostrednictvom grantov a ziskavania obchod-

OZ TCP ma v sucasnosti vybudovanu ¢lensku zakladnu, ktora sa ne-
ustéle rozsiruje. O tom, preco sa stat jeho ¢lenkou, hovoria osobné
skusenosti samotnych podnikateliek a manazérok:

1. zaujmy zien podnikateliek a manazérok v popredi

Zdruzenie pomdha svojim ¢lenkdm presadzovat ich zaujmy
v oblasti legislativy, napoméha rozvoju ich podnikatelskych ak-
tivit, monitoruje doméce i medzindrodné aktivity organizacii,
ktoré zdruzuju zeny podnikatelky a manazérky na Slovensku
i v zahranici.

2. spolupraca s partnermi na trovni profesijnych zvéazov,
obchodnych komor a organov na urovni miestnej a statnej
samospravy

Velmi doélezitou aktivitou,
ktorou sa OZ TCP zaober3,
je poradenska ¢innost. Po-
skytuju ju predovsetkym
samotné ¢lenky, ktoré
profesijne pdsobia ako fi-
nancné, darové a pravne
poradkyne a tiez odbor-
nicky z oblasti marketin-
govych a obchodnych
stratégii.

Klubova cinnost  jed-
notlivych  regiondlnych
stredisk vychadza z pri-
jatych programovych
cielov, ktoré su vytycené
a stanovené kazdoroc-
ne na Dni podnikateliek
a manazérok, ktory OZ
TCP organizuje od roku
2004 vzdy v inom meste.

Jeho cielom je predstavit
verejnosti  podnikatelky
a manazérky Slovenska,
ale aj podporit ich sebave-
domie a vytvorit priestor
pre ziskavanie kontaktov
a vymenu informacii.

Vyznamné miesto v ¢&in-
nosti OZ TCP ma vzdela-
vanie. Realizuje sa dvakrat
ro¢ne formou worksho-
pov, ktoré sa zameriavaju
na rozne témy ako napr.
osobnostny rast podni-
katelky a manazérky, per-
sonalnu problematiku,
koucing, jemné zruc¢nosti,
ale i Uzko Specializovanu
problematiku podnikatel-
skych zru¢nosti.

Cielom spoluprace je vytvarat lepsie legislativne podmienky
pre fungovanie sukromnych firiem zriadenych zenami a poma-
hat pri odstrariovani priamych i nepriamych foriem diskrimina-
cie Zien v riadiacich funkciach.

3. priestor pre ¢lenky dat o sebe vediet a vyjadrovat svoje
nazory

Clenkdm zdruZenia umozfuje propagovat svoje produkty
a sluzby na domdcich i zahrani¢nych podujatiach, na internete,
v printovych i elektronickych médiach. Svoje nazory ¢lenky vy-
jadruju osobne na pravidelnych stretnutiach, ale i formou pris-
pevkov na webovej stranke www.podnikatelka.sk. Nazory su
cenné najma z pohladu profesionalizacie a skvalitnenia prace
zdruZenia.

4. ziskavanie mnozstva informécii a vymena skusenosti

OZ TCP prinasa ¢lenkam mnozstvo informacii o moznostiach
rozvoja podnikatelskych aktivit, ziskavania partnerov pre pod-
nikanie na Slovensku a v zahranici, aktivitdich medzinarodnych
podnikatelskych zvazov a ucasti v nich.

v
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5. profesionalny i osobnostny rozvoj

Zdruzenie pravidelne organizuje kluby, workshopy
a konferencie, na ktorych maju c¢lenky moznost ziskat
a rozsirit svoje vedomosti z oblasti marketingu, manaz-
mentu, koucingu, ekonomiky, IT, obchodného préva,
spolo¢enského protokolu a jazykového vzdelavania.

6. propagacia uspechov podnikateliek v spolupraci
s Narodnou agenttirou pre rozvoj malého a stredné-
ho podnikanie uspechy svojich ¢leniek

Clenky su informované o moznosti zapojit sa do suta-
ze Podnikatelka Slovenska, ktorej je TCP spoluorgani-
zatorom. Sutaz im poskytuje priestor pre predstavenie
a propagdciu svojho podnikania.

7. informacie o moznostiach ziskania r6znych foriem
podpory pre Start a rozvoj podnikania

Zdruzenie oboznamuje ¢lenky s moznostami Cerpania
finan¢nych prostriedkov prostrednictvom Narodnej
agentury pre rozvoj malého a stredného podnikania,
Slovenskej zaru¢nej a rozvojovej banky, inych banko-
vych institucii a eurépskych fondov.

8. predstavenie uspechov na klubovych, celosloven-
skych i zahrani¢nych stretnutiach

Vyznamny néstroj ako motivovat Zeny k rozhodnutiu
stat sa podnikatelkami a UspeSnymi manazérkami.

9. tematické cesty do zahranicia

V spolupréci s obchodnymi oddeleniami pri velvysla-
nectvach SR organizuje OZ TCP sluzobné cesty do zahra-
nic¢ia, ktorych obsahom su stretnutia s podnikatelkami,
podnikatelskymi zvazmi a zdruzeniami, navstevy Uspes-
nych podnikov a rozvoj medzindrodnej spolupréce.

10. vyhody ¢lenstva v OZ TCP

Registrované ¢lenky maju moznost vyuzivat vietky vy-
hody, ktoré si ¢lenky medzi sebou navzdjom ponukaju.
Maju moznost pristupu k informdcidam, ktoré su urcené
len pre nich a zucastiiuju sa, za zvyhodnenych financ-
nych podmienok, na vsetkych akciach organizovanych
OZTCP.

Top Centrum Podnikateliek
obcianske zdruzenie

Top centrum podnikateliek
PhDr. Elvira Chadimova
prezidentka

Hotel PTK Echo

Presovska 39

821 08 Bratislava

tel.: 02 - 555 68 557
fax: 02 - 55571 203

e-mail: tcp@podnikatelka.sk
www.podnikatelka.sk
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Nerozumiem politike firiem, ktoré v dnesnej dobe nemaju we-
bovu stranku. Ved ak dnes sledujete reklamu v akejkolvek po-
dobe (rozhlas, TV, tlacové média), vsade sa uz uvadza, okrem
telefénov, aj nazov webove;j stranky.

Moje podnikanie so sladkymi kyticami mé& podobu len elektro-
nického obchodu. Exkluzivne a origindlne darceky je mozné
objednatlen cez e-shop domacej stranky sladkych kytic (www.
sladkakytica.sk). Takto je to od zaciatku.

Z toho vyplyva, Ze moja internetovd aktivita na podporu podni-
kania musi byt maximdina. Co som spravila preto, aby moje on-
line podnikanie bolo ziskové? Zhrnula by som to do niekolkych
bodov:

1) Pripravila som vzhladovo pritazliva a tech-
nicky optimalizovanu webovu stranku, kto-
ra okrem e-shopu obsahuje aj dalSie zauji-
mavé, suvisiace informacie.

2) Zriadila som si Ucet v ETARGET systéme. Je
to platena, ale hlavne cielend reklama. Cez
tuto reklamnd formu platim len za navstev-
nikov, ktorych na strdnke chcem mat.

3) Optimalizovala som webovu stranku slad-
kych kytic pre vyhladavace, aby som bola
na poprednych miestach pri vyhladavani,
napriklad v Google.

4) Zaevidovala som svoju webovu
stranku do vsetkych kataléogov
a vyhladavacov.

5) Spustila  som  partnersky
program, ktory mi zabezpecuje
néavstevnost z inych webovych
stranok.

6) Nadviazala som r6zne kontakty,
ktoré mi umoznili spropagovat
moje sladké kytice aj v médi-
ach.

7) Vytvorila som moznost registracie Citatelov na stranke
bez toho, aby nakupili. Takto sa databaza citatelov, po-
tencialnych klientov, viac rozsirila.

8) O webovu stranku sa priebezne stardm - aktualizujem
e-shop, galériu a suvisiace informacie.

9) Niekolkokrat do roka spustim akciu na produkty.

10) Vyuzivam systém informacnych e-mailov. Tymto spéso-
bom sa pripominam zakaznikom, ktori v minulosti vyuzili
moje sluzby.

11) Ak je potrebné darovat darcek, darujem sladku kyticu
s logom, ktoré obsahuje aj nazov webovej stranky.

,Ako je mozné, ze majitelia
firiem zanedbaju tak dolezity

prvok svojho podnikania, ako
je webova prezentacia!”

Zaujimavostou je, Ze pri tejto on-line sta-
rostlivosti o svoje sladké kytice som nado-
budla také vedomosti, Ze sa postupne ob-
javili opakujuce sa poziadavky ohladom
poradenstva,ako na to”.

Vlastne som bola prinutena spustit svoje
dalSie podnikanie, ktoré zahfna webové
poradenstvo a tvorbu webovych stranok.
Na stranke www.Internet-Marketing-Stra-
tegie.sk, v jedine¢nej Univerzite online
podnikatela, citatelov ¢akd vela uzitoc-
nych informdcii, napriklad bezplatny
rychlokurz a eBook o tom, ako Uspesne
podnikat na Internete, ako naozaj zarobit
pomocou online podnikania.

Pohybujem sa na internete dlhé roky. No nie ako programator,
ale ako obchodnik. VSimam si podnikatelské webové stranky
a niekedy nevychadzam z Gzasu.... Ako je mozné, ze majitelia
firiem zanedbaju tak dolezity prvok svojho podnikania, ako je
webova prezenticial

Ak si podnikatel mysli, ze v dneSnom technickom svete nepo-
trebuje mat svoje miesto na internete, mal by sa zamysliet kade
kraca. Svet ide milovymi krokmi dopredu a kto to neakceptuje,
strati sa v Ciernave zabudnutia.

Zapamatajte si: ak nie ste na Internete, neexistujete!

Nie je vSak jedno, ako sa prezentujete! Preto uva-
dzam zakladné body potrebné k Uspesnej inter-
netovej prezentacii:

Zvolte vhodni doménu!

Doména je ndzov webovej stranky. Zvazte, ¢i
zvolite za nézov domény meno Vasej firmy, ale-
bo taki doménu, ktord vystihuje podstatu Vasho
podnikania. M6Zete mat aj obe!

Snazte sa o maximalny komfort pre citatela

Citatel sa musi vediet pohybovat na vasej stran-
ke bez zbyto¢ného rozmyslania! Navigacia a cel-
kové konstrukcia stranky musi byt lo-
gickad a intuitivna.

Optimalizujte svoje stranky pre vy-
hladavace

Ide o komplexny pristup pri priprave
webového portdlu. Najdite si vhod-
ného tvorcu strdnok, ktory ich nielen
vyrobi, ale véam aj poradi, ako ich ¢o
najoptimalnejsie pripravit.

Piste texty vhodné pre internet

Je rozdiel pisat texty pre letaky a pre in-
ternet. Piste stru¢ne, jasne, v odsekoch
a zvyraznujte dolezité slova.

Vytvarajte kvalitné spatné odkazy

na iné webové stranky

Aj na internete je dolezité mat ,dobré
kontakty”! Cim viac kvalitnych webovych

stranok bude ukazovat na Vés, tym bude
Vasa stranka vyssie vo vyhladévacoch.

Dbajte na dizajn stranky

Pamatajte: na prvy dojem mate len jednu
sancu! Okrem pekného vzhladu musi byt
stranka aj rychlo nacitana. Ziskajte cCitate-
[a nielen estetickym vzhladom, ale aj pu-
tavym nadpisom

sladka kytica original ©
Ing. Monika Jakubeczova
majitelka

925 03 Horné Saliby 828

tel.: 0907 708 158
e-mail: monika@jakubeczova.sk

www.sladkakytica.sk




Keby dnes Maruska z rozprdvky Sol' nad zlato dostala otdzku, ako
velmi miluje svojho otca, urcite by jej odpoved nebola ako sol, ale
ako internet... Kto dnes nie je na webe, ako keby ani nebol.

Prec¢o webova stranka?

Na rozdiel od kamennych obchodoyv, letdkov, bulletinov a kan-
celarii je webova stranka pristupna

Rozmysliet si ¢o chceme prezentovat - o ¢om ma byt Vasa
stranka

Treba si uvedomit, ¢o ma stranka komunikovat - aké informa-
cie na nu chceme umiestnit. Dolezité su Udaje o spolo¢nosti
a produktoch. Treba ich rozélenit ¢o najprehladnejsie. Dalej je
dolezita prehladnost stranky. Mala by byt dobre ovladatelna

jasnym, rychlo dostupnym naviga¢nym

24 hodin denne. Informacie su dos-

tupné ihned a na pockanie. Vacsina Webova’ Stra’ N ka pon L] ka

fudi dnes kvoli ¢asovému stresu

dava prednost pohodliu a ziskava ﬂeobmedzeﬂé mofﬂOS’[i,

informacie komfortne na internete.

Priame vyhladavanie sluzieb umoz- treba |en 0 ﬂiCh Vediet’ﬂ

nuje podnikatelovi zefektivnit jeho

menu. Ludskému vnimaniu je prirodzené
pouzivat menu na hornej a lavej strane.
Menu by malo byt dostupné zo vsetkych
podstranok, aby sa ndvstevnikovi nestalo,
Ze sa ocitne na podstranke, kde nebude
vediet, na ¢o ma kliknut. Je vhodné, vy-
mysliet Strukturu tak, aby sa navstevnik z

pracovny aj sukromny cas.

Stranka umoznuje urobit si kon-
krétnu predstavu o produkte, cene, porovnat sluzby ako aj
kvalitu. Zaroven je to priestor ako dat o sebe vediet, umoznit
Vasim dodavatelom ¢i subdodavatelom, aby aj oni o Vas vede-
li. Webova stranka ponuka neobmedzené moznosti, treba len
o nich vediet.

Ako si vytvorit dobri webovu stranku?
Prakticky ndvod:

Forma a obsah
Rozmysliet si, ¢o chceme prezentovat - o com méa
byt nasa stranka

Struktura
Co maé stranka obsahovat a komunikovat. Clenenie a
menu stranky. On-line katal6gy.

Ako robit biznis s webovou strankou. Ako sa o naj-
lepsie zviditelnit.

Forma a obsah

Ako prvé si kazdy vsimne vzhlad
stranky. Ako sa ludovo hovori, aj
obal preddva, pripadne ovplyvriu-
je vyber. Kazda spolo¢nost sa snazi
prezentovat vlastnou grafikou, aby
sa bud odlisila od ostatnych alebo
mala vlastnu identitu firmy, t.j. de-
sign manual spolo¢nosti.

Co to presne znamena? Ak méte
vlastné logo alebo nieco, ¢o by
mohlo prezentovat vasu spoloc¢nost,
treba ho pouzit ako leitmotiv. Ludia sa radi identifi-
kuju s nie¢im konkrétnym, napr. s nejakym symbo-
lom. Ved' aj zname a velké firmy maju svoje vlastné
symboly. Chodime tankovat k tigrovi, jeme s panda-
mi, obliekame sa do krokodilov.

Graficky Styl ma byt jednotny a mal by zabezpecit
fahku vizualnu orientaciu. Stranky, na ktorych nie je
vela grafiky, su malo putavé a text pdsobi stroho. Na-
opak, vela grafiky méze spomalit nacitanie stranky ci
podstranok. Spomalenim stranky mézeme zapricinit
odputanie navstevnika od pévodného zameru. Viet-
ky obrazové prilohy preto musia byt optimalizované
z hladiska velkosti tak, aby sa stranka nenatahovala
viac ako 30 sekund.

hlavného menu mohol dostat na vsetky
podstranky. Odporuc¢ame drzat sa Stan-
dardu, aby sa navstevnik nestracal na stranke a nemusel sa ucit
na vasich strankach pohybovat. Okrem toho by sa mala stran-

ka spravne zobrazovat vo vietkych prehliadacoch. DIhsie
texty sa tazko ¢itaju, nikto nema rad vela informacii naraz
- ak sa navstevnik vobec rozhodne ¢itat dlhy ¢lanok, pre-
skakuju mu o¢i z riadku na riadok. Snazte sa rozdelit text
do viacerych odsekov, pripadne podstranok.

Cennik sluzieb, produktov ako aj kontaktné udaje su ne-
odmyslitefnou sucastou stranky. Ako dobra pomaécka slu-
Zi umiestenie mapy, kde vasa spolo¢nost sidli. Urcite od-
porucame aj kontaktny formuldr. Takto Vam budi moct
zakaznici ¢i navstevnici webovej stranky poslat otazky,
pripadne informdcie, ktoré potrebuju vediet. Stranka
vam ddva moznost komunikovat, usetri vam cas. Najcas-
tejSie otazky mozete umiestnit na stranku a tym usetrite
par telefonatov. V sucasnej dobe nesmieme zabudnut ani
na rézne jazykové mutacie.

Ako robit biznis s webovou strankou. Ako sa ¢o
najlepsie zviditelnit.

Este predtym, ako sa pustite do vystavby stran-

ky, treba si preverit trh —nachédza sa V4s produkt

alebo sluzba na internete? T.j. kolko najdete napr.

vecierok, pripadne mensich potravin rodinného

charakteru na webe . Treba si rozmysliet, kolko do

stranky investujete. Najjednoduchsia cena stran-

ky sa pohybuje cca od 265,- eur. Ak mate napr.

obchod s malymi potravinami, ktoré fudia neku-

puju na internete, pripadne ste jazykové 3kola,

investicia do strdnky by mala byt niz3ia, ako ked'

ste spolo¢nost ponukajuca informacéné systémy.

Urcite neodporicame, ani v pripade remeselni-

kov, iba staticku stranku s kontaktom. Dnes, ked'

¢lovek pétra po informaciach, potrebuje vidiet aj

hotové vyrobky, pripadne referencie. Jednodu-

: cho nieco, ¢o ovplyvni potencidlneho uZivatela

[ | ¢ vybratsi prave Vas.
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Webova stranka je sp6sob, ako si urobit reklamu za cenu, ktora
je neporovnatelnejsie nizsia ako u televiznej ¢i printovej rek-
lamy. Pokial chce firma vyuzit webovu stranku na zlep3enie
svojej pozicie na trhu, je treba poznat svojho nepriatela. Treba
si preverit, kolko spolo¢nosti z Vasej brandze sa nachédza na
internete.

Ak chcete zvysit navstevnost stranky, zaregistrujte ju do via-
cerych vyhladavacov a katalégov. Existuje moznost platenych
kataldgov, ktoré Vdm ponuknu moznost vyssej pozicie pri vy-
hladavani relevantnych stranok. Internetové firmy ponukaju
nové sluzby. Napr. na google.sk mate moznost zaregistrovat sa
ako inzerent alebo majitel webovej stranky.

Ako inzerent: ziskate zdkaznikov v momente, ked'prave hladaju
informacie o produktoch a sluzbach on-line, ktoré Vy ponukate
a privediete ich priamo na Vase webové stranky. Kontrolovat
vydavky je velmi jednoduché, platite, len ked na Vase reklamy
niekto klikne.

Ako majitel'webovej strdnky: mbzete zarobit pomocou Vasich
webovych stranok. Ide o umiestenie reklamy na Vasej stranke.
Sluzba AdSense pre obsah automaticky prehladava obsah va-
Sich stranok a vkladd do nich reklamy. Ked'ludia hladaju vyrazy
cez Vasu stranku, tak sa im na stranke vysledkov zobrazia aj re-
klamy a vy zarabate na kazdom kliku na tejto reklame.

Dalsia moznost cielenej reklamy je vymena bannerov alebo inych
reklamnych ploch. Plati to pre skupinu podnikatelov, ktorych sluz-
by so sebou Uzko suvisia a nie su si navzajom konkurenciou napr.
predaj PC — webhosting, kadernictvo, manikura a poZicovna Siat.
Odbornici neodporucaju pouzivat ziadne agresivne formy rekla-
my. Vela reklamy zasa moze spdsobit, Zze odradite Vasich navstev-
nikov a potencialnych zékaznikov.

Dalsi nemej dolezity prakticky nastroj je databaza kontaktov. Je
velmi délezité zhromazdovat rézne typy relevantnych informacii.
Databazu si mézeme predstavit ako subor dat, ktoré nam dalej
slizia. Je to subor informacii, ktoré su ulozené podla nejakého klt-
¢a, alebo pravidla. Vytvorit si ju mézeme aj pomocou programu
Access, Excel, Math a Open Office Base. Databaza by mala obsa-
hovat ¢o najviac relevantnych tdajov. Kontakty na osoby, od kedy
bol kontakt s firmou alebo klientom vytvoreny, ¢o robi firma - cha-
rakteristika spoloc¢nosti, odvetvie, atd.

Ako na vec — ako si vytvorit webovd strdnku:
Existuju 2 moznosti:

1. oslovte firmu, ktord Vam na zédkazku spravi celu stranku: dizajn,
strukturu, publikovanie na internete, zabezpecenie domény, spra-

va.

2. firma sa o to pokusi sama: moznost dat niekomu vytvorit stran-
ku (dizajn, Strukttru), zriadit doménu a vybrat si spolo¢nost, ktora
poskytuje webhosting.

Profesia, spol. s r.o.
Ing. Lucia Burianova

omorss profesia
811 09 Bratislava ‘ /

tel.:02-322091 10
fax:02-32209118

www.profesia.sk
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Zaciatkom 21. storoCia na Slovensku nastal trend prudkého
rozvoja stavebnictva. Nielen zacinajicim firmam poskytlo vel-
ky pocet podnikatelskych prilezitosti. Mnoho firiem tieto prile-
Zitosti aj vyutzilo.

Nasa spolo¢nost je stavebnou firmou, ktora sa zaobera rekon-
strukciou striech, murdrskymi pracami a zateplovanim budov.
Pocas existencie sme prechddzali roznymi finan¢nymi situa-
ciami, ktoré poukazali na existen¢né riesenia filozofie nasho
podniku. Snahou v dnesnej trhovej ekonomike je dosiahnutie
maximalneho zisku, ale i dosiahnutie ¢iastkovych cielov, akymi
su: rentabilita, stabilita a likvidita. Zvy3enie rentability podniku
je mozné nielen zvy3enim vynosov, ale i znizovanim nakladov.

terminov ukoncenia stavieb. Z toho dévodu sa slepo nevrhame
do novych a novych zakaziek, snazime sa zabezpecit plynulost
vyroby. Dalsou z moznosti znizovania nakladov je vyuzivanie te-
lekomunikacnych sluzieb jedného operatora, vzhladom na roz-
trdsenost jednotlivych pracovisk. Stic¢asna doba nam umoziuje
vyber pre nas najvhodnejsieho balika sluzieb.

Stavebnictvo patri k odvetviam, ktorych spravanie je ovplyvnené
vonkajsimi vplyvmi. Tieto vplyvy mozu byt klimatické, energetic-
ké, dopravné, vplyv pracovnych sil a i. Stavebné firmy maju via-
cero moznosti znizovania nakladov. Aviak je potrebné minimali-
zovat negativne vplyvy na produkty a sluzby, aby sme uspokojili
najma poziadavky zakaznikov.

Naklady su vyznamnym nastrojom riadenia a ich Urovert ndm
odzrkadluje hospodarnost podniku s pracovnymi materialovy-
mi a pefnaznymi zdrojmi. | my sme zainteresovani na znizovani
néakladov, aby sme predchadzali finan¢nej tiesni.

RSVV s.r.o0.

Robert Sedlar
konatel

Namestie banikov 5
972 51 Handlova

tel.: 046-5186 106
fax:046-5186 106

Stavebna firma je obrovsky tim roz-
dielnych [udi a riadiaci pracovnik si
musi davat pozor, kedy kritizovat a
kedy chvdlit, aby sa zvysila produktivita
a kvalita prace pracovnikov. K efektiv-
nemu znizovaniu nakladov prispieva
optimalne rozmiestnenie nasich pra-
covnikov na jednotlivych realizova-
nych pracoviskéch, s ¢im ruka v ruke
suvisi dodrziavanie a Uplné vyuzivanie
fondu pracovnej doby.

,Je potrebné minimalizovat
negativne vplyvy na
produkty a sluzby, aby sme

e-mail: rsvvsro@gmail.com
rsvv@mail.t-com.sk

uspokojili najma poziadavky

zakaznikov!

Pred uskutoc¢ne-
nim stavby je ne-
vyhnutné dopre-
du  naplanovat
jednotlivé ukony
a organizaciu vy-
stavby, a to vcas-
nou projekénou
pripravenostou
i dobrym mate-
ridlovym zabez-
pe¢enim.  Cim
predchadzame nadbyto¢nému plytvaniu pohonnych latok
i potrebnych pomdcok, ktoré by zvysili naklady na realizova-
nie zakazky.

Pocas prace je doélezité dodrziavat preciznost stavebnych po-
stupov a Ucelové vyuzitie jednotlivého nacinia, ktoré je tak-
tiez podmienené pravidelnou Udrzbou ndradia a nastrojov.
Tym sa snazime vyhnut zbyto¢nym porucham a opravam, ¢o
predstavuje zvySovanie vydavkov firmy. K predrazeniu zdkaz-
ky v podobe sankcii méze doéjst pri nedodrzani jednotlivych |




AKO UDRZAT NAKLADY NA UZDE

Naklady su penaznym vyjadre-
nim spotreby vietkych vstupov
do podnikania (energie, mate-
ridl, sluzby, poplatky atd.). Ked
ide o naklady, vznika u kazdého
podnikatela dilema. Kym z eko-
nomického hladiska ma zaujem
Zovanie, z danového hladiska
je ziaduce, aby boli ndklady ¢o
najvyssie. Cim su vysie nékla-
nizsia danova povinnost voci
statu.

Okrem rieSenia tejto schizofré-
nie existuje este aj dalsi pohlad.
Nie kazdy naklad, ktory podni-
katelovi vznikd, aby mohol svoju
¢innost vykonavat, je z pohladu
zakona o dani z prijmov nakla-
dom, ktory je dariovo uznany
(tj. taky, ktory znizuje darovu
povinnost). Kazdy podnikatel
preto stoji pred otazkou, ako
néklady 3etrit. Pritom zohlad-
nuje vietky vyssie uvedené as-
pekty.

Co sa tyka danového hladis-
ka, existuju postupy, ktoré su
univerzalne a daju sa pouzit
v akomkolvek podnikatelskom
subjekte na optimaliziciu na-
kladov. Pri ekonomickom hla-

Manazérsky pohlad na znizovanie nakladov

V kazdej firme je potrebné dodrziavat niekolko
pravidiel, ktoré su doélezité pri udrzovani nakladov
na uzde a ich znizovani. Je potrebné mat:

disku znizovania ndkladov je
to zlozitejsie. Vyska a Struktura
nakladov je velmi roznoroda
v zavislosti od velkosti firmy,
odvetvia podnikania, regiénu
alebo od druhu ndkladov. Re-
dukovat naklady na teleféonne
poplatky u podnikatela, ktory
prevadzkuje call-centrum méze
byt ekonomicka samovrazda, vo
vyrobnom podniku je to znizo-
vanie réZie. Znizovat naklady na
mzdy v straznej sluzbe je ovela
zlozitejie ako vo vyrobe, kde
mozno zaviest nové techno-
légie.... Prikladov mozno najst
mnoho. Délezité je aj to, ¢i ide
o néklady fixné alebo variabilné.
Variabilné su vyjadrené na jed-
notku vykonu (napriklad jeden
vyrobok) a menia sa v zavislosti
od zniZzovania/zvy$ovania poctu
vykonov. Fixné (napriklad osvet-
lenie haly) maju zvacsa podobu
rézie a je potrebné bud hladat
cesty ako ich redukovat alebo
z ich povahy vyplyva, ze jedi-
nou cestou ich zefektivnenia je
zvySovanie objemu vykonov (ak
sa v hale vyrobi viac vyrobkov,
osvetlenie sice lacnejSie nebu-
de, ale celko-

vy zisk bude

vyssi).

LAj malé firmy su uz
lukrativni klienti a
dodavatelia sa im snazia
vychadzat v Ustrety.”

Prakticky pohlad na zniZzovanie nakladov

Z praktickych rad, ktoré mozno pouzit vo vacsine podnikatel-
skych subjektov, spomenieme nasledovné opatrenia:

e outsourcing - vykony, ktoré netvoria hlavny biznis podnika-
tela je potrebné prenechat $pecializovanym firmam. V praxi
sa Casto stava, ze servisné cinnosti, ktoré vykonavali kme-
novi zamestnanci, ktori neboli dostato¢ne vytazeni, podnik
,nakupuje’, tj. robia ich ti istf ludia, ale uz ako Zivnostnici
(dodévatelia sluzieb). Podnikatel tym ziska vacsiu flexibilitu,
byvali zamestnanci mézu mat zdkazky aj od inych partnerov
a sucasne je mozné dosiahnut Uspory na odvodoch.

e lizing - inak povedané prendjom. D4 sa vyuzit pri technold-
gidch, zamestnancoch a podobne. Ak podnikatel potrebuje
néhle zvysit alebo zniZit produkciu, umoznuje bez zbytoc-
nych dodato¢nych nakladov flexibilné zmeny. Zaroven sa
vypléca aj z dafiového hladiska.

¢ zjednavanie vzdy a vSade - aj malé firmy
su uz lukrativni klienti a dodavatelia sa im snazia
vychadzat v Ustrety. Ak vaSmu biznisu nesedia
baliky sluzieb pripravené telekomunika¢nymi
firmami, poskytovatelmi internetovych sluzieb
alebo finan¢nymi institUciami, nebojte sa s nimi
rokovat. Individualne podmienky sa dnes daju
dohodnut viade.

e motivujici systém hodnotenia zamest-
nancov - odmenovanie zamestnancov musf
motivovat k dosahovaniu vyssich vykonov
a hladaniu Uspor. Je dolezité, aby zamestnanci
vedeli, e ak dosiahnu Uspory, zamestnavatel sa
s nimi o dodatoc¢ny profit,podeli” -l

ZPS
ZDRUZENIE PODNIKATELOV
SLOVENSKA

e prepracované planovanie a systém vy- =..
hodnocovania odchylok - pre sledovanie
nékladov je dolezité pladnovanie, rozpoctovanie
nékladov a nésledné vyhodnocovanie odchy-
lok. Pri odchylkach je potrebné zistit priciny

a patri¢ne sa k nim postavit.

Zdruzenie podnikatelov Slovenska
Cukrova 14
813 39 Bratislava

tel.: 02 - 5932 4344, 43
fax: 02 - 5932 4350

e jasne definované kompetencie a proce-
sy - tato cast pIni svoju nezastupitelnd ulohu
najma pri objedndvkach. Nastavenie limitov
a schvalovanie objedndvok vyssim riadiacim
stupnom v optimalnej situacii zamedzuje Safa-
reniu a pomahat udrzat néklady v potrebnych
medziach.

e-mail: zps@zps.sk
www.zps.sk
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AKO ZVLADNU

Boli to krasne casy, ked som nemusel platit u¢tovnicku. Neu-
veritelné, ale bolo to naozaj tak. V roku 1988, hned ako sa dalo,
som si vybavil Zivnostensky list. Vlastne nie, vtedy sa to volalo
nejako inak, uz neviem. Popri zamestnani som zacal vyrabat
jednoduché databazové softvériky. Vtedy niekedy som aj ra-
dostne — este na pisacom stroji — vystavil vlastnoru¢ne svoju
prvu fakturu.

Radost z fakturacie mi ostala dodnes. Je to moja najmilsia cin-
nost vo firme. Po revolucii som isiel na vlastni nohu na piny
uvazok. Ziskal som dlhodobu zdkazku na tvorbu databazovych
aplikacii, a tak sa stalo, ze v prvych dvoch rokoch podnikania
som vystavil asi az tri alebo Styri faktury. Malo to ale tu vyho-
du, ze vtedy pozostavalo celé moje uUctovnictvo z niekolkych
riadkov v periaznom denniku a bola hracka si ho na konci roku
spravit svojpomocne. Také milé, prijemné zavisenie celoro¢né-
ho usilia. Trochu odboc¢im - spominate si ako to bolo vtedy s pe-
Ciatkami? Ved'fakturu bolo treba opeciatkovat. Na tie sa v Brati-
slave ¢akalo oficialne
niekolko mesiacov
(). Robili sa len v je-
dinej firme na Peknej
ceste. Stacilo ale par
krokov k zadnému
vchodu, spravny ¢lo-
vek, prislusny baksi$
a peciatka bola o 2-3
dni.

Firma sa zacala orientovat na grafické prace na pocitaci a ne-
skor na vyrobu reklamy. Zakazky boli zrazu mensie. Aj celkom
malé, ale bolo ich vela. Nakupoval sa material, pribudali faktu-
ry od subdoddvatelov a odrazu neslo robit vietko - pracovat
aj viest uctovnictvo. V tej dobe sa to casto riesilo v rdamci rodi-
ny. Aj ja som bol ten pripad - G¢tovnictvo mi robila manzelka.
Dost dlho a viac-menej bezproblémovo to fungovalo, ale opat
prisiel bod zlomu.

Ked agenda nabrala rozmery, ale najma, ked'sa neusta-
le zacala menit legislativa, nebolo uz pre fiu, samouka,
jednoduché zvladat to a vo vSetkom sa orientovat. Na
odporucanie znameho sme oslovili ¢loveka, ktory ex-
terne spracovaval uctovnictvo viacerym firmam. Po
niekolkych rokoch, kedy to robil k nasej spokojnosti,
vsak prislo zopar ,kiksov” a problémov, nedodrzanie
slubov a terminov. Az po Case to prerastlo do nespo-
kojnosti, o vyustilo do hladania novej firmy.

Znovu na zaklade referencie - ale tentokrat velmi dobra
volba. Pani, s ktorou spolupracujem dodnes, je nesmier-
ne svedomita a spolahliva. Je to presne to, ¢o potrebuje
¢lovek mojho typu, ktorého tieto zalezitosti obtazuju,
nebavia a oberaju o cas. O vietko sa postard sama.
Sleduje potrebné terminy. Poposiela vietky hlasenia
a tlaciva na prislusné trady. Poradi, ako veci riesit opti-

TOVNICTVO

malne. Chodi
na Skolenia.
Neustale je
vobraze, ¢oje
nové. Vie veci
vysvetlit....
Jednoducho
pracuje tak,
ako to ma
byt. Navyse,
v Uvodnych
rokoch este
davala do poriadku posledné dve - tri sezény po predoslom ne-
Stastnikovi, ktory narobil kopu chyb, o ktorych som ani netusil.

Viem, ze vSetko, o treba, moja
Pani U¢tovnicka - s velkym P

a velkym U - za mna ustrézi

a to je pocit na nezaplatenie!

Ano, to je nevyhoda, ked
uctovnictvu ¢lovek ne-
rozumie (alebo nechce
rozumiet) a musi naplno
doverovat. V tomto sme-
re je to teraz Uplne bez
problémov. Jediné <o
v mojej mini firme robim,
je vypisovanie faktur a
sledovanie uhrad. Este si
aj skenujem dodavatel-
ské faktury do pocitaca,
lebo sa stavalo, Zze som
musel nie¢o pozriet vo
fakturach, ktoré uz boli
odovzdané.

Tento model plne vyho-

vuje. Asi raz za mesiac od-
nesiem dokumenty, spra-

wi'i

vidla spolu s podkladmi
pre vypracovanie vyplat.
Naspéat dostavam vystupy
na vyplaty, odvody, vypl-
nené tlacivad pre darovy
urad, jednoducho vietko
potrebné aj s pripadnymi
upozorneniami, vysvet-
leniami alebo odporuca-
niami. M6zem sa venovat
praci a po nej oblibenej
zabavke - vystavovaniu
faktar.

Viem, Ze vietko, ¢o treba,
moja Pani Uc¢tovni¢ka -
s velkym P a velkym U - za
mna ustrdzi a to je pocit
na nezaplatenie.

OLIPA s.r.0.

Ing. Boris Vich
konatel
Parickova 18
821 08 Bratislava

tel.: 02 - 55574319
fax: 02 - 55645612

e-mail: olipa@olipa.sk
www.olipa.sk




Povinnost viest Uctovnictvo sa
tyka kazdého podnikatela. Vyplyva
zObchodného zékonnika. U¢tovat
pritom mébze v sustave podvojné-
ho uctovnictva alebo jednoduché-
ho Gc¢tovnictva, ak nie je zapisany
v obchodnom registri.

Osobitny predpis, ktorym je zakon
o dani z prijmov, povoluje vynim-
ky fyzickym osobam, ktoré nie su
platitelmi dane z pridanej hodno-
ty alebo su platitelmi iba cast uc-
tovného obdobia. Tymto osobam
umoziuje:

- uplatnit vydavky vo vyske 40 %
z prijmoy, v pripade vybranych re-
meselnych Zivnosti az 60 %,

- osobam, ktoré poberaju prijmy z prenajmu nehnutelnosti,
viest evidenciu o prijmoch a vydavkoch v ¢asovom slede, odpi-
sovanom majetku, zasobach, pohladavkach a zavazkoch.

Vedenie posledne menovanej evidencie sa tyka iba prenajima-
tefov nehnutelnosti bez poskytovania suvisiacich sluzieb. Nas
prispevok nie je venovany tymto osobam.

Kazdy zacinajuci podnikatel stoji pred rozhodnutim ako postu-
povat. Ak sa chce naplno venovat podnikaniu, ktoré nesuvisi
s ekonomickymi sluzbami, neméze bez samostudia alebo vy-
uzitia poradenskych sluzieb postihnut vsetky suvislosti a pred-

V pripade, Ze po analyze predpokladanych vydavkov zisti, ze
uplatnenie vydavkov percentom z prijmov sa mu neoplati ale-
bo ich uplatnit neméze, musi viest Uctovnictvo. Ak sa jedna
o fyzicki osobu nezapisanti v obchodnom registri, méze sa
rozhodnut, v akej uictovnej stistave bude tuctovat.

,Ak sa chce naplno venovat podnikaniu,
ktoré nesuvisi s ekonomickymi sluzba-
mi, nemoze bez samostudia alebo vy-

uzitia poradenskych sluzieb postihnut
vSetky suvislosti a predvidat mozné
rizika.”

Co by malo ovplyvnit toto rozhodnutie?

1. Jednoduché uctovnictvo je menej narocné, a pre-
to by malo jeho spracovanie byt aj menej finan¢ne
nakladné. Mozno ho odporucit v pripade podni-
katelskej cinnosti, ktord nevyzaduje komplikované
evidencie, nie je velkého rozsahu a v pripadoch, ked
jednoduché uctovnictvo podnikatelovi poskytuje
vietky pozadované vystupy.

2. Podvojné uctovnictvo poskytuje podrobnejsi pre-
hlad o vyvoji ¢innosti podnikatela z jednej uctovnej

vidat mozné rizika. knihy, kym v sustave jednoduchého uctovnictva je
prehlad o cinnosti premietnuty vo viacerych uctov-
nych knihach, ktoré je potrebné posudit vo vzajom-
nych suvislostiach. Mozno ho odporucit podnikate-
fom, ktori su fyzickymi osobami, ak je nimi vykonava-
na ¢innost zna¢ného rozsahu, vyzaduje si podrobné
evidencie, ktoré nie je mozné zabezpecit v sustave
jednoduchého Uctovnictva a podobne. V sustave
podvojného uctovnictva povinne Uctuju vietky pod-
nikatelské subjekty, ktoré su pravnickymi osobami
a fyzické osoby zapisané v obchodnom registri.

V skratke plati, Ze pri uplatneni vydavkov percentom z prijmov: |

o  usetri peniaze z dévodu, Ze nemusi viest uctovnictvo,

o postacuje jednoduchd evidencia o prijmoch (v tabulke, v zosite),
evidencia o zdsobdch, ak nimi disponuje a pohladdvkach, ak trzby
inkasuje k vystavenym faktaram,

o nazdklade vedenejevidencie sa zostavuje dariové priznanie k dani
z prijmov po skonceni zdariovacieho obdobia.

Je mozné konstatovat, Ze jednoduché uctovnictvo je lahké,
aj napriek uvedenym rozdielom?

Neodporuca-
me  postavit
rozhodnutie
na tomto kon-
$tatovani. Ue-
tovnictvosluzi
k preukazaniu
daniovych vy-
davkov a ne-
sie so sebou
vietky rizika
sUvisiace  so
spravnou aplikaciou zdkona o dani z prijmov. Bez ohladu na
uctovnu sustavu. Znalost suvisiacich predpisov je nevyhnutna.
Pouzivatelom Uctovnej zavierky podnikatela nie je len on sém,
ale aj spravca dane, banky, leasingové spolo¢nosti, obchodni
partneri a podobne. V Uctovnej zavierke sa premietaju nielen
prijmy a vydavky, ale aj majetok a zavézky podnikatela. A tie
su vyznamné pre rozhodovanie financnych institucii pri po-
skytnuti Uveru, splatkového predaja, dodavatela pri nadviazani

Pri uplatneni vydavkov percentom z prijmov sa podnikatelovi oplati kal-
kulovat s predpokladanou vyskou vydavkov. Pri vydavkoch pod drov-
fou, ktoré umoziuje uplatnit zakon o dani z prijmov bez preukazania,
je vyhodné vyuzit tento postup.

Pri vydavkoch na hranici moznych percentudlnych vydavkov je dobré
zvazit a zohladnit:

- prdcnost spojent s pripravou Uctovnych podkladov, vrdtane
vsetkych vydavkov, faktdr a ostatnych dokladov stvisiacich
s uctovnictvom,

- dalsi postup pri zabezpeceni vedenia tctovnictva, vrdtane
Jjeho casovej a financnej ndrocnosti,

- zvysené riziko mozZnych nesprdvnosti zistenych pri darnovej
kontrole (pri uplatneni vydavkov percentom z prijmov sa
vydavky neobhajujd, pri uplatneni skutocnych vydavkov sa
posudzuje kazdy vydavok z dariového hladiska).
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AKO ZVLADNUT UCTOVNICTVO?

vyznamného obchodu, leasingovej spolo¢nosti pri obstara-
ni dlhodobého hmotného majetku formou najmu s pravom
kupy prenajatej veci a podobne. Nespravne vedené uctovnic-
tvo moze mat za nasledok nekorektné vykazanie v Uctovnej
zavierke, o moze viest k zlému rozhodnutiu jej pouzivatela
s priamym vplyvom na pokrac¢ovanie podnikatelskej ¢innosti,
¢i k ulozeniu sankcie spravcom dane rovnako ohrozujicemu
plynulé fungovanie. Podnikatel nesmie zabudnut na rizika spo-
jené s rucenim. Tu ¢ihaju dalsie nastrahy, ktoré musi zohladnit.
Ani v pripade, Ze poveri vedenim svojho uctovnictva iny sub-
jekt, napriklad externého dodavatela, nezbavi sa svojej zodpo-
vednosti za U¢tovnictvo. Zo skusenosti vieme, Ze ani podnika-
nie nejde kazdému, a tak ani G¢tovnik na papieri e$te nemusi
byt uc¢tovnikom v praxi.

Co odporiicame? Nestratit ostrazitost.

Nase podnikanie = nasa zodpovednost = nase rozhodnutie
a opat = nasa zodpovednost

A to aj za tie nespravne. Co sa méZe skryvat za nespravnym roz-

hodnutim?

1. podcenenie vyznamu naSej podnikatelskej cinnosti
a ohrozenie jej plynulého fungovania,

2. podcenenie znalosti stvisiacich predpisov a hrozba sank-
cif,

3. podcenenie vyznamu uctovnictva a z toho vyplyvajica
zodpovednost podnikatela,

4.  precenenie znalosti Uctovnika, ktorému zverime vedenie
svojho uctovnictva a s tym spojené ohrozenie plynulého
fungovania podnikatelskej cinnosti, hrozba sankcii, zod-
povednost podnikatela.

Je zrejmé, ze niekedy ne-
musi byt spravne ani viest
si u€tovnictvo sam, ani zve-
rit ho Uc¢tovnikovi na papie-
ri. Zdmerne uvadzame: na
papieri. Myslime tym u¢-
tovnika, ktory tuto ¢innost
sice vykondva, ale uctovni-
kom v pravom zmysle slova
nie je. Nie je nim, lebo sa
sam dopustil nespravneho
rozhodnutia. Rozhodol sa
viest uctovnictvo klientom
bez potrebnych znalosti,
skusenosti, poznania suvis-
losti. Bez schopnosti apli-
kovat tedriu v praxi. Budte
opatrni. Podnikanie je na-
ro¢né a uspesné podnika-
nie potrebuje napredovat

a nie riesit problémy, ktoré
by neboli KEBY. Otestujte
uc¢tovnika. Nebojte sa pytat
a kontrolovat ho. Ziadajte
referencie. Pytajte sa na
prax. Dobry uc¢tovnik vie
zvazit svoje moznosti, pri-
znat oblasti, ktoré mu nie
su blizke. Snazte sa nevy-
berat uctovnika v ¢asovom
strese, pripadne sa tento
aspekt snazte minimalizo-
vat. U externého dodéva-
tela sa pytajte na poistenie.
Analyzujte zmluvu. Ci je
napisand jednoducho, ¢i
suU jasne pomenované po-
vinnosti a zodpovednost
zmluvnych stran. Sledujte
uctovnika pri praci.

Varovné signaly:

odkladanie riesenia Vasich problémov (neznalost),
odovzdavanie vystupov na poslednu chvilu (pretazenost),

nedodrziavanie terminov, chaotické spravanie
(chybajuca organizécia prace),

rieSenie novych problémov bez nastudovania alebo
poznania problematiky,

preceriovanie mali¢kosti a podceriovanie vyznamnych veci.

Nevyhlasujeme honbu
na uctovnikov. Vyzy-
vame len k opatrnosti
pri ich vybere. A to pri
spracovani uctovnictva
vo vlastnej rézii pod-
nikatela, pri prijimani
uctovnika do pracov-
ného pomeru alebo pri
externom spracovani.
Zéroven vsak neziadaj-
me od uctovnika ne-

i mozné. Aby robil poitara, vybavoval pridavky na deti, pInil za
i nas odvodové povinnosti a pod. a sii¢asne bol excelentnym u¢-
i tovnikom v jednej osobe. O¢akavajme od neho prace zodpo-
: vedajuce jeho kvalifikacii. Ostatné je vecou dohody, moznosti,
: schopnosti. Vietko, ¢o podnikatel dostane od U¢tovnika navy-
i 3e je bonus, a tak to treba aj brat. Nikdy viak nezabudajme, ¢o
i je vo vztahu s uctovnikom prioritou.

Na zaver:

Uttovat alebo net¢tovat? Ak Uctovat, viest jednoduché
alebo podvojné uctovnictvo? Viest si uctovnictvo sam,
prijat zamestnanca, poverit touto Ulohou externého u¢-
tovnika alebo externu uc¢tovnu firmu? Odpoved nie je
jednoznacnd. Zvazujme vsetky pre a proti. Rozhodnutie
je potrebné dobre pripravit a nacasovat. Aby ostal ¢as
na podnikanie, a aby nase podnikanie neskoncilo skor,
ako si zeldme a z dévodov, ktoré sme mohli ovplyvnit.
Keby bol ¢as.

Prajem Vela tspechov v podnikani.

Avison

AVISON, s.r.o.

Ing. Jana Acsova
IMETNGEE

Lazovna 69

974 01 Banska Bystrica

www.avison.sk

Rychla prvéa pomoc: www.porada.sk




Kazdy zacinajuci podnikatel, ktory sa rozhodol vstupit do sveta
,biznisu” ma predstavu, comu by sa chcel venovat, aky vyrobok
vyrabat alebo aku sluzbu poskytovat. Okrem tejto predstavy
,€0" by chcel robit je viac dolezité vediet ,ako” to zrealizovat
(zndma fraza know-how). Vediet v podnikani naozaj znamena
viac, dokonca najviac.

Pri hladani vhodnej stratégie pre uvedenie nového produktu
je velmi dolezité definovat cielovu skupinu, trhovy potencial
a relevantnost, konkurenciu, predajnu cenu a v tychto suvis-
lostiach zvazit primerané naklady na jeho uvedenie na trh. Je
potrebné disponovat i informaciami, podla ktorych sa moze
podnikatel rozhodovat. M6j produkt sa zrodil na nasledovnom
predpoklade: Zaneprdzdneny riadiaci pracovnik disponuje ob-
medzenym casom, ale chce mat prehlad o najdéleZitejsich infor-
mdcidch z jeho odvetvia.

Adresnymi e-mailovymi novinami ObchodneSpravy.sk som
pripravil produkt, ktory podnikatela od tejto ¢innosti odbre-
meni. Na rozdiel od automatického monitoringu prinasame
informacie selektované manualne, na zaklade ich relevantnosti
pre cielovu skupinu ¢itatelov.

Hoci kvalifikované informacie maju vysoku cenu,
ObchodneSpravy.sk som sa ako produkt rozhodol
distribuovat pre registrovanych ¢itatelov bezplatne.
Ich,,cena” ma preto priaznivy vplyv na jednoduchsie
uvadzanie na trh, kde trh predstavuje citatelov — pri-
jemcov ObchodneSpravy.sk. Ak uvadzanie na trh
znamena rozsirovanie poctu citatelov, potom tento
proces v mojom pripade este ani zdaleka nie je ukon-
ceny.

Zékladnym poznavacim prvkom vytvoreného produktu
e-mailovych novin je jednoduchost a adresnost. Jedno-
duchost znamena prehladnost. Ziadne zbyto&né farby,
grafiky, ¢lenenia, menu a nepotrebné navigécie a infor-
macie. Cierne na bielom. Jednoduchy ako Google.

Adresnost spociva vo vysostnej orientacii na presnu cie-
fovu skupinu, ktorou su v pripade ObchodneSpravy.sk
,decision maker-i*, t. riadiaci pracovnici s prdvomocou
rozhodovat, ktorym su jednotlivé vydania dorucované
priamo na ich osobné e-mailové adresy.

SI CHRANIT ZNACKU A DUSEVNE VLASTNICTVO

Podnikatel, ako autor
akéhokolvek vlastné-
ho produktu, by mal
vyvindt aspon mini-
malne usilie, aby svoj
produkt, znacku alebo
myslienku  (duevné
vlastnictvo) patentovo
zabezpecil a nikto mu
ho nescudzil. Mnoho-
krat je obchodnd znac-
ka zéaroven aj nazov
domény, ¢o je samo-
zrejme najidedlnejsia kombindcia. Samotnym zaregistrovanim
nazvu domény (jednoznacného identifikatora na webe - svete
informacii), prostrednictvom autorizovaného registratora, je
tato doména dostatoc¢ne chradnena po dobu uhrédzania sprav-
neho poplatku.

Medidlne produkty si vSeobecne ochrariuju a registruju svoju
znacku, aby boli jednoznacne identifikovatelné pre Citatelov —
zakaznikov. Obsah a formu obsahu je problematické ochrano-
vat, pricom autorsky obsah je chraneny autorskym zakonom.

Nediet v podnikani

naozaj znamena viac,
dokonca najviac!

Produkt ObchodneSpravy.sk je Specificky v tom, Ze svoj
obsah prinasa vylu¢ne adresne registrovanim Citate-
[om. Kontaktna databaza citatelov ma preto pre mna,
ako vydavatela, najvyssiu hodnotu. Kazdy registrovany
Citatel ObchodneSpravy.sk méze aj vzhladom na ochra-
nu osobnych udajov pocitat s faktom, ze jeho udaje su
doéverné a nebudu poskytnuté tretim osobam.

Obchodné spravy

Struktdre cielovej skupiny je prispésobena
aj stratégia vyhladavania a oslovenia dalsich
Citatelov. Najefektivnejsi sposob sa osvedcil
telemarketing zamerany na preferovanu cie-
fovu skupinu s partnerskou medialnou pod-

s i porou.
ObchodneSpravy.sk su ako spotrebitelsky
produkt bezplatné pre svojich ¢itatelov, ¢o
znamena, ze ich obchodny model je zaloze-
- ny na prijmoch z inzercie. Ak je inzerentova

¢innost zamerand na elektronicky obchod
a riadiacich pracovnikov, potom je méj pro-
dukt, oslovujuci bonitnu klientelu, pre jeho
marketingové aktivity idealnou volbou.

www.obchodnespravy.sk

ObchodneSpravy.sk - e-mailové noviny
pre manazérov

Ing. Jdn Hornovesky
CEO

NBH s.r.o.
Dobronivska cesta 8
960 01 Zvolen

tel.: 045 - 5321 041
fax: 045 - 5400 764

e-mail: info@obchodne.sk
www.obchodnespravy.sk
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Malym a strednym podnikatelom vychadza UPV SR v Ustrety i tym,
Ze im umozZfiuje chranit si technické riedenia aj UZITKOVYM VZO-
ROM, tzv. MALYM PATENTOM. Ide o formalne najjednoduchsiu,
pomerne rychlu a tiez najlacnejsiu ochranu technického riesenia.
Vzhladom na to, Ze inovacny cyklus sa takmer vo vsetkych oblas-
tiach techniky neustale skracuje, desatro¢na doba platnosti Gzit-
kového vzoru (Stvorro¢nt ochranu je mozné na zaklade Ziadosti
majitela predizit dvakrat o tri roky) je pre vicsinu takto chranenych
technickych rieseni postacujuca.

Nové podnety, myslienky,
napady ¢i idey pretavené
do nejakého diela pred-
stavuju nehmotny maje-
tok — dusevné vlastnictvo
a viazu sa k nemu autor-
ské a priemyselné prava.
O priemyselnych pravach
rozhoduje Urad priemy-
selného vlastnictva SR
(UPV SR), ustredny organ
Statnej spravy, so sidlom
v Banskej Bystrici. Udeluje
pravnu ochranu formou patentu, Uzitkového vzoru, dizajnu,
ochrannej zndmky, oznacenia pévodu vyrobku alebo zemepis-
ného oznacenia.

V pripade predmetov sposobilych na ochranu, ktorych uvedenie
na trh si vyzaduje dlhodobé overovanie a je spojené s vysokymi
nakladmi na vyskum a vyvoj, za vhodnejsiu sa povazuje PATENTO-
VA OCHRANA, ktor3 pri plateni udrziavacich poplatkov trva az 20
rokov. Uzitkovy vzor alebo patent zaru¢uje jeho majitelovi mono-
pol na vyuzivanie technického riesenia ¢i vynalezu. Z toho prenho
vyplyva mozny ekonomicky prospech, navrat investicii viozenych
do vyvoja a zisk. Ak majitel nema zdu-
jem sam vyuzivat technické riesenie
alebo vynélez, méze s nim narabat ako
s kazdym predmetom vlastnictva. Uzit-
kovy vzor alebo patent preto moze pre-
viest na iného majitela, dat suhlas na
vyuzivanie technického riesenia alebo
vynalezu poskytnutim licencie, pripad-
ne zriadit k Uzitkovému vzoru ¢i paten-
tu zélozné pravo.

Je bezné a Uplne prirodzené oplotit si
napriklad pozemok a nedovolit po iom
Sliapat niekomu cudziemu alebo nene-
chat si z neho kradnut veci. Rovnako
prirodzené by malo byt ,oplotenie si”
svojho nehmotného majetku, aby ne-
mohol prist niekto iny a privlastnit si
vasu myslienku. Ved napriklad hodnota
ochrannej znamky moze byt niekolko-
krat vacsia ako hmotny majetok firmy.
Podnikové portfélio, ktoré pozostéva aj z priemyselnych prav,
tvori vyznamnu cast pridanej hodnoty podniku a efektivne
manazovanie dusevného vlastnictva zvySuje konkurencie-
schopnost, t. j. vytvéra strategicku vyhodu.

,Rovnako prirodzené by malo byt
,oplotenie si” svojho nehmotného
majetku, aby nemohol prist niekto

iny a privlastnit si vasu myslienku.”’

Najpocetnejsiu  skupinu prihla-
sok v UPV SR tvoria prihlasky
OCHRANNYCH ZNAMOK. V tr-
hovom hospodarstve pribudaju
novi podnikatelia, ktori si chcu
chranit svoje tovary a sluzby. Pod
ochrannou zndmkou treba chapat
slovné, obrazové, priestorové ale-
bo kombinované oznacenie, ktoré
je sposobilé rozlisit tovary alebo

- . - ~
il L
Dusevné vlastnictvo — dobré

treba chrdnit! je nazov infor-
macného multimedidlneho

né produkty a aké prekazky
museli pri tom prekonavat.
Spominané DVD je mozné

: b~ LAY
j!hl v '; [q. H:,_b AP

DVD, ktoré UPV SRvydalvau-  objednat v UPV SR. . roziisi i
guste 2007. Je uréené girokej SIUZb{’ pochddzajice od roznth
verejnosti a poskytuje kom-  Nositelmi  hospodarskeho podnikatelov alebo poskytovatelov

plexné informacie o moz-
nostiach  priemyselnoprav-
nej ochrany a suvisiacich
sluzbach dradu, o ochrane
predmetov  priemyselného
vlastnictva v zahrani¢i, o su-
vislostiach medzi podnika-
nim a priemyselnopravnou
ochranou, o sldvnych sloven-
skych vynadlezcoch a vyndle-
zoch. Jednotlivé ¢asti DVD su
doplnené videoklipmi nato-
cenymi s patentovym zastup-
com a sucasnymi uspesnymi
slovenskymi  vyndlezcami,
ktori hovoria o tom, ako saim
podarilo zo svojich ndpadov
zrealizovat na trhu Uspes-

rozvoja, motorom inovacii aj
u nas na Slovensku su mali
a stredni podnikatelia. Men-
sie podniky su flexibilnejsie,
komunika¢né cesty su v nich
kratSie, proces rozhodovania
jednoduchsi, dokdzu opera-
tivne reagovat na poZiadav-
ky trhu a su aj potencidlnymi
klientmi UPV SR. Svoje tech-
nické rieSenia si zvycajne
chrdnia na uzemi Sloven-
ska, zatial ¢o vacsie podni-
ky uprednostiuji ochranu
svojich rieSeni v medzina-
rodnom meradle, napriklad
eurépskym patentom.

sluzieb. Ochranna znamka je plat-
na 10 rokov odo dna podania prihlasky. Na Ziadost majitela
ochrannej zndmky mozno ochrannu lehotu predlzovat ob-
novou zapisu po zaplateni spravneho poplatku vzdy na dal-
sich 10 rokov.

UPV SR vyvija nemalo aktivit stvisiacich so zvy$ovanim po-
vedomia verejnosti o vyzname priemyselného vlastnictva i o
moznostiach priemyselnopravnej ochrany. Od roku 1999 or-
ganizuje v Banskej Bystrici v dvojro¢nych intervaloch narod-
nu kontrakta¢nu vystavu vyndlezov a technickych noviniek
UmInEx (jej ndzov je odvodeny od slov rozUm - Invencia -
Expo) a udeluje Cenu Jana Bahyla za mimoriadne hodnotné
priemyselnopravne chranené slovenské riesenie s finan¢nou
odmenou 100-tisic korun. V podnikatelskych inkubatoroch,
regiondlnych poradenskych a informacnych centrach, regio-
néalnych komorach SOPK atd' boli pred ¢asom zriadené infor-
macno-poradenské miesta Uradu pre inovacie, tzv. innoinfo,
ktoré sa zameriavaju prave na systematicki pomoc malym
a strednym podnikatelom.

Predvlani UPV SR zacal napinat strategicky plan na roky 2007
-2011, pri¢com jeho viziou je zvySovanie kvality a efektivnos-
ti jeho ¢innosti a ich orientacia na klientsky servis. V tejto su-
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vislosti treba spomenut napriklad bezplatnu sluzbu pre malé
a stredné podniky, tzv. prediagnostikovanie potencialu ich
dusevného vlastnictva, ¢o je mozné prirovnat k predbeznému
auditu. Cielom prediagnostiky je analyzovat situaciu v podni-
ku, poskytnut informacie o moznostiach priemyselnopravnej
ochrany, upozornit na mozné dosledky nekalosutazného ko-
nania a poskytnut objektivne odport¢ania. UPV SR, in3piro-
vany prikladom z Francuzska, vykonal v roku 2007 Styri pilot-
né prediagnostiky spolu s vypracovanim hodnotiacich sprav
o dusevnom vlastnictve v roznych spoloc¢nostiach a v minulom
roku ich uz bolo 20.

Odporucania uspesnych podnikov

Eurépsky patentovy trad (EPU) na svojej webovej stranke www.
epo.org/sme uverejnuje Uspesné pribehy malych a strednych
podnikov, ktoré aj prostrednictvom ochrany dusevného vlast-
nictva ziskali urcity naskok pred konkurenciou (so sihlasom
EPU publikuje UPV SR Uspe$né pribehy v ¢asopise Dusevné
vlastnictvo). V zavere kazdej pripadovej studie je 12 odporuca-
ni pre dalsie podniky.

1. Vytvorte si stratégiu pre dusevné vlastnictvo: zadefi-
nujte si ciele a stanovte Uroven patentovej ochrany v jed-
notlivych krokoch stratégie.

2. Profesionalna pomoc: najmite si patentového zastupcu,
ak nemate skusenosti a vedomosti v danej oblasti.

3. Vyberte si dobrého patentového zastupcu: mal by mat
dostato¢né vedomosti vo vasom technickom odbore, mal
by byt cestny a schopny poradit s ohladom na vase
finan¢né moznosti.

4. Nepodcenite naklady: poplatky patentovému zastupcovi,
néklady na jazykové preklady, udrziavacie a iné poplatky.

5. Pozadujte informacie: poZiadajte patentového zastupcu,
aby véam pripravil prehlad o procese podéavania prihlasky,
lehotach konania a poplatkoch.

6. Stratégia podavania patentovej prihlasky by mala
zodpovedat vasim obchodnym potrebam: nepaten-
tujte si vSetko a viade, vyberte si trhy, kde sa vam oplati
patentova ochrana.

7. Poskytnutie licencie nie je neuspech: modze to byt
lukrativna alternativa sposobu vyroby vasho vynalezu.

8. Patentové portfolio priebezne revidujte: vyradte
patenty a licencie, ktoré nemaju perspektivu a nie su ob-
chodne vyuzitelné.

9. Zacnite sledovat aktualny stav techniky a konkurenciu:
vyuzite bezplatné informacie o patentoch, ako aj ostatné
dostupné zdroje (napr. vedecké publikacie, obchodné
periodika), ktoré mézu byt pre vas inspiraciou a zaroven
vam pomézu odhalit potencidlnych porusovatelov vasich
prav.

10. Aktivne komunikujte: sirte informacie o ochrane svojho
dusevného vlastnictva, tak financne Uspornym spdésobom
predidete moznému porusovaniu vasich patentovych
prav.

11. Udrzujte kontakt s drzitelmi licencii: pravidelny kon-
takt a stretnutia vam zabezpecia informovanost o aktivi-
tach drzitelov vasich licencii, ¢im mozete zabranit nedo-
drziavaniu zavazkov.

12. Nezvratny dokaz: ak chcete bojovat proti porusovaniu
vasich patentovych prav, musite mat nespochybnitelny
dokaz o tom, Ze ste v prave, inak pre vas moze sudny
proces znamenat rychlu cestu k zaniku.

Urad priemyselného vlastnictva SR
PhDr. Julius Sipo3

hovorca

Jana Svermu 43

974 04 Banska Bystrica 4

tel.: 048 - 43001 31
e-mail: infocentrum@indprop.gov.sk
www.upv.sk
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Kazdy podnik musi zacat najskér ako maly. Musi
byt v nom vzdy riadenie, zodpovednost a timova
spolupraca. Postupne s velkostou vznikaju zmeny

v riadeni a komunikacii. V rodine s niekedy vztahy ,,Je pOtrebné odosobnit
v riadeni jednoduchsie, chdpu sa stanovené ciele sa a Védy pozriet’ dozadu,
inak, t.j. déslednejsie, pruznejsie s rychlym pozitivnym o .
vyslednym efektom. Aj v rodine mozu nastat v riadeni seba krltld(y zhodnotit
problémy, ktorym treba jasnymi pravidlami predist. SitUéCiU a priznat’

Je potrebné vopred urcit pravidla, kompetencie )

a oblasti, v ktorych rodinni prislusnici a zamestnanci ﬂeSChOpﬂOSt a|ebo

maju poésobit. Riadenie rodinnej firmy ma ur¢itu SChOpﬂOSf.ﬂ
vyhodu v zavédzani novych programov, vyrobkov
alebo inovativnych prvkov. Ked ,vyjdu’, uUspech je
rychlo doma v obrate a profite, nemusi sa dlho ¢akat
na rozhodnutie timu, ale musite si zodpovedat priamo,
aj ked' vyrobok bol neuspesny, nekvalitny a ziskal zIé
meno. Tieto nedspechy rovnako negativne ovplyviiuju
cely rodinny tim.

V zamestnani platia rovnaké pravidla, ako
su na trhoch prace: ked je niekto dobry, ma
sancu; ked ma starosti, minimalnu iniciativu,
priestor sa aj v sukromnej firme pre vsetkych
zmensuje.

Je potrebné odosobnit sa a vzdy pozriet
dozadu, sebakriticky zhodnotit situaciu
a priznat neschopnost alebo schopnost.
A ako vsade, aj tu je treba veci zhodnotit,
uspech povysit, netdspech popisat a vyvodit
napravné opatrenia.

Vrodinnej firme sa vo vdcsine pripadov nerozdeluju
peniaze na firemné a sukromné, ale su jednotné.
Ked'je problém, napomahaju vsetkymi moznostami
zabezpecit platobnu schopnost. Pri mimoriadnej
potrebe financ¢nych prostriedkov sa v sukromnej
spolo¢nosti, a to najmad v zaciatkoch, zaklada
vsetok sukromny majetok s primerany rizikom pri
viere v Uspech projektu a zavadzani inovativnych
technoldgii.

@ E70P

Etop Trading a.s.
Vladimir Lukac
konatel

Strezenicka cesta 1023
020 01 Puchov

tel: 042 -46501 11
e-mail: etop@etop.sk
www.etop.sk
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Kladné a zaporné stranky rodinného podnikania

Rodinny podnik je podnik, v ktorom vlastnictvo patri ¢lenom
rodiny. Riadi ho ¢len rodiny alebo potomok zakladatela. Ide
zvy¢ajne o malé alebo stredné podniky, ktoré spifaju aspon
jedno z nasledujucich kritérii:

e majitel povazuje svoj podnik za rodinny podnik,

e majitel md v umysle odovzdat svoj podnik blizkemu pribuzné-
mu,

e okrem maijitela pracuje ako riadny zamestnanec iny clen rodiny,
resp. clenovia rodiny, ktori su sticastou kaZdodenného riadiaceho
procesu podniku.

Mnohokrat zahima niekolko generacii a prelinaju sa v iom
podnikatelské zaujmy so zdujmami rodiny. Da sa povedat, Zze
vytvorit rodinny podnik znamend prijat na seba tie najvacsie
rizika v Zivote, pretoze sa v hom miesa pracovny a sukromny
Zivot a nasledne riskuje netspech v oboch.

Podmienky pre zalozenie
rodinného podniku

Pre zaloZenie, vznik a ¢innost

podnikov, vratane rodinného
M-'h podniku, platia rovnaké vse-
di obecné a Specidlne podmien-
. ky. Je potrebné konkretizovat
i formy rodinného podni-
kania, kedze prave najblizsi
rodinni prislusnici su v rodin-
nom podniku prvymi spolo¢-
nikmi, resp. vypomahajucimi
osobami.

Vo vseobecnosti mozeme rozlisit dve formy rodinného pod-

nikania:

- samostatny podnik fyzickej osoby,

Pracovno-pravne vztahy

v rodinnom podniku

Problémy, s ktorymi s kon-
frontovani podnikatelia a lu-

dia pracujuci v rodinnych
podnikoch, su mimoriadne

R - L"R
zlozité a narocné. ’ - s

Manzelia v rodinnom pod- v e
niku ik

Nie je ojedinelé, ze v rodin- = - ' L
nom podniku spolupdsobia

manzelia. Podiel na riadeni B ,.:L}
sa vsak od pripadu k pripadu I )

méze lisit. Povinnosti manze-

lov v ramci spolo¢ného rodinného podniku su rozdielne, a to
v zavislosti od viacerych cinitelov. Medzi ne mézeme zaradit:
mieru zainteresovanosti pri zakladani podniku, schopnosti
manzelov, ich skusenosti atd.

V pracovno-pravnych vztahoch, na rozdiel od beznej
praxe, sa nemo6zu manzelia vzajomne zastupovat pri
vykone pravnych ukonov, t. j. ani riadit ¢i kontrolovat
pracu. Manzel, ktory je v prdvnej pozicii zamestnava-
tela teda nemoze poverit svoju manzelku, aby podla
platnej legislativy robila v jeho mene pravne ukony,
pretoze poverit mozno len zamestnanca, ktorym man-
zelka nie je. ManZelia maju minimalne tieto dve alter-
nativy:

1. priama cesta je moznd len u podnikatela, ktory vy-
tvori prdvnicku osobu ako jediny spolo¢nik a majitel
sucasne a tdto spolocnost manzelku zamestnd,

2. nepriama alternativa prichddza do uvahy u podni-
katela (fyzickej osoby) nasledovne:

e ako vypomdhajuca osoba, ktord Zije v spolo¢nej

domacnosti s danovnikom, kedy manzel moze
v danovom priznani rozdelit prijmy a vydaje na
seba a na manzelku v stanovenom pomere,

- rodinnd obchodnd spolocnost.

Samostatny podnik fyzickej osoby - podnikanie fyzic- : ® spolocné podnikanie manzelov, pricom obaja
kej osoby je prevazne zapisané v obchodnom registri bez ' musia byt registrovani ako podnikatelia a vytvoria
akychkolvek spolo¢nikov. Tato osoba firmu vlastni, podnika zdruzenie podla § 829 az 841 Obcianskeho zakon-
pod vlastnym menom a ruéi celym svojim majetkom za za- nika' a nasledne si budu delit prijmy podla platnej
vazky firmy. V stvislosti s rodinnym charakterom podniku darnovej legislativy — rovnakym dielom, ak nie je
hovorime, Ze okrem podnikatela vo firme pracuju aj dalsi v zmluve o zdruzZeni uvedené inak.

prisludnici rodiny.

Rodinnd obchodnd spoloc¢nost — spo-
lo¢nost zalozend rodinnymi prislus-
nikmi sa riadi ustanoveniami Obchod-
ného zdkonnika. Rodina méze zvolit
[ubovolnu formu podnikania, musi si
vsak uvedomit, Zze toto rozhodnutie
vyrazne ovplyvni nielen dafiové povin-
nosti a zisk firmy, ale aj prijmy. Rodinné
podniky volia prevazne formu Zivnostnik, resp. s.r.o.

Manzelia mézu - ale nemusia - pra-
covat spolo¢ne na vsetkom. Ak
zohladnia svoje individudlne danosti
a schopnosti, kazdy z nich moéze byt
zodpovedny za urcitd oblast. Je dob-
ré, ak si neberu pracu domov, aby ne-
travili volny cas spolu ako obchodni
partneri. Ak si urcia ¢as na rodinu,
dovoli im to zredukovat stres v rodine a aj v praci.

,Riadenie rodinného podniku je zloZita
a naro¢na cinnost. Clen rodiny, ktory je
povereny jeho vedenim, musi iniciovat
a uskutocnovat manazérske praktiky.”

Ako zdroje pociatocného kapitalu rodinného podniku moz-
no vyuzit :

Tieto podmienky sa vsak casto krat nedodrziavaju. Rodinné
podniky maju aj vaznejsie problémy. K nim patri aj otdzka bez-
podielového vlastnictva manzelov (BVM). V BVM je vsetko,
¢o moze byt predmetom vlastnictva a ¢o nadobudol niektory
z manzelov za trvania manzelstva (okrem veci ziskanych de-
di¢stvom alebo darom, restittciou - ak ich mal vo vlastnictve

*

- osobné uspory,

- bankové uvery,

- kapitdl rodinnych prislusnikov, partnerov, ako aj priatelov,
- niektort z foriem pomoci malych a strednych podnikatelov.
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pred uzavretim manzelstva, ¢i
takych, ktoré podla svojej po-
vahy sluzia osobnej potrebe
alebo vykonu povolania len
jedného z manzelov). Z préav-
nych ukonov tykajucich sa
spolo¢nych veci st opravneni
a povinni obaja manzelia spo-
lo¢ne a nerozdielne. BVM za-
nikd so zanikom manzelstva.
Na pouzitie majetku v bez-
podielovom spoluvlastnictve
manzelov potrebuje podni-
katel pri zacati podnikania
suhlas druhého manzela. Na
dalsie pravne ukony suvisia-
ce s podnikanim uz suhlas
druhého manzela nepotre-
buje. Std na navrh zrusi bez-
podielové  spoluvlastnictvo

manzelov v pripade, ze jeden
z manzelov ziskal opravnenie
na podnikatelsku ¢innost. N&-
vrh mo6ze podat ten z manze-
lov, ktory neziskal opravnenie
na podnikatelsku cinnost.

Pokial toto opravnenie maju
obaja manzelia, méze navrh
podat ktorykolvek z nich. Ak
podnikatelski  ¢innost  po
zruseni bezpodielového spo-
luvlastnictva manzelov vy-
konava podnikatel spolo¢ne
alebo s pomocou manzela,
ktory nie je podnikatelom,
rozdelia sa medzi nich prijmy
z podnikania v pomere urce-
nom pisomnou zmluvou; ak
takd zmluva nebola uzavre-
t4, rozdelia sa prijmy rovnym
dielom.

Riadenie rodinného podniku
je zloZitd a naro¢na cinnost.
Clen rodiny, ktory je povereny
jeho vedenim, musi iniciovat
a uskutocriovat manazérske
praktiky. Pribuzni si vsak nie-
kedy myslia, ze rodinny pod-
nik existuje len na uspokoje-
nie ich predstav.
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Kladné a zaporné stranky rodinnych podnikov

Hlavné kladné stranky rodinnych podnikov:

rodinni prislusnici maju vyssiu motivaciu, pretoze
pracuju doslova na svojom,

prejavuje sa snaha vybudovat rodinnud tradiciu v
podnikani v urcitej oblasti,

rodinna firma poskytuje ¢lenom rodiny SirSie moz-
nosti na sebarealizéciu a vyskusanie si svojich
schopnosti a iné.

Hlavné zdporné stranky rodinnych podnikov:

stiera sa rozdiel medzi pracou a rodinnym zivotom,
problémy z firmy sa prenasaju do rodinného kru-
hu,

snaha respektovat zaujmy rodiny vedie ku kom-
promisom v podnikani a dokonca méze obmedzit
fungovanie a riadenie podniku,

prislusnici rodiny, ktori nie su napr. konatelmi pod-
niku, maju tendenciu osvojovat si va¢sie prdvomo-
ci, ako im prisltchaju,

je tazké byt rovnako kriticky k ¢lenom vlastnej ro-
diny ako k ostatnym zamestnancom,
zamestnanim rodinného pracovnika sa blokuje
pracovné miesto, ktoré mohlo byt obsadené kva-
lifikovanejsim pracovnikom,

majetok firmy sa zamiena s majetkom rodiny, ¢as-
to sa vyskytuju konflikty, ktoré objektivne mézu
vzniknut medzi zaujmami rodiny a zaujmami pod-
niku.

Ekonomicka univerzita v Bratislave
Prof. Ing. Elena Strazovska, PhD.

profesorka katedry sluzieb a cestovného ruchu

Obchodnej fakulty
Dolnozemska 1
852 35 Bratislava

tel:02-6729 5111
www.euba.sk
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rovské rizika, a to nielen rizika financnej
straty, ale v niektorych pripadoch i trest-
nopravne riziko. Na druhej strane musi
mat obrovské sebavedomie a doveru vo
vlastné sily, vlastny rozum a nakoniec sa
musi tesit na prvy zarobok, prvé penia-

ze, zisky.

Preco zacat podnikat? Zacat vébec
podnikat alebo sa radsej zamestnat?
[st do rizika alebo si hladat istotu
dobre plateného miesta? Tieto otaz-
ky, ale nielen tieto, si kladi mnohi
Studenti a absolventi $kol. Nechcem
na tieto otazky exaktne odpovedat
a nabadat tak k podnikaniu. Mojou
snahou bude len zhodnotit moznost
zacat podnikat a redlne poukazat aj
na rizika.

Prvou a asi tou najdolezitejSou
podmienkou ja vlastné vnuatorné
presvedcenie, ze clovek chce za-
¢at podnikat. Musi si uvedomit, ze
podnikanie
prindsa  ob-

Obrovskym problémom byva
ziskat pociato¢né financné
zdroje. Komeréné banky,
ktorych reklamy vidime na
kazdom rohu, sa mladému
podnikatelovi otocia chrb-
tom. Pokial nema dostato¢nu
hnutelnd alebo nehnutelnu
zédbezpeku, méze zabudnut
na ich podporu. Tu je skutoc¢-
ne potrebné dostatocne pre-
pocitat a minimalizovat ne-
vyhnutné zékladné vydavky
a hladat v okruhu rodiny. Sa-

mozrejme, pokial podnikatel

uzavrie prvy alebo druhy rok
pod-
nika-

. .mlady podnikatel sa nesmie [N
nechat uniest fantaziou
0 absolutne najlepsom

produkte ¢i sluzbe, ktory sa
bude predavat na tisice..”

BSOLVENT

v dobrych ¢islach, banky uz
budu privetivé a rady poskyt-
nu dodatoc¢né financovanie.

Na pociatku podnikania nie su
problémy len s kapitdlom, ale
aj s priestormi ¢i skusenosta-
mi. Osobne som velmi rad, ze
uz aj na Slovensku za¢iname
redlne podporovat mladych
podnikatelov formou pod-
nikatelskych inkubdatorov,
pripadne start-up kancelarii.
Su to nastroje, resp. moznos-
ti, ktoré za zvyhodnenych
finan¢nych podmienok (v
niektorych pripadoch uplne
zadarmo na dobu ur¢itt) po-
skytnd mladym podnikate-
[om priestory na podnikanie.

Kazdy mlady clovek (Stu-
dent, absolvent) je plny
idedlov. Tu chcem podot-
knut, Ze sa treba drzat pri
zemi a nelietat v oblakoch.
Treba mat Uplne jasno
v tom, v ¢om chcete pod-
nikat. Netreba podceriovat
pripravu Uvodného pod-
nikatelského plénu. Nie je
dolezité ¢i tento plan bude
alebo nebude vypracovany
podla roznych publikova-
nych schém. Je nutné, aby
viiom mlady podnikatel za-
chytil svoju viziu, stratégiu,
aby jasne definoval, ¢o je

plan. Reédlny - tym chcem
prizvukovat, Zze mlady pod-
nikatel' sa nesmie nechat
uniest fantdziou o abso-
lUtne najlepsom produkte
¢i sluzbe, ktory sa bude
predavat na tisice. Netreba
podceriovat konkurenciu,
ktord je v mnohych pripa-
doch zastupend obrovsky-
mi firmami a dokaze branit
prieniku novym firmam. Je
potrebné, aby konkurenc-
nd vyhoda nebola zalozena
len na nizkej cene, ale aj na
lepsej kvalite, funkcionalite
a pod. Treba vzdy kalkulo-

Kde a ako nabrat skisenosti? Na
tuto otazku sa len tazko odpove-
da. Do istej miery plati, Ze sa ¢lovek
najlepsie uci na vlastnych chybach.
Samozrejme, mnohé organizicie
ponukaju kurzy podnikatelskych,
manazérskych a inych zru¢nosti.
Niektoré su za poplatok, iné zadar-
mo. Odporucam siahnut po tych
bezplatnych, ktoré organizuju r6zne

$tatne, ale aj mimovladne organizacie ¢asto z pefazi EU.
Netreba totiz zabudnut na to, Ze aj ked'mlady podnikatel
je absolutne $pickovo vzdelany v oblasti, v ktorej zacina
podnikat, v mnohych pripadoch ma nedostatok vedo-
mosti z ekonomiky, obchodného prava a pod.

Na zéver chcem len dodat, Ze drzim palce kazdému mla-
dému ¢loveku, ktory ma zaujem a chut podnikat a verim,

ze spolo¢nym usilim, budeme robit dobré meno mladym
podnikatelom na Slovensku.

vat so skromnejsimi vynos-
mi a nikdy nezabudnut na
tvorbu rezerv.

jeho produkt, sluzba, ¢o su
vyhody jeho ponuky, kto st
zadkaznici. Neoddelitelnou
prilohou je redlny finan¢ny

T-Industry, s.r.o.

Ing. Juraj TOMLAIN ml.
CEO

Hostaky 910/49

907 01 MYJAVA

tel.: 034 - 654 1003
mob.: 0907 712955
fax.: 034 - 654 1004

e-mail: duro@tind.sk
www.tind.sk

Pokial mlady ¢lovek za¢ne skuto¢ne podnikat, je velmi
prijemné, ak ndjde podporu u svojich blizkych, vo svojej
rodine. Nehovorim teraz len o finan¢nej podpore, ktora
je tiez dolezita, ale aj o osobnej podpore medzi ¢len-
mi rodiny navzajom. Pokial je rodina stotoznend s tym,
o ¢o sa mlady ¢lovek ide pokusit a ¢o chce podnikanim
dosiahnut, je to vzdy velkd vyhoda.
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Viete vyuZit ponuknuté Sance
a premenit'ich na redlne vysled-
ky?

Vstupujete do konfrontdcii bez
zavdhania a stojite si pevne za
svojim ndzorom?

Madte podnikatelského ducha?

Ak ste na tieto otazky odpove-
dali kladne, gratulujeme! Ste
na najlepsej ceste k rozbehnutiu vlastného biznisu! Poviete si,
Ze ste Student a motat sa do biznisu nie je prave pre Vas? Skuste
sa zacitat do nasledovnych riadkov a mozno Vas presved¢ime
o opaku. Nestracajte ¢as a vyuzite nase skusenosti vo Vas pros-
pech!

Ako sa zo Studenta stane podnikatel? Na zaciatku pod-
nikania nesmie chybat dobra myslienka/dobry napad.

Uvedomte si, Ze Vasa myslienka je jedinecnd
a tvori zdklad Vdsho podnikatelského zdmeru.
Podnikatelsky zdmer sluZi na utriedenie si
myslienok a ujasnenie si, ¢i je Vasa myslienka
dostatocne:

- vhodnd na rozbehnutie biznisu (ako ju
mozno najlepsie vyuZit, predat),

- inovativna, inspirativna (konkurenénd
vyhoda),

- spridanou hodnotou.

Okrem samotnej myslienky tvori sucast
podnikatelského zdmeru aj:

- vhodné zvolenie typu a formy podnikania
(odportucame podnikat na Zivnost alebo si
zaloZit spoloc¢nost's rucenim obmedzenym),

- zhodnotenie vysky vstupného kapitdlu
na pociatocny rozbeh podnikania (zvdzit
moznost vyuZitia vlastnych zdrojov, péZiciek
od rodiny ¢i zndmych, uverov z bdnk alebo
finan¢nych spolocnosti, vyuZit mozZnosti
Cerpania rizikového kapitdlu),

- nastavenie financného pldnu (predpokladané
ndklady, vynosy, hospoddrky vysledok),

- nastavenie mzdového a persondineho
zabezpecenia,

- marketing, propagdcia, distribucia vyrobku/
sluzby, ako aj celkovej spolocnosti,

- zmapovanie konkurencie (SWOT analyza
spoloc¢nosti),

- hladanie partnerov,

- pldn na najblizsich 3-5 rokov (stanovenie si
podnikatelskych milnikov).

Pre lepsie zapamditanie:

- predstava o tom, ¢o chcem robit / dosiahnut » ndpad/
myslienka » podnikatelsky zamer/pldn » podnikatelskd
cinnost » vysledny produkt/sluzba » ocakdvany vysledok
» rast spolocnosti.

Ak ste pri tychto riadkoch za-
pochybovali, ¢i to sami zvlad-
nete, nezufajte! Pozname
niekoho, kto Vam rad poradi.
Predstavujeme Vam inkubdto-
ry a poradenské centra.

Inkubatory a poradenské
centra

Podnikatelské/technologické
inkubdtory su zriadené mesta-
mi, obcami, vysokymi Skolami,
podnikatelskymi a inova¢nymi
centrami alebo regionalnymi
rozvojovymi agenturami. Su
financované z verejnych zdro-
jov, vlastnych zdrojov, dotacii.
LInkubovanym” firmdm ponu-
kaju zvyhodnené podporné
sluzby, priestory i poraden-
stvo. Siet inkubatorov a pora-
denskych centier je zamerand
na zlepsovanie konkurencie-
schopnosti zac¢inajucich firiem
a podporu transferu technolé-
gii, inovécii do praxe.

Podnikatelsky inkubdtor -
institucia, ktorej prioritou je
poskytovanie  poradenstva

ZACINA PODNIKAT STUDENT/ABSOLVENT

a pomoci zacinajucim podni-
katelom. Ich cielom je zvysit
sance mladych firiem na pre-
zitie v prvych rokoch ich exis-
tencie. Cielovou skupinou su
[udia alebo timy fudi s dobrou
podnikatelskou myslienkou -
viac ¢i menej inovativnou.

Technologicky inkubdtor
- Specidlny typ podnikatel-
ského inkubatora. Hlavnym
Specifikom je orientacia na
nové technoldgie a inovacie.
Zatinajuca opravovna aut si
tu preto svoje miesto nenajde,
ale projekty z oblasti infor-
macnych technoldgii, bio-
technoldgii ¢i inych technicky
orientovanych oblasti urcite
ano. KedZe tieto vznikaju pre-
dovsetkym pri vysokych sko-
lach, ,inkubované” firmy maju
zlahceny pristup k laboratori-
am, skusobniam a pod. Dobra
akademicka siet kontaktov, i
moznosti zapojenia sa do pro-
jektov s medzinarodnou ucas-
tou, davaju mladym firmdm
dalsie konkurenc¢né vyhody.

konkurencie!

,Dolezité je nabrat odvahu,
Celit vyzvam a zvladat aj
negativne postoje Vasej

Inkubatory zvéacésa ponukaju:

1. Poradenské sluzby

- vypracovanie podnikatelského planu,

- prévne poradenstvo,

- ekonomické a mzdové poradenstvo,
- sprostredkovanie finan¢nych podpornych programoyv,

mikropoziciek a komerénych tverov,
- zékladné administrativne prace,
- spolo¢ny marketing a PR pre inkubované firmy,
- Skolenia, kurzy a seminare.

2. Zdkladnu infrastruktiru za zvyhodnené ceny:

- prendjom kancelarskych priestorov,
- prendjom vyrobnych hal a skladovych priestorov,
- ochrana a udrzba prenajatych priestorov,

- konferencny servis,
- pristup na internet.

«
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Podnikatelské/technologické inkubatory sa nachadzaju v roz-
nych regiénoch Slovenska. Konkrétnu mapu inkubatorov na
Slovensku néjdete na web stranke Narodnej agentury pre rozvoj
malého a stredného podnikania. Pre viac konkrétnych informacii,
kontaktujte priamo Inkubdtory na ich informacnych linkach.

Poradenské centrd (regiondlne, inovacné)

Jedna sa o prevazne neziskové organizacie, ktorych primarnou
ulohou je podpora a pomoc malym a strednym podnikatelom
v danom regidne. Viac informacii o moznostiach podpory touto
formou najdete na webovych strankach tychto centier.

Dalsie moznosti podpory Vasho biznisu

Co je pre Vds na zaciatku po-
trebné?

Poradenstvo - v oblasti, v ktorej
mozno nie ste prave,doma”. Ide
najma o pravne, darové a uc¢-
tovné poradenstvo. Vyhladajte
si kontakty na Specialistov, kto-
ri Vdm budu v zaciatkoch na-
pomocni. Toto je zaklad, ktory
Vam ulfah¢i Vas start do sveta
biznisu.

Financie - analyzujte moznosti
vyuzitia vlastnych a cudzich
zdrojov. Zmapujte si situaciu
a podmienky, za akych moze-
te dostat ,financnu injekciu”.
Institicie, u ktorych mobzete
urobit svoj interny prieskum
su: banky, finan¢né spolo¢nos-
ti, spolo¢nosti disponujuce rizi-
kovym kapitalom alebo vyuzite
pomoc tzv. ,business angels”.
Kazda z moznosti ma svoje vy-
hody, ale nevyhody. Treba zva-
Zit, ktora alternativa je pre Vas
najprijatelnejsia.

Stdt - pre malé a stredné pod-
niky existuje podpora aj zo
strany $tatu, tzv. Stdtna pomoc.
Ta sa vztahuje aj na podnikate-
lov a zdruzenia podnikatelov.
Zahfna pomoc v akejkolvek
forme, ktord sa poskytuje na
podnikanie z prostriedkov $tat-

neho rozpoctu napr. na podpo-
ru zamestnancov, zamestna-
nosti, vyskum a vyvoj atd. Viac
o moznostiach tejto podpory
hladajte na webovych stran-
kach prislusnych ministerstiev.

Eurdpska unia (EU) - kazdy zaci-
najuci podnikatel méze vyuzit
aj pomoc zo strany EU. Délezité
je pripravit si projekty, sledo-
vat nové vyzvy, mat prestudo-
vané tzv. Sektorové operac-
né programy a ich doplnky,
v ktorych mozete zistit ¢i dany
napad/projekt ma nadej na
uspech. Vo vyzvach najdete in-
formacie o tom, ¢o ma projekt
obsahovat a co je potrebné
k nemu predlozit. Pomoc pri vy-
pracovani projektov ponukaju
regionalne rozvojové agentury
(RRA). Délezita informdcia je aj
to, ze peniaze zo Strukturalnych
fondov sa neuhradzaju vopred,
ale az po skuto¢nom zacati re-
alizécie projektu. Podrobnejsie
informéacie ohladne podpory
zo strany EU mozno ziskat pria-
mo u vykondvatelov podpor-
nych programov: Ministerstva
hospodarstva SR, Slovenskej
zaru¢nej a rozvojovej banky,
Narodnej agentury pre rozvoj
malého a stredného podnika-
nia, Slovenskej agentury pre
rozvoj investicii a obchodu.

Preco zacat podnikat?

Dévodov je viacero, staci ich spravne zadefinovat:

moznost pracovat v oblasti, ktord Vas zaujima, moznost
pracovat samostatne, moznost velkej sebarealizacie, byt
nezavisly (sdm sebe panom), rozdelenie ¢asu podla seba
a svojich predstav, moznost vyberu zamestnancov podla
svojich predstdv, moznost samostatného planovania,
rozhodovania, vedenia a kontroly, moznost ziskania
obchodnych kontaktov a spoluprace, moznost presadit
sa natrhu s produktom/sluzbou, ktora vznikla na zaklade
Vasej myslienky, moznost rastu spolo¢nosti Vasou
zasluhou.

Kde ziskat potrebné skusenosti?

Skusenosti sa daju ziskat len vtedy,
ak aktivne zac¢nete pracovat na
svojej kariére. Kazdd skusenost,
¢i uz pozitivna alebo negativna,
Véas posunie vo VaSom spravnom
smerovani dalej. Dolezité je nabrat
odvahu, celit vyzvam a zvla-
dat aj negativne postoje Vasej
konkurencie.

Stanovte si jasny ciel a kazdym
diiom sa k nemu priblizujte.

Drzime Vam palce!
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fax: 02- 49 212 499
e-mail: info@ingb.sk
www.ingb.sk
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Podpora podnikania na dosah ruky

Narodna agentura pre rozvoj malého a stredného podnikania, Mileti¢ova 23, 821 09 Bratislava 2
tel.: +421 2 502 44 500, fax: +421 2 502 44 501, e-mail: agency@nadsme.sk, www.nadsme.sk

www.enterprise-europe-network.sk




