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ZAKLADY PODNIKANIA

1. Priprava podnikania

1.1 Vlastné podnikanie (...ako vymenit strach z podnikania za
prileZitost na sebarealizaciu).

Motto: Ako mdm zacat' podnikat, ked'je uz tolko fungujucich firiem?

U7 ste niekedy zasypali jamu velkymi kamenmi? Polozite ich niekofko a jama je
zdanlivo plna. Ale ak chcete naozaj vyrovnat terén, treba pridat aj tie mensie, drob-
né a nakoniec mozno aj piesok, alebo zem.

Vsetky potreby fudi nevyplnia len velké firmy. Medzi zdujmami a moznosta-
mi velkych a strednych firiem je stéle vela miesta, kam sa nezmestia, alebo kam
nechcu ist. To je prilezitost pre malé podnikanie. Medzery a moznosti pre malé ka-
mienky, Sikovné ruky a dobré ndpady, bez ktorych to nikdy nebude ono.

Vo svete podnikania neplatilen to zndme,,velki poZieraju malych’, dnes je viac
zrejmé, Ze rychli predbiehaju pomalych a prisposobivi nahradzuju tazkopadnych”.

Tak kde zacat? Pri peniazoch? Ako ¢o najrychlejsie zarobit o najviac penaz,
ved o to v podnikani predsa ide?

Ano, ale nielen o to. Ak zbierate huby, niekedy tie najkrajsie najdete hned na
okraji lesa. Kosik viak vacsinou naplnite az po mnohych nachodenych kilometroch.
Takze sa pozrime, ¢o vas na tejto ceste caka!

Krok I.

Najskor sa skuste spytat sdm seba, ¢im by ste si cheeli zardbat? Co robite rad, éo
vas bavi, o vas priam nadchyna? Poviete sj, Ze je to zbytocny luxus, staci ked to
,Sype”. Nie. Plati, ze len to, o robite radi, dokazete robit Casto a len ¢asté opakova-
nie vedie k profesionalite. Bez profesionality dlhodobo neudrzite svoje podnikanie.
Kazdé podnikanie prinesie obdobia, ked sa nedarf, ked nezardbate... Ak k tomu este
pripojite nechut k vykonavaniu vasej prace, je to isty koniec. Schopnost bavit sa
a tesit z podnikania je doleZitejsia, ako sa na prvy pohlad zda.
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Krok II.

Ak uz mate jasno v tom, Ze vam vase podnikanie sposobuje potesenie, potom ruku
na srdce, je ¢as poloZit si druhi otdzku: Dokazem si takto naozaj zarobit? Je pre
tento produkt / sluzbu v mojom okoli TRH? Budu to fudia chciet a budu chciet za to
aj platit? Dnes, zajtra aj o rok? Pri hfadanf TRHu nestaci zistenie, Ze fudia chcu a po-
trebuju, musia na to mat peniaze a volu zaplatit. Poznéte, kto vo vasom okoli uz
podobnu ¢innost robf? A viete, ako sa mu dari? Toto uz je marketingovy prieskum.
Treba si dobre vsimat, pripadne sa zahrat na klienta. Ak k tomu pridate prehliadku
internetu, ziskate predstavu o priestore pre vas. (Internet Vam preskima takmer
kazdy Sikovnejsi stredoskolak, staci dobre zadat ulohu).

Krok Il1.

Uz zacinate tusit priestor a nastavenu latku pre vase podnikanie, viak? Teraz je ¢as
na tretiu otazku: Preéo by to mali kupovat odo mia? Co je moja silng stranka,
$pecialita, vynimocnost a jedine¢nost?

Mam v tom jasno? Cim sa chcem odli3it a na com si dam najviac zalezat? Ak
dvaja robia to isté, nie je to to isté. Niekedy sa da preskocit aj zavedend konkurencia,
treba len ndjst, na com naozaj klientom zaleZi!

Ak ste prisli az sem, zacinate vidiet zakladné obrysy vésho podnikania.

Pisomny pldn

Co teraz? Teraz si svoj plan skuste nakreslit, alebo jednoducho napisat. Nejde o slo-
hovu pracu, ale o rozdelenie vasho podnikania na jednotlivé ¢asti a kroky. Urcite si
postup, zistite, kde ste silny a kde potrebujete pomoc, pripadne dalsie informécie.
Ked méte biznis popisany, lahsie pochopite postupnost, suvislosti aj naklady spo-
jené s realizaciou jednotlivych krokov. Zistite, kolko to naozaj stoji a tieZ to, Ze nie
vsetky naklady (a prijmy) pridu naraz. Tomu sa hovori cash flow (tok penazi) a to je
vec, ktoru odteraz musite strazit.

Zdzemie
Ak si eSte stéle trufate, je ¢as upevnit vasu poziciu pred Startom. Naco? Ved ste sa
uz rozhodli ist do toho?

Inak. Za kym pojdete, ked sa nebude darit? Kto to pociti ako prvy, ked budete
smutny, sklamany a docasne bez penazi? Vasa rodina. Manzel, manZelka, deti, suro-
denci, mozZno rodicia. Ak ich neziskate pre svoje podnikanie, ak tomu nebudu verit
spolu s Vami, ak nebudu mat z toho (okrem stresu, nezdujmu a staznosti...) nie¢o
pekné a pre NICH dolezité, sami ,zostrelia” vase podnikanie v dobrej viere, Ze vas
zachranuju! Dajte si ti ndamahu a venujte ¢as tomu, Ze im podrobne vysvetlite o ¢o
Vam ide, ako to chcete robit a na ¢om Vam zaleZi. Okrem zaujmu, moZete ziskat
mnoho dobrych postrehov, ndpadov a oponentiru bez strachu, Ze by Vém zobrali
vasu skveld myslienku. V takejto debate si Vy sami vela veci uvedomite a spresnite.
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Verte, podnikanie je dobré zacat tak, Ze sa udobrite s partnerom a zavenujete sa
svojim detom.

Vytrvalost

Teraz, ked ste uz ukdzali karty a zakricali svetu vase rozhodnutie podnikat, zavrite
sa niekde, kde ste sami a dajte si sfub. Sfub o vytrvalosti. Slibte si, Ze vydrzite aspon
rok, Ze vydrzite viac ako sto sklamant, pripadne niekolko mesiacov v ¢ervenych ¢is-
lach. Viytrvalost je viac ako inteligencia. Je to skuto¢na esencia podnikania. Nako-
niec sa nepocita, kolkokrat ste padli, ale kolfkokrat ste vstalil

Meranie vysledkov

Mate uZ premyslentd odmenu pre seba? Prvy milion v hotovosti méze trvat dost
dlho. Skuste spolu s realizaciou planu na podnikanie ndjst par jednoduchych &isel,
ktoré budete sledovat a ktoré Vém povedia, ze idete dobrym smerom. Na zaciatku
to nemusf byt hned'zisk. MoZno pocet klientov, prejaveny zaujem, vykon na osobu,
den, splneny ciastkovy ciel.... Uprimne a dékladne. Pocity niekedy klam, skuste ich
doplnit ¢&islami. DoleZitejsia nez samotné &isla je potreba rozpoznat, ako sa situa-
cia vyvija, aké ma vas biznis smerovanie — trend. Lahsie potom néjdete odpovede,
pripadne ponaucenie. Zaciatky podnikania su neuveritelne indpirujuce. Mozno sa
k nim budete vracat aj po rokoch.

Su ¢isla, ktoré potrebujete pre svoj manazment a su ¢isla, ktoré potrebuje vase
Uctovnictvo. Prijmite dobré Uc¢tovnictvo ako nevyhnutnost. Ak tomu nerozumiete
netrapte sa s tym, dajte si ho viest. Vase podnikanie neznameng, Ze ste odbornik na
vsetko. SU vedi, ktoré neustrazite, ak nie ste profesional a Uc¢tovnictvo k nim patri.
Dobré ucty robia priatelov. Sustredte sa na to podstatné, na samotné podnikanie.

Sprdvny predaj

Podnikanie vac¢sinou spociva v predaji. Preddvate myslienku, tovar, sluzbu... Objav-
te podstatu spravneho predaja. Nejde o to, ako vnutit vas vyrobok alebo sluzbu
klientovil Ide o to, ako mu pomaéct vyriesit jeho problém pomocou véasho vyrobku.
Schopnost porozumiet potrebam, tizbam a problémom vasich klientov je teraz
pre vade podnikanie to najpodstatnejsie. Spoznate, Ze kvalitny vyrobok ¢asto ne-
staci. Rata sa len to, ¢o je navySe. Nejednd sa vzdy o zlavu, darcek, kus naviac ...
Dochvilnost, presnost, Usmev alebo drobna sluzba moéZe rozhodnut, Ze sa k Vam
klient vrati a odporudi vas aj znamym. Spytajte sa na spokojnost vasich zakaznikov!
Spokojnost je vas spojenec a dostane k Vam dalich klientov!

Reklama

Ak klienti o vas nevedia, ako keby ste neexistovalil S obvyklou reklamou v TV, v ra-
diu, vo ,velkych” médidch na zaciatku nepocitajte. Takato reklama je velmi draha
a zbytocne vieobecnd. Skuste nie¢o menej obvyklé, vtipné a hlavne cielené. Musi-
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te sa zamysliet, kto su vasi potenciondlni klienti, ¢o robia, kam chodia, ako sa spra-
vaju a ¢o si vsimaju. Tam im dajte o sebe vediet. Zakladnu abecedu by ste mali
splnit ¢o najskor (miestna inzercia, lokalne noviny, Zlaté stranky, web, oznacenie
prevadzky...).

Reakcia na zmenu

Necakajte, Ze budete vediet vietko o vasom podnikani pred tym, nez sa do toho
pustite. Nie je to mozné a vela veci vas nauci az Zivot sdm. Plavat sa naucite, len ak
sa odvazite vstUpit do vody.

V podnikani sa neda dlho splyvat. Musite plavat ako o zivot. Hladat, skusat,
vyhodnocovat a menit. Nie vZdy je najdéleZitejSie do bodky naplnit vas prvopocia-
tocny plan. Aj ked ma byt plan ¢o najpresnejsi, nestali sa ho slepo drzat. Skutocné
podnikanie a Zivot Vam ukazu ovela viac. Schopnost pochopit zmenenu situaciu
a odvodit z nej nasledné zdravé kroky je ovela dolezitejsia. Budte otvoreny a citlivy,
svet ma pre vas vela prekvapent.

Odmena

Skuto¢né podnikanie sa nakoniec nemeria len peniazmi. Akd je cena vasej spokoj-
nosti? Kolko by ste dali za slobodu realizovat vas Zivot podla svojich predstav? Ako
hodnotné je to, ze mébzete vstat kedy chcete (alebo ovela skér) a nemusite pocuvat
dirigovanie veduceho, ktorého aj tak nemozete vystat? Vymenit neistd istotu v za-
mestnani za istu neistotu v podnikani? Mat to ,svoje’, do ktorého Vam ,nekecaju”
druhf a tesit sa z Uspechov, ktoré s naozaj vase.

Ak vydrZite a vasa zaluba sa stane vasim biznisom, pridu peniaze a s nimi dav-
ka slobody. Nezavislost, sebarealizicia a sebaucta. Uz vas nemusf nikto chvalit. Ne-
potrebujete to. Viete, Ze ste to dokézali. Spravili ste rozhodnutie a Zijete svoj Zivot.
Nie je to lahké, ale stoji to za to! Zivot nenaplnime staznostami na zlych zamestna-
vatelov, politikov, ceny.., ale odvahou prijat zar zodpovednost!

1.2 Planovanie

Preco pldnovat?

Podnikanie sa po ur¢itom case stava pre podnikatela jeho Zivotnou cestou. Spomi-
nate si, ako to vsetko zacalo? Na zaciatku bol ndpad, myslienka, tusenie alebo ste
si jednoducho povedali, Ze to skusite. Vsetko za¢ina myslienkou v hlave. Sami
najlepsie viete, ako daleko je od myslienky k realite. Veci sa nedeju nahodne a pod-
nikanie urcite nie je o ndhodach. Samozrejme treba mat kusok $tastia, ale predo-
vietkym treba jasne vediet, ¢o chcete a ako to chcete dosiahnut.V tom Uspesnom
pripade sa vam podari vase myslienky, ndpady a vizie dostat do reality a vy uvidite
jasné vysledky vasej prace.
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Podnikanie sa da prirovnat k cestovaniu. Co bolo pri cestovani podla vas
najdoleZitejsie? Samozrejme ciel - vediet, kam ideme. Bez toho, aby ste vedeli, kam
sa chcete dostat, tak sa urcite nikam nedostanete. Alebo sa dostanete niekam, kam
ste sa vObec dostat nechceli. To isté plati aj pre podnikanie.V prvom rade musim
vediet, ¢o je mojim cielom — ¢o chcem dosiahnut. Lahko sa to povie, tazsie viak
zrealizuje. Tak isto pri cestovani — ked viem, kam chcem ist, az potom mdzem zacat
rozmyslat, ako sa tam dostanem. Velakrat to nie je vobec jednoduché. Pokial méate
mapu, poznate krajinu, prostredie, tak sa dokazete na vasej ceste dobre orientovat.
Viete si predstavit cestu naprie¢ Saharou bez kompasu, dnes GPS navigacie, mapy
a dobrého vystroja? Kazdy by potreboval jasny plan cesty, aby vedel, ¢o na riu po-
trebuje, ako bude prebiehat a kedy dorazi do ciela. V podnikani to nie je inak. Ten,
kto sa chce pustit do podnikania bez dostato¢nej pripravy, zabezpecenia potreb-
nych zdrojov a najma ciela, ktory chce dosiahnut, by mohol velmi rychlo skoncit
ako zabludenec na pusti. Presne tak isto ako kazda cesta vyZaduje jasny plan, tak
isto aj podnikatel potrebuje planovat svoju podnikatelskd ¢innost.

Mnoho [udf rado hovorf, Ze ja nemam cas planovat, pretoZe ja musim praco-
vat. To je najvacsi omyl, ktorého sa dopUstaju a realita ich velakrat jasne presvedc|,
Ze bez dobrého planu to nejde. Dokazali by ste ist na dovolenku bez toho, aby ste
si kupili letenku, natankovali benzin do vasho auta alebo si zbalili veci, ktoré na
dovolenke budete potrebovat? A neurobili by ste to len preto, Ze neméte na to
¢as a,pldnovanie” dovolenky by ste brali ako stratu ¢asu? Urcite nie. Nasledky ne-
pladnovania by ste velmi rychlo pocitili. Este véacsie nasledky nepldnovania sa mézu
prejavit v podnikatelskej ¢innosti. Co ndm teda moze planovanie priniest?

Dobry pldn

Dobry plan je zaklad kazdej ¢innosti. A dobréa Cinnost je zaklad kazdého podnikania
alebo Uspechu. Ked sa vydavate na cestu podnikania, potrebujete mat pripraveny
plan vasej ¢innosti. Zéklad spociva v rozhodnuti, v akej oblasti chcete podnikat. Od
tohto rozhodnutia sa odvija sled dalSich aktivit a rozhodnuti.

Na pladnovanie vasho podnikania sa mézZete pozriet z réznych pohladov. Vela
zélezi na vasej individualnej situacii. Svoju Ulohu tu hraju aj vase skisenosti a od-
borné znalosti. Pokial sa v odbore, v ktorom chcete podnikat pohybujete cely svoj
Zivot, bude pre vas velmi jednoduché postavit funkéné plany pre vase podnikanie.
Na druhej strane, pokial sa pustate do oblasti, v ktorych neméte prilis velké skise-
nosti, je velmi dolezité a klucové, aby ste postupovali podla vopred vypracovaného
planu. Nie je ni¢ horsie, ako sa bezhlavo pustit do nejakej ¢innosti a aZz po jej roz-
behnuti si zacat uvedomovat, o vietko ste si mali pripravit a zabezpecit vopred.

Tvorbe podnikatelského planu sa venujeme v samostatnej kapitole. Tu sa
chceme pozriet na to, preco by ste mali byt ochotni investovat svoj Cas, Usilie
a energiu do pripravy kvalitnych pladnov. Je dobré si uvedomit, Zze ako podnikatel
rozhodujete o svojom osude sam. Tu nie je Ziadny $éf a jeho prikazy, zakazy a po-
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dobne. Tu ste vy a vase rozhodnutia. Vase rozhodnutia by mali vychddzat z dobre
premyslenych krokov. Dobré planovanie nie je vasou povinnostou, ani vam to za-
kon neprikazuje — dobré pldnovanie je vasim osobnym rozhodnutim podporit svoj
Uspech v podnikatelskej ¢innosti.

Co pldnujeme

V prvom rade je délezité stanovit si ciel vasho podnikania. Rozmyslat o pldnovani
bez ciela je ako sadnut si do auta a nechat si odmontovat volant. Nikam sa ne-
dostanete. Vase ciele v podnikani budd vychddzat z vasich vlastnych rozhodnutf
a z podmienok, v ktorych sa nachadzate.

Bez ciela to nejde

Najskor sa pozrime na to, ¢o by ste chceli dosiahnut. Mate predstavu, kolko chcete
zardbat mesacne, kolko chcete mat udetrenych financii na U¢te? Ak nie, tak sa nad
tym zamyslite. Pokial v tom mate jasno, tak si stanovte termin, do ktorého chcete
dosiahnut vas ciel. Alebo ste na druhej strane tlaceny vasimi podmienkami, v kto-
rych Zijete a tie hovoria jasnou re¢ou o vasich finan¢nych potrebach.

Iny pohlad vdm poskytne ciel vasej firmy. Chcete mat urcity podiel na trhu,
pocet zdkaznikov, odberatelov a pod. Alebo je vasim cielom poskytovat urcitd Uro-
ven sluzieb, ich kvalitu, mnozstvo a pod. Ciel je nutné si stanovit jasne a presne.
Stanovte si ho tak, by ste v kazdej chvili vedeli povedat, ¢i uz ste ho splnili alebo
nie. A ak ste ho nesplnili, chcete byt schopni vyhodnotit ako daleko ste sa v jeho
plneni dostali.

Poziadavky na ciel

Va3 ciel by mal byt v prvom rade konkrétny. Cielom vasej dovolenky asi nebude
ist k moru do Grécka, ale konkrétne mesto, konkrétny hotel. Takisto aj vas ciel musf
byt jednoznacny a specificky. Stanovte si ho tak, aby ste vzdy vedeli jasne urcit, kam
vase podnikanie smeruje, ¢o konkrétne chcete dosiahnut. Dal3ou charakteristikou
vasho ciela by mala byt jeho meratelnost. PretoZe len to, ¢o vieme zmerat — vieme
aj kontrolovat. A bez kontroly sa v podnikani nikam nedostanete. Ked sa vydate
autom na neznamu 1000 km cestu, tak si vaSu GPS navigédciu nezapnete az po pre-
jdeni900km, ale zapnete si ju hned pri Starte, aby ste mali istotu, Ze idete spravnym
smerom. Vasim meranim v podnikani bude mnoho ukazovatelov — velkost trhu,
vyska zisku, vyska nakladov, Uspesnost reklamnej kampane, pocet novych zdkazni-
kov, pocet dodavatelov, dosiahnutd kvalita a podobne.

Stanovujte si realne ciele. Ciel, za ktorym idete a ktorému podriadite svoj Zi-
vot, musf byt dosiahnutelny. Inak pri prvych prekaZzkach zistite, Ze neviete ako dalej
a postupne zacnete vietko vzdavat. Pripravte sa na prekazky. Lahsie ich dokazete
prekonat, pokial viete, Ze mate Sancu svoje ciele dosiahnut. Vase ciele by mali byt
redlne a dosiahnutelné. Vy sami im musite uverit. Nikto nebude vaSmu podnikaniu
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verit za vas. Ste to vy, kto rozhoduje o Uspechu alebo nelspechu. Ak sa sami s vasi-
mi cielmi stotoznite, méte doleZité rozhodnutia Uspesne dosiahnuté.

V dalSom kroku je nutné preverit, ¢i vas ciel viete ,vystopovat”. Velmi vdam
nepomdze, ked budete mat niekolko tisic potencidlnych zékaznikov, o ktorych ne-
budete vediet a tak im ani nebudete mat moznost ponuknut vase sluzby alebo
vyrobky. Od dobre stanoveného ciela zacina vas Uspech... a verte alebo nie, aj vas
neuspech.

Od ciela k pldnu

Dobre stanoveny a definovany ciel je prvym krokom k Uspechu. Ten ale nestaci. Tak
isto ako ani snivat nestaci. Sny a ciele sa zac¢inaju realizovat az vaSou ¢innostou. Nie
bezhlavou, ale dobre premyslenou — napldnovanou. A tu sa dostdvame k délezi-
tému kroku. Potrebujete si postavit plan, pomocou ktorého vase ciele zrealizujete.
Va3 plan musi obsahovat konkrétne kroky, akcie a postupy, ako sa k cielu dosta-
nete. Plan nie je samoucelny. O chvilu sa pozrieme, na ¢o ndm plan sluzi.

Vase ciele si potrebujete postupne rozdelit na mensie ¢asti. Niekolkoro¢né
ciele si rozdelte na ciele dosiahnutelné behom roka. Rocny ciel zasa na polro¢né
ciele. Polro¢né ciele na stvrtro¢né a tie postupne rozdelte na ciele mesac¢né. Pokial
teraz pracujete s vasimi cielmi, tak vidite, ako sa zrazu zdaju byt redlnejsie a dosiah-
nutelnejsie. Cim lepsie si vase ciele,rozdrobite”, tym lahsie si postavite plan, ako ich
dosiahnut.

V tejto chvili sa mozete pustit do tvorby planov. Mate dve moznosti. Bud' za-
¢nete budovat ro¢ny plan, ktory postupne skonkretizujete na detailné akcie alebo
zaCnete od detailnych krokov a postupne vytvorite dlhodoby — napr. rocny plan.

Tak ¢i onak, potrebujete si stanovit akcie, ktoré budete vykondvat dlhodobo.
Na ich zaklade viete povedat, ¢o bude z tychto akcif a krokov vyplyvat. Tym sa do-
stavate ku kratkodobejsim akcidm. Pokial by ste mali len kratkodobé akcie, tak vam
bude chybat smer vasho podnikania. Na druhej strane mat len dlhodobé akcie
vam nebude stacit na to, aby ste vedeli, <o mate dennodenne robit.

Vs pldn mé byt schopny dat jasnd odpoved na to, ¢o budete denne vyko-
navat, ale zaroven musi prehfadne hovorit o tom, ¢i vas vase kratkodobé kroky
dovedu k vasmu cielu. Na zéklade vasho planu musite byt schopny rozhodovat
o vasich redlnych krokoch v podnikani. Vsetko, ¢o urobite, vas bud priblizi k vasmu
cielu alebo naopak, vas od neho vzdiali.

Akcia realizuje pldn

VSetko, Co urobite, kazdy vas krok, kazdé rozhodnutie, to vietko formuje vase pod-
nikanie. DoleZitou ¢astou planov je ich realizacia. Realizacia sa deje cez akcie, ktoré
vykondvate. Dobre postaveny pldn véam pomoZe jasne urcit, Co musite vykonat,
aby ste plan splnili. Na druhej strane, lahko si preverite, ¢i akcie, kroky a ¢innosti,
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ktoré robite, smeruju tam, kam potrebujete. Pokial su v sulade s vasim pldnom, vie-
te, Ze ste na dobrej ceste.

Opdit kontrola?

Nebolo tej kontroly uz dost? ESte by vas mala otravovat aj vo vlastnom podnika-
ni? Pri cestovani vdm nebude stacit mat mapu schovanu v batoZine, potrebujete
ju z ¢asu na Cas vytiahnut a skontrolovat. Pred stratou spravneho smeru a cesty
vas mapa nezachrani, pokial s nou nepracujete a pravidelne nesledujete. To isté
sa deje aj vo vasom podnikanf. MoZete mat super ciele, perfektné plany, ale pokial
ich nebudete pravidelne vyhodnocovat, tak vdm ni¢ nepomézu. Spominate si ako
sme hovorili, Ze vas ciel musf byt Specificky a meratelny? Teraz urcite viete preco. Ak
viete vas ciel merat, viete ho aj kontrolovat. To znamen4, viete povedat, ¢i sa k ne-
mu priblizujete alebo nie. Nie je ni¢ horsie ako robit, robit a ni¢ nedosiahnut. Na to
sluzi kontrola. T4 vém povie, ¢i akcie, ktoré robite, vas posuvaju vpred a postupne
vas plan realizujete alebo nie.

Kontrola musf byt v prvom rade pravidelna. Preto vdm nestacia len ro¢né
ciele, ale potrebujete ich mat mesacné alebo aj tyzdenné. TyZdenné vyhodnoco-
vanie plnenia pldnu a dosahovania cielov vam usetrf zbytocné ¢innosti, ktoré vam
neprindsaju zelany efekt. A naopak vdm jasne ukaze, ktoré ¢innosti mate vykonavat
aj nadalej, pretoze vam vo vasom podnikanf prindsaju vysledky.

PInenie pldnov?

Co ak plan neplnime podla nasich poziadaviek? Konkrétnost vasho ciela vam
umozni zistit a vyhodnotit ako velmi sa od planu odchylujete. Ked'su rozdiely malé,
stale mate Sancu dosiahnut ciel. Problém v3ak vznikne vtedy, ked odchylky od pla-
nu presahuju akceptovatelné hranice. Vtedy musite konat.

Ndpravnd akcia

Bez konania sa nikam nedostanete. Ale nespravne konanie a ¢innost vam tiez ne-
pomoze. Aktivnou pracou s pldnom méte moznost zistit, kde nastal problém a roz-
hodnut sa, ako ho napravit. RozhodnUt sa, ¢o urobite indc, aby ste sa k svojmu cielu
zacali opat priblizovat. Ndpravna akcia méze vzniknut len spravnym vyhodnotenim
aktuadlnej situdcie a jej porovnanim s planom. Bez ndpravnej akcie stracate moz-
nost neustale podporovat plnenie a dosahovanie vasich ciefov.

Pravidelnym vyhodnocovanim vasich planov, ich pripadnym upravenim pod-
la meniacich sa trhovych podmienok si zabezpecite to, Ze vasa ¢innost bude sme-
rovat k redlnemu dosahovaniu vasich cielov.

Na zéver budete urcite suhlasit, Ze pldnovanie ma v podnikani svoj vyznam.
Nepldnovanim si pldnujeme neuspech, aviak planovanim si planujeme Uspech...
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1.3 Vlastny marketing

Motto: Ak neviem, kam idem, pridem celkom inam!

Ak zacinate svoje podnikanie ako Uplne unikdtnu myslienku a oblast vasho podni-
kania je nova a doposial nerealizovand, blahozeldme Vam, dalej uz necitajte.

Vacsina podnikatelov zacina podnikanie, ktoré uz existuje a pravdepodobne
sa niekde vo vasej blizkosti aj realizuje. Podstatné je, Ze to, ¢o sa podoba na vade
podnikanie, je nedostato¢né (¢i do pokrytia potrieb fudi, alebo v kvalite) a Vy méate
schopnost to urobit inak, lepsie, lacnejsie, milsie..jednoducho tak, aby to fudia
chceli od vas!

Na zaciatku mate pravdepodobne len jednu zdsadnu vyhodu oproti komu-
kolvek, kto podnikanie vasho typu v okolf uz vykondva. Prvotné nadsenie a tuzbu
nie¢o dokdzat! Nové ndpady a predsavzatie, Ze v tom budete naozaj dobri. ESte vds
neubfjaju staré problémy a rutina. Na to nezabudnite. Ten hlavny motor, ktory vas
dostane dalej, nie je nikde inde, ako vo vas.

A teraz Vam k tomu pribalime pér zékladnych rad, ako sa nestratit v priprave
vasho podnikania. Mnohf zacali Uplne bez akéhokolvek marketingu. Mali zéklad-
né sklsenosti a par veci uz urobili popri zamestnani. Na vacsinu rieseni prisli az
popri podnikani. Prekvapivo to méze fungovat, ..ak privela viete dopredu, modzete
sa zlaknUt a stratit,chut”,

Odvahu a vytrvalost pri podnikani nenahradi ani perfektny marketingovy
plan. Ide viak o to, nerobit zbytocné chyby a nestracat energiu (a peniaze) tam,
kde ste na to mohli byt pripraveni.

Predstavime Vam dva zakladné marketingové pristupy na posudenie
podnikania. SWOT analyzu a 5P. Predtym vas chceme naucit nie¢o jednoduch-
Sie. Pouzivat slovo ,PRECO" a ,AKO" Tieto slové vés budu sprevadzat celou vasou
podnikatelskou kariérou.

Hned'si dajme malu skdsku, 5x kazdé slovo:

PRECO chcem podnikat?

PRECO by sa mi malo darit?

PRECO je méj produkt (vyrobok, sluzba.) potrebny?

PRECO ho maju ludia kupovat odo mna?

PRECO sa budu ku mne klienti vracat opakovane?

AKO zistim, kto je moja konkurencia?

AKO porovnam podobné vyrobky, firmy, sluzby?
AKO za¢nem?

AKO budem pokrac¢ovat?

AKO sa o mne dozvedia potecionalni klienti?
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Skuste si dat tieto otdzky 20-30x, alebo aj 100x. Spytajte sa na tie naobycaj-
nejsie veci stvisiace s Vami, s vasim podnikanim, produktom... Zistite, Ze jednodu-
cho a zrozumitelne komunikovat najjednoduchsie veci je ndramne tazké! A to je
dalsia vec, ktoru sa treba naucit hned na zaciatku, neskresfovat, neprikraslovat a ¢o
najpresnejsie popisat svoju situdciu, vysledky, plany... Presny popis je polovica od-
povedel!

A teraz sa pozrime na klasicky marketing:
SWOT analyza. Tato skratka je zloZena zo Styroch anglickych slov, ktoré vyjadruju
zakladné parametre, ktoré by ste mali poznat o sebe a svojom podnikani:

Silné stranky (V ¢om som silny, v ¢om sme siln{?)

Slabé stranky (V ¢om som slaby, €o je nasa slabina?)

Prilezitosti  (Co ndm mdze, hrat” do kariet?)

Hrozby (Co méze poskodit, zni¢it moje podnikanie?)

Urcite si odpovede napiste na papier! Skuste si tieto otdzky poloZit v rodine,
so spolo¢nikmi, pripadne zamestnancami. A urcite nezaskodf, ak ku kazdej odpo-
vedi pridate otazku PRECO to tak je a AKO sa to prejavuje?

5P je pat anglickych slov, vystihujucich zékladné oblasti, ktoré treba pri pod-
nikani zvladnut:

Produkt (Co chceme predavat?)

Cena (Za ¢o to chceme predévat?)

Ludia (S kym to chceme predavat?)
Prostredie  (Kde, komu to chceme predavat?)
Reklama (Ako sa 0 nas dozvedia?)

Zakladnu predstavu uz méte! Je Uplne jedno, Ze sa to vold Marketing. V sku-
to¢nosti je to len zdravy rozum a skusenosti, ako nezabldat na doleZité stranky
podnikania a nerobit zbytocné chyby.

1.4 Tvorba a kalkulacia cien

Finanénd analyza
Finan¢na analyza — pre mnohych fudi zneju tieto slova ako absolutny strasiak. Po-
zrime sa na tUto oblast z praktického pohladu za¢inajliceho podnikatela. Co je pre
mna ako pre podnikatela najdoleZitejsie? Urcite medzi hlavné oblasti bude patrit
to, aby som bol ziskovy. Nikto predsa nechce rozbiehat svoje podnikanie s tym, ze
nedokéze uzivit firmu a ani samého seba, ¢i svoju rodinu.

V tejto Casti sa nepozerdme na finan¢nu analyzu z pohladu hodnotenia fi-
nancného zdravia podnikov a firiem. V pripade potreby kvalifikovanych finan¢nych
hodnotenf je potrebné spolupracovat s finan¢nymi odbornikmi, ktorf vém daju
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presné odpovede na problémové oblasti. Finan¢nd analyza, metddy a pristupy
hodnotenia finan¢ného zdravia firiem su velmi Specifické odborné oblasti, ktoré
vyZaduju ndro¢né studium problematiky. To je jedna strana pohladu.

Na druhej strane stoji zacinajuci podnikatel, ktory potrebuje mat jasny pre-
hfad o tom, ako sa finan¢ne darf jeho firme. Pre za¢inajuceho podnikatela alebo Ziv-
nostnika je podstatné, aby mal svoju podnikatelskd ¢innost od zaciatku nastavenu
tak, aby bol schopny vytvarat, ¢ize generovat zisk.

Je potrebné sa pozriet na stranku nakladov, ¢ize vsetkého, ¢o musi podnika-
tel zaplatit, aby bol schopny realizovat svoju ¢innost. V tejto chvili sa nepozerdme
na naklady z dariového ani Uc¢tovného pohladu. Potrebujeme si jasne uvedomit,
¢o vsetko musime zaplatit, aby nase podnikanie Uspesne fungovalo. Inymi slova-
mi, kam v3ade potecu nase peniaze — aké budeme mat vydavky spojené s nasim
podnikanim.

Vydavky stoja na jednej strane rieky, ale na druhej strane potrebujeme za-
bezpelit zdroje, z coho budeme schopni tieto naklady platit. Pozerdme sa na
stranu prijmov podnikatelskej ¢innosti. Inymi slovami, z ktorych aktivit budeme
mat prijmy, ktorymi médZzeme pokryt vietky nase vydavky. A ako sme spominali na
zaciatku kapitoly, pri porovnani vysky nékladov a prijmov potrebujeme dosiahnut
pozitivnu bilanciu — musime byt v pluse. Pokial nase prijmy prevysuju vydavky, tak
sa dostdvame do fazy, kedy zac¢iname tvorit zisk. A zisk je prvoradym ciefom zaci-
najuceho podnikatela.

Pre Uplné zjednodusenie pohladu na finan¢nu analyzu zakladajdcej firmy si
mozeme firmu predstavit ako fungujicu rodinu. Rodicia su Zivitelia rodiny, kazdy
z nich ma nejaky prijem. Peniaze, ktoré dostanu kazdy mesiac na ucet, maju k dis-
pozicii, aby uhradili svoje naklady. Poznéte to, niekto je etrny a iny Zije na vysokej
nohe. Ako sa hovorf, kazdy si skace len do vysky svojho platu, pretoZze z neho musf
uhradit svoje naklady. Naklady na byvanie, hypotéku, stravu, cestovné, telefon, deti,
skolu, oblecenie ... sami to poznate, nékladov je viac nez dost. A ak vém nieco zo-
stane, mdZzete si to udetrit, pripadne investovat. Na podobnom principe funguje aj
firma. Dobré fungujuca ekonomika firmy sa da prirovnat k dobre fungujicej eko-
nomike rodiny.

Tvorba ceny
Kluc¢ovou cinnostou pri Starte podnikania je nastavenie a urcenie vysky ceny za
ponukané sluzby alebo produkty. Vyska ceny velmi vyrazne ovplyviiuje vasu pod-
nikatelskd cinnost. Na jednej strane vyhodna cena dokaze urobit vase sluzby a pro-
dukty atraktivnymi na trhu a na druhej strane méze sposobit ich nezaujimavost
alebo nepredajnost.

Ako najst vhodnu rovnovahu? Na trhu sa nachadzaju dve kategdrie Ucast-
nikov. SU to firmy, podniky a organizécie, ktoré ponukaju svoje produkty na predaj
a na druhej strane je to oblast zakaznikov, ktorf ponukané produkty kupuju. Z&-
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kaznici tvoria stranu dopytu a firmy tvoria stranu ponuky. Pokial sa dopyt stretne
s ponukou, tak moZe dojst k vzajomnému uspokojeniu potrieb oboch stran. Ten,
kto chce predat — predava a ten, kto chce nakupit — nakupuje. Je to velmi prehlad-
ny a jednoduchy vztah.

V realite viak nefunguje takto zdanlivo jednoducho. Je ovplyviiovand mnohy-
mi faktormi.Vy ako podnikatel viete kontrolovat a ovplyvnovat faktory, ktoré suvisia
s vasim rozhodovanim. Viete urcit, aké a kolko nékladov vloZite do vasich vyrobkov.
Viete urcit, aku kvalitu chcete ponukat. Naopak, neméte vplyv na to, aké su poZia-
davky trhu, aké su preferencie zékaznikov, pripadne aka existuje konkurencia. Preto
je dolezité sledovat a vyhodnocovat vlastné rozhodnutia.

V prvom kroku sa pozrite, aké naklady suvisia s vasim produktom. Vyhodnotte
vietky druhy vydavkov, ktoré musite zaplatit, aby ste vytvorili, vyrobili a ndsledne
dodali a predali vas$ vyrobok ur¢enému zakaznikovi. Tato suma vydavkov tvori vase
naklady. Sem patria vietky druhy energii — elektrickd energia, teplo, tepld voda
a podobne. Dalej najom, materidl, ale aj parkovanie a podobne. Urcite nezabudnite
na to najdodleZitejsie a tym je vasa praca. V stru¢nom prehlade potrebujete vediet,
aké su vase ndklady, hodnotu vlastnej prace a poZadovany zisk.

Rozdelenie ndkladov

Néklady delime na 2 zdkladné skupiny.

Tou prvou su tzv. fixné naklady. Su to vietky druhy nékladov, ktoré musite hradit
bez ohladu na to, ¢i vyrabate alebo nie a najma bez ohladu na to, kolko vyrébate.
Patria sem naklady ako socidlne poistenie, zdravotné poistenie, ndjom za prevadz-
kové priestory, pausal za elektrinu alebo mesacny pausél za telefén — mobil alebo
pevna linka. Tieto ndklady musite byt schopny uhradit kazdy mesiac v pravidelnej
vyske bez ohladu na vasu firemnu aktivitu. Z toho jasne vyplyva, Ze ¢im je vasa
aktivita vyssia — pocet vyrobkov, ktoré vyrdbate alebo objem sluZieb, ktoré vypro-

Nepravidelné : )
néklady PIatlme'Ien ked
robime
VARIABILNE

Naklady

Pravidelné naklady Platime aj ked'
nerobime
FIXNE
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dukujete, tym ste na tom lepsie. Velmi lahko si dokdzete vypocitat vysku fixnych
nékladov pripadajucich na 1 vyrobeny vyrobok. Podelenim vysky fixnych nakladov
poc¢tom vyrobkov dostanete jednotkové fixné naklady. Vasa cena jedného vyrobku
musi byt schopna pokryt tuto fixnu iastku.

Druhou skupinou su variabilné ndklady. Su to také néklady, ktoré vznikaju
vtedy, ked zacinate vyrabat alebo dodavat vase sluzby. Patri sem napriklad materidl,
ktory vstupuje do vasich vyrobkov, taktiez sem vstupuje vasa praca alebo praca
vasich zamestnancov. Plati, ze ¢im viac vyrobite, tym viacej variabilnych nakladov
musite uhradit. Na druhej strane plati, Ze viete presnu vysku variabilnych — premen-
livych nékladov dopredu vypocitat pre kazdy vyrobok alebo druh sluzby. Vyhodou
je, ze dopredu viete, kolko materidlu a podobne potrebujete nakupit, aby ste vyro-
bili poZadovany pocet vyrobkov.

Ako si cenite svoju prdcu?

Vasa vlastna praca je velmi zaujimava kategoéria nakladov. Praca sice patri medzi
variabilné ndklady, ale ¢astokrat byva najma pri za¢inajucich podnikateloch zane-
dbavana. Je to totiz tzv. ,neviditelna” polozka. Nikomu za vlastnu pracu nemusi-
te platit, ani vdm za fu nikto neposle fakturu. Naopak, taku ,fiktivnu faktdru” by ste
sami sebe mali vo svojej mysli vystavit vy. Ked sprdvne ohodnotite svoju pracu, tak
ju viete zakalkulovat do cien vasich vyrobkov a sluzieb. To vdm zaruci, Ze nebude-
te robit ,zadarmo”, ¢o sa velakrat stava. Pytate sa, preco Castokrat robia zacinajuci
podnikatelia zadarmo? Je to o ich hodnote prace. Niekto si vypyta za td istu sluzbu
5 € na hodinu, iny si vypyta 50 € za hodinu. Zélezi len na podnikatelovi a jeho z&-
kaznikoch.

Tymto sa dostdvame k sumdarnemu pohladu na naklady. Je potrebné pokryt
fixné ndklady, variabilné naklady, nezabudnut na hodnotu vlastnej prace a najma
na zisk. Nasa cena vznikne suctom tychto kategérii a my mame cenu, za ktord by
sme my chceli ponukat nase vyrobky alebo sluzby.

Naklady

Ako to vidia zdkaznici?

Nami vypocitand cena je viak len jednou stranou mince. Je to cena na strane
ponuky. My sa musime pozriet aj na druht stranu a té je tvorend dopytom a oca-
kdvaniami zékaznikov. Nasi potencialni zdkaznici maju vlastné predstavy o tom, Ze
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ROZPOCET
2 Hodnota v Spolu v
Druh Nakladov EURO I?URO
Pravidelné iné naklady (mesacne)
1. najom
2. odvody
3. elektrina
4. telefon
5.
6.
7.
8.
9.
10.
Nepravidelné naklady (mesacne)
1. material
2.
3.
4.
5.
Celkové naklady spolu 0,00
Druth prjmov Hodnota v Poée’t Spolu
EURO ludi EURO
Predaj
1.
2.
3

Prenajom

-

Vyroba

Celkovy prijem spolu

Zisk

||
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o, kolko a za aku cenu st ochotnf kupit. Podnikatel, ktory ignoruje potreby trhu, sa
daleko nedostane. Skér ma sancu sa rychlo pribliZit ku krachu, kedy jeho nédklady
mnohondsobne prevysia prijmy. Obozretny podnikatel vyhodnotf situdciu na trhu
a svoju cenu nastavi ako vzajomny kompromis porovnanim svojej pozadovanej
ceny a ceny, za ktoru su zakaznici ochotni nakupovat jeho vyrobky.

Pokial dokédZe cenu spravne urcit, bude o jeho vyrobky zdujem a on bude mat
ziskovu firmu. To sa vsak nestane automaticky a len samotnym nastavenim ceny. Je
potrebné, aby zakaznici kupovali jeho vyrobky alebo sluzby v dostatoénom obje-
me alebo mnozstve. Ked si n&s vyrobok kipi jeden zakaznik, je to Uplne iné, ako
ked'si nas vyrobok kupi tisic zdkaznikov.

Od poctu zdkaznikov a cien nasich produktov zavisi dalia finan¢na kategoria,
ktoru potrebuje podnikatel sledovat. Su to prijmy. Prijmy z podnikatelskej cinnosti.
Inymi slovami, su to vietky financ¢né toky, ktoré firma ziskava svojimi podnikatelsky-
mi aktivitami. Prijmy mézu byt rézne — prijmy z predaja vyrobkov, z predaja sluZieb,
prijmy za prendjom, predaj materidlu, sprostredkovanie a podobne. Pre podnikate-
[a je doleZité sledovat ich vysku a ich vyvoj. Od toho totiZ zavisi aj UspeSnost podni-
kania. Vase prijmy musia pokryt vase naklady a k tomu aj vami urc¢end vysku zisku.

Tak si to podme spolocne vyskusat na konkrétnom priklade

Nasledujuca tabulka vdm pomédze spravit si redlny prehlad o vasich nékla-
doch, prijmoch a o vasom zisku. V hornej ¢asti méate nakladovu cast. Sem vpiste
vsetky vase fixné naklady (napriklad ndjom, odvody, elektring, telefén atd.) Do dal-
Sej Casti vpiste vami odhadované nepravidelné ndklady, ktoré zdvisia od poctu
vami vyrobenych vyrobkov, ¢i predanych sluzieb zakaznikom.

V spodnej casti mate priestor pre vpisanie vasich prijmov, teda toho, ¢o vam
zakaznici zaplatili za vase vyrobky alebo sluzby. Do tejto Casti vpiSte vietky vase
prijmy.

No a najzaujimavejsia je posledna ¢ast nasledovnej tabulky. Téd vdm po odita-
ni ndkladov od prijmov ukaze, kolko ste zarobili, teda vam ukaze vas zisk.

Vypocty nakladov, prijmov, ceny a nakoniec zisku su relativne jednoduché na
papieri. Pre podnikatela je viak velmi dolezité vychadzat z redlnych podkladov na
trhu. Je potrebné preverit vietky nakladové polozky, vyhodnotit stav a o¢akavania
zadkaznikov na trhu, aby sa nestalo, Ze vase vypocty ostanu len v teoretickej rovi-
ne. Na druhej strane je dobré si uvedomit, Ze mald nédmaha venovana kalkulaciam
dokdZe podnikatelovi usetrit mnoho neprijemnych prekvapeni. A dobra kalkulacia
moze pripravit podnikatelovi vela prijemnych prekvapeni a spokojnych zakazni-
kov.
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1.5 Podnikanie a zamestnanie

Podnikanie z ekonomického hladiska predstavuje cielavedomé podstupenie rizika
pri vyuziti osobnych fudskych zdrojov pre Ucely vyuZitia ostatnych vyrobnych fak-
torov s ciefom vyrdbat a poskytovat tovary alebo sluzby. Podnikatel teda, zjedno-
dusene, podstupuije riziko a investuje svoj ¢as, peniaze a iné zdroje, aby ostatnych
ludi presvedcil, Ze jeho vyrobky alebo sluzby uspokoja ich potreby a Zelania lepsie,
nez vyrobky a sluzby inych podnikatelov.

Prostrednictvom vlastnych schopnosti a prace, ako aj prostrednictvom zava-
dzania inovativnych myslienok do praxe, sa podnikatelia snazia ¢o najlepsie uspo-
kojovat ludské potreby a Zelania. Tym vykondvaju svoj vlastny, nezanedbatelny
a velmi dolezity prispevok k zlepseniu kvality Zivota vietkych fudi a k fungovaniu
spolo¢nosti.

Wsledkom podnikatelskej ¢innosti je teda efektivnejsie fungovanie ekonomi-
ky, lep3ie uspokojovanie fudskych potrieb, hospodarsky rozvoj, vytvaranie novych
pracovnych miest a vieobecne lepsie prileZitosti pre uplatnenie sa vietkych fudf
v danom hospodarstve.

Pri pohlade do statistik zistime, Ze na Slovensku bol v roku 2009 podiel regis-
trovanych zivnostnikov na celkovom pocte pracujucich priblizne16%. 84% pracu-
jucich na Slovensku v roku 2008 uprednostfiovalo zamestnanie pred podnikanim.

V dalsom texte poukdzeme na vyhody a nevyhody podnikania a zamest-
nania a na doévody, ktoré v tejto otdzke ovplyvriuju rozhodovanie sa fudi. Vyssie
uvedeny Statisticky Udaj viak svedcli o tom, Ze na Slovensku je ovela vy3si pocet
tych, ktorf uprednostriuju istotu zamestnania pred rizikom podnikania. Medzi pod-
nikanim a zamestnanim sa zvycajne rozhodujeme na zdklade dévodov pdsobia-
cich v nasledujucich 4 zakladnych rovinach:

Cas

Zamestnanci maju presne uréeny pracovny ¢as, ¢as na obed aj dizku dovolenky.
Podnikatelia o svojom ¢ase rozhoduju sami, obvykle vsak pracuju ovela dlhsie ako
zamestnanci, minimalne v zaciatkoch svojho podnikania.

Prijem

Na zaciatku zamestnanci ziskavaju urcitd vysku prijmu okamZite pri nastupe do
zamestnania, no podnikatelia zac¢inaju od nuly a zo zaciatku je ich prijem mensi ako
prijem zamestnancov. Ak sa viak podnikatel bude snaZit i nadalej, tak jeho prijem
moZe byt az niekolkondsobne vy33i ako prijem zamestnanca.

Riziko a zodpovednost

Podnikatelia riskuju viac a maju aj vacsiu zodpovednost ako zamestnanci. Zamest-
nanec riskuje len urcitd cast svojho prijmu, podnikatel riskuje celé svoje podni-
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kanie a v pripade Zivnostnikov aj cely svoj sikromny majetok. Podnikatel navyse
zodpoveda aj za chyby svojich zamestnancov, ktorym nevie predist. Ak by napri-
klad v pripade poruchy stroja, ktord spésobil zamestnanec, vznikla podnikatelovi
skoda 100 000 € (oprava stroja + sankcie za oneskorené dodavky), tak tuto skodu
musf znasat podnikatel, aj ked ju nezavinil a nemohol jej ani predist.

Istota

Jedinou istotou zamestnanca je 3 mesacna vypovedna doba. Istota podnikatela
spociva v rozlozeni, teda diverzifikacii rizika. Podnikatel mé vacsiu istotu v prijme,
pretoze svoj prijem zvycajne ziskava od niekolkych zdkaznikov a nie len od jedné-
ho, zatial ¢o zamestnanec ma len jediny zdroj prijmu — zamestnavatela.

Mnoho fudf sniva o tom, Ze raz budu Uspesni a bohati. Ale len maloktori si
uvedomuju mnozstvo namahy, ktord za kazdym uUspechom stoji. Podnikatel-
sky Uspech ovplyviuje vela faktorov, ktoré nedokdze Ziaden jednotlivec priamo
ovplyvnit. Napriklad politicka situdcia v krajine, miera ekonomického rastu, poloha
regiénu, stav infrastruktdry a podobne.

Délezitym faktorom Uspechu su viak aj vlastnosti podnikatela a jeho pred-
poklady k podnikaniu. Je to zaroveni jediny faktor, na ktory mézete mat priamy
dosah a viete ho ovplyvnit. V dalsom texte je niekolko vlastnosti, ktoré povazuju
Uspesni podnikatelia za klucové pre ich Uspech.

Trpezlivost
Okolo 45 % malych podnikatelov nevydrzi podnikat viac nez prvé dva roky. Jedna
z hlavnych pricin neldspechu je, Ze maju nedostatocné vedomosti v danej oblasti.

Cesta k Uspechu nie je jednoducha. Zaciatok podnikania je vzdy narocny. No
schopnost podnikatela zotrvat aj napriek zlému vyvoju, schopnost nabrat nové
sily, prekonat vietky prekazky a zaroven v tazkych ¢asoch vediet motivovat fudi, su
vlastnosti, ktoré vedu k Uspechu.

Kazdy podnikatel vie, Ze Uspech dosiahne v oblasti, ktord ho nie¢im pritahuje.
Dévodom je vyssie nasadenie, s akym sa pustame do veci, ku ktorym mame bliz-
ko.V danej oblasti prirodzene prehlbujeme vlastné vedomosti, rozumieme novym
trendom.

Orientdcia na svoje silné stranky

Podnikatel vie, Ze robit vsetko sa jednoducho neda. Kazdy z nds ma svoje silné
a slabé stranky. Podnikatel si je vedomy toho, Ze Uspech dosiahne len vtedy, ak sa
bude koncentrovat vylu¢ne na svoje silné stranky a vietku svoju energiu venuje
tomu, ¢o mu ide najlepsie. Ak je podnikatel dobry v obchodovani, tak sa venuje
obchodovaniu a na Uc¢tovnictvo, personalistiku a ostatné oblasti si ndjde poradcu.
Vyhladanim odbornika sa aj zo slabych stranok jeho podnikania stanu silné.

Vsetku svoju energiu dajte do toho, ¢o Vam ide najlepsie.
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Nepochybnost o svojom tspechu
Podnikatel verf svojej myslienke, svojim schopnostiam a najma sebe. Verf, Ze sa mu
podarf dosiahnut stanovené ciele. Je si vedomy rizika, ktoré musf podstupit, aby
dosiahol svoj ciel. Neboji sa zobrat zodpovednost na seba. Vie, Ze to, kym je dnes
a kym bude zajtra, zavisi len od neho samého.

Nikdy nezacinajte nieco, ak sa dopredu vzdavate.

Pldnovanie
Aby podnikatel dosiahol svoj ciel, potrebuje mat konkrétny plan. Podnikatel si pla-
nuje kazdy den tak, aby sa neustdle priblizoval k svojmu cielu. V3etko, ¢o robi, robf
preto, aby dosiahol svoj ciel. Vietku energiu vklada do ¢innosti, ktoré smeruju k do-
siahnutiu jeho ciela. Intenzivna orientécia na ciele je charakteristickou vlastnostou
kazdého podnikatela. Podnikatel ma viziu a vie, ako sa k nej dostat.

Planujte, planujte, planujte - bez planu nikdy nedosiahnete svoje ciele.

Tvrdd prdca
Ziaden podnikatel nedosiahol Uspech vysedavanim a ni¢nerobenim. Za kazdym
velkym Uspechom sa skryvaju roky kazdodennej tvrdej prace. Podnikatel dal pred-
nost rozvoju svojho podnikania pred vyletmi cez vikendy, vyplianiu dokladov pred
pozeranim televizie, praci a uceniu sa pred zabavou. Velakrat musel vykonavat ¢in-
nosti, ktoré ho nebavili, ale boli déleZité pre jeho podnikanie. Vietku svoju aktivitu
smeroval k tomu, aby splnil svoje Ulohy a posunul sa blizsie k svojmu cielu.

8 hodin denne pracujete na to, aby ste prezili. Kazdou dalSou hodinou
navyse pracujete na svojom uspechu.

Véla ucit sa

Na to, aby bol podnikatel Uspesnym, nepotrebuje mat titul z Harvardu. Podnika-
telom sa moZe stat takmer kazdy priemerny clovek, bez ohladu na dosiahnuté
vzdelanie. Je mnoho podnikatelov, ktorf nemaju Ziaden titul, no vola ucit sa a ne-
ustéle sa zdokonalovat v oblasti svojho podnikania, t& vyraznou mierou prispela
k ich Uspechu. Rychlost zmien robi tuto vlastnost podnikatela ovela dolezitejsou
ako kedykolvek predtym.

Vacsina podnikatelov ma len priemernu inteligenciu.

Dotiahnut veci do konca

Uspesny podnikatel je vytrvaly. Je natolko disciplinovany, ze ak treba pracu dokon-
Cit, je jedno, ¢i ho bavf alebo nie, dokondi ju. Schopnost dotiahnut veci do konca je
mimoriadne doleZitd pre dosiahnutie Uspechu.
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SutazZivost

Uspesny podnikatel ma radost z konkurencie. Jedinou cestou ako dosiahne svoje
ciele a ucinf zadost svojim vysokym narokom na seba, je sUtaz z inymi UspeSnymi
podnikatelmi. Podnikatel sa rad pusta do oblasti, kde je zdrava konkurencia, ktord
ho motivuje k va¢sim vykonom a udrzuje ho,fit"

Délezitost vytvdrania kontaktov - ,,networkingu”

Networking znamend budovanie vztahov a ziskavanie kontaktov. Je velmi délezi-
tou sucastou kazdého podnikania. Podnikatel vie, Ze vybudovanie kvalitnych vzta-
hov mu znacne ulah¢i pracu a zvysi jeho produktivitu. Podnikatel ¢asto potrebuje
informacie, ktoré nie si bezne dostupné a ,networking” je prostriedkom, ako sa
k tymto informacidm dostat. Pri budovani vztahov je ddlezitd ich kvalita.

1.6 Financ¢né zdroje a ich riadenie

Riadenie financ¢nych tokov

Subjekt, ktory planuje zacat podnikat, by si mal zodpovedat nasledovné otazky:

- kolko finan¢nych zdrojov potrebujem na to, aby som mohol podnikatelsku
¢innost rozbehnut,

- koftko finan¢nych zdrojov potrebujem na svoju osobnu spotrebu dovtedy,
kym nova podnikatelska ¢innost za¢ne prinésat zisk,

- ako vyzerd z finan¢ného pohladu moj podnikatelsky plan na obdobie nasle-
dujuceho roka,
pripadne dlhsie obdobie,

- aksastane nieco nepredvidané, mam vytvorend rezervu, aby som toto obdo-
bie mohol preklendt.

Finan¢né zdroje je mozné rozdelit z pohladu pévodu na vlastné a cudzie zdroje.

Vlastné zdroje:
- vlastné Uspory,
- vlastny kapital z iného podnikania.

Cudzie zdroje:
- pozicky,
- avery,
- rézne formy podpory (prispevky od $tatu, dotacie a pod.).
Cudzie zdroje mdZeme rozdelit na dalsie skupiny z pohladu navratnosti na

navratné (poZicky a Uvery) a nenavratné (dotdcie, rozne typy nendvratnych pri-
spevkov).
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Ndvratnost cudzich zdrojov sa definuje:

- dobou/lehotou nédvratnosti — tj. do kedy tieto prostriedky musime vratit,

- cenou - finan¢né prostriedky, ktoré musime vratit nad rdmec tych, ktoré sme
si pozicali (istina), obvykle definované ako urok p.a., tj. ro¢na Urokova sadzba.

Z uctovného pohladu je treba si uvedomit, Ze prostriedky, ktoré do podnika-
nia vkladadme, ¢i uz zo zdrojov vlastnych alebo cudzich, predstavuju tzv. sivahovu
poloZku a neovplyviiuju hospodarsky vysledok alebo zaklad dane.

Uroky za pozi¢ané cudzie zdroje naopak predstavuju nakladovi polozku
a hospodarsky vysledok ovplyviiujud smerom nadol.

Pri zvaZzovani pozicky, pripadne Uveru, je nutné detailne spracovat podnika-
telsky plan, z ktorého je zrejmé, akym smerom sa bude po finan¢nej stranke nase
podnikanie uberat.

V podnikatelskom plane banka skima hlavne Zivotaschopnost samotného
podnikatelského zdmeru, schopnost projektu generovat, Cize vytvdrat zisk a schop-
nost poZzadovany Uver splacat (schopnost generovat cash flow).

Finan¢né zdroje v podniku:
- vlastné imanie (zékladné imanie, rezervny fond, nerozdeleny zisk),
- cudzie zdroje (Gvery, zavazky).

NajdoleZitejsim momentom pre akukolvek podnikatelskd ¢innost je schop-
nost dlhodobo generovat zisk, ktory mozno vytvérat:
- zvySovanim objemu hrubej marze,
- zniZzovanim nakladov,
- ich kombindciou.

Zvysovanie celkového objemu hrubej marze je mozné dosiahnut doma spo-
sobmi:

1. tak, Ze rastie celkovy objem predaja (obrat), pricom sa percento hrubej
marze nement.

Napr. ak preddvame tovar s priemernou marzou 8%, pri predaji tovaru v ob-
jeme 10 000 € je celkovy objem hrubej marZe 800€, pricom ak zvysime obrat na
15 000€, pri rovnakom percente zvysime celkovy objem hrubej marze na 1 200€.
2. tak, ze rastie percento hrubej marze, pricom celkovy objem predaja sa ne-

meni.

Napr. pri celkovom predaji 10 000€ a marzi 8% bude celkovy objem marze
predstavovat 800€, pricom pri celkovom predaji 10 000€ a marzi 12% bude celkovy
objem marze 1 200€.
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V praxi sa samozrejme stretdvame s réznymi kombindciami uvedenych spo-
sobov dosahovania objemu marZe. Percento marze sa vypocita nasledovne:

Obrat (predaj) minus Ndklady na predany tovar

V redlnej podnikatelskej ¢innosti preddvame viaceré druhy tovarov a sluzieb pri
roznych vyskach marze.V kone¢nom doésledku je viak vzdy podstatné, aké celkové
objemy hrubej marze vytvarame, to znamena, ze mdzeme urcité polozky predavat
aj so stratou, ak ma ich umiestnenie na trhu pre nas strategicky vyznam (napr. po-
skytovanie dodato¢ného servisu na tieto,stratové” polozky).

Avsak z celkovej podnikatelskej ¢innosti by sme z dlhodobého pohladu mali
dosahovat taky celkovy objem hrubej marze, aby sme po zohladneni ndkladoy,
zostali stale v zisku.

Zisk = Celkové vynosy minus Celkové ndklady

Vynosy:

- obrat z predaja tovarov,

- obrat z predaja sluzieb,

- iné vynosy (prijaté ndjomné, prijaté poistné plnenie, vynosy z Urokov atd.).

Ndklady:

- naklady na predany tovar (ndkupna cena tovaru a vedlajsie obstaravacie na-
klady, napr. prepravné, poistné, balné a pod.),

- reZijné naklady (mzdové a socidlne naklady, odpisy, ndklady na prendjom
priestorov, energie, poistné, postovné, cestovné a pod.),

- ostatné naklady (napr. platené Uroky z dverov a pod.).

Kym v jednoduchom uctovnictve sa za vynos povazuje fyzicky prijem
penaznych prostriedkov na Ucet alebo do pokladne podnikatela, v podvojnom
uctovnictve je to moment fakturacie vynosu, pricom k inkasovaniu tejto faktury
moze dojst ovela neskor.

Kym v jednoduchom Uctovnictve sa za naklad povazuje moment fyzické-
ho vydavku z bankového Uctu alebo pokladne podnikatela za akykolvek nédkup
okrem nakupu nehnutefného a hnutelného majetku, ktory méa charakter odpiso-
vaného majetku v zmysle Zdkona o daniach z prijmov (nad limit 1 700 €) t,j. vydav-
kom je napriklad aj ndkup zasob, v podvojnom uUc¢tovnictve sa za naklad povazuje
moment zauc¢tovania nakladu, ktory suvisf vecne a ¢asovo s danym uctovnym
obdobim bez ohladu na to, kedy doslo k fyzickému vydavku za tento naklad. N&-
kup zasob sa podla zédsad podvojného Uctovnictva za néklad nepovazuje, ndklad
sa zUCtuje az v tom obdobi, ked sa zasoba preda.
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Uetovnictvo vedené jednoduchym spdsobom znamené prevazne zameranie
na vydaj a prijem penaznych prostriedkov. Podvojné uctovnictvo dava komplexny
pohlad o vykonoch podniky, a to aj z dlhodobého pohladu (Stvaha).

Cena cudzich zdrojov nie je zanedbatelnd a preto je s flou pri zostavovani pod-
nikatelského pldnu potrebné v nakladoch pocitat, pricom mdzeme pouzit velmi
jednoduchu kalkulaciu napr. ak:

- celkové po6zicka 10 000 €,

- doba navratnosti 6 mesiacov,

- Urokova sadzba 5% p.a.

Cena cudzich zdrojov: 10000 x 0,05 : 12 x 6 = 250€

Tj. ndkladova poloZka do ndsho planu pri horeuvedenych predpokladoch bude
predstavovat 250€ ro¢ne, ak sa samozrejme nezmeni pocas roka Ziadna z podmie-
nok, za ktorych boli zdroje poskytnuté.

Treba povedat, Ze kalkulacie Urokov, ktoré pouzivaju banky alebo iné financné
institUcie pri poskytovani Uverov st komplikovanejsie (vychddzaju z presného poc-
tu dni, po dobu ktorych boli zdroje poskytnuté prijemcovi Uveru a tak isto pracuju
s presnou kalkulaciu Uroku pri postupnych spléatkach).

Pokial ide o nenavratné cudzie zdroje, je velmi uzitocné dosledne preverit,
za akych podmienok su ndm tieto zdroje poskytnuté.

Uvahe, ¢i viozit vlastné prostriedky do podnikania alebo nie, by mala pred-
chadzat jednoducha kalkulacia, ktorej zakladom by malo byt porovnanie, aky zisk
by ném priniesli dané finan¢né prostriedky viozené napriklad do réznych vklado-
vych produktov bank (terminované Ucty, podielové fondy, dlhopisy a pod.) alebo
do akcif na urcité obdobie a aky zisk ndm tie isté prostriedky prinesu, ak ich vioZime
do podnikatelskej ¢innosti.V oboch pripadoch je potrebné zohladnit faktor inflacie
(ukazovatel rastu spotrebitelskych cien).

Treba si v3ak uvedomit, Ze pri podnikatelskej ¢innosti podstupujeme urcité
riziko, ktoré nie je mozné vycislit a preto je legitimna poZiadavka, aby prostriedky
vlozené do podnikatelskej ¢innosti priniesli vacsi efekt, ako by bol akykolvek vynos
z bezpelnejsej a menegj rizikovej investicie.

Velmi délezitym finan¢nym ukazovatelom je hodnota Cash Flow, t. z. schop-
nost podniku generovat volné financné zdroje. Generovanie straty nie je pre firmu
také nebezpecné ako neschopnost generovat finan¢né zdroje alebo tzv. likviditu.
Schopnost byt likvidny znamena mat k dispozicii urc¢ité volné zdroje po uhra-
deni vietkych zavdzkov. Volné zdroje su pre podnik nevyhnutné najma z pohladu
fungovania v krizovych pripadoch a za U¢elom chopenia sa okamZitej obchodnej
prileZitosti.
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Schopnost podniku tvorit volné finan¢né zdroje velmi Uzko suvisf so schop-
nostou tvorit zisk, nakolko volné zdroje z dlhodobého pohladu vytvorime iba tym,
Ze budeme dlhodobo dosahovat zisk.

Pri sledovani schopnosti vytvarat finan¢né zdroje ma velky vyznam skutoc-
nost, ¢i podnik plati svojim dodéavatelom za dodané tovary a sluzby skér, ako je
schopny inkasovat svoje pohladéavky od svojich odberatelov.

Idedlne je, ak sme schopni inkasovat za predaj nasich tovarov a sluzieb skor,
ako mame povinnost platit svojim dodavatelom.

Ak ide o podnikatela, ktory je platcom DPH, je pre Ucely riadenia finan¢nych
tokov podniku tiez dolezité vediet naplanovat vydaje na thradu dane z pridanej
hodnoty(DPH).

To znamena, vediet na mesacnej baze odhadnut vysku DPH, ktord dostane-
me vyfakturovanu od nasich dodévatelov a tuto ¢iastku potom porovnat s DPH,
ktoru vyfakturujeme nasim odberateflom. Rozdiel tychto dvoch iastok predstavuje
bud dafovu povinnost alebo nadmerny odpocet.

Pre riadenie finan¢nych tokov podniku je mimoriadne doleZité korektne
vedené uctovnictvo, najlepsie na mesacnej baze, z ktorého je potom mozné vy-
sledovat pravidelné trendy, ¢i uz vo vynosovej alebo nadkladovej ¢asti podnikania.
Tieto Udaje su nevyhnutné pre riadenie dalsich obchodnych pripadov, ako aj pre
celkové posudenie finan¢ného zdravia podniku.

1.7 Zaklady danovej problematiky

Dan je povinnd zékonom stanovend platba, ktord stat vyberd od fyzickych a prav-
nickych osob, a tieto su povinné odvadzat ju do $tadtneho rozpoctu alebo do miest-
nych rozpoctov v stanovenej vyske a v stanovenej lehote .

Vo vieobecnosti delime dane na priame a nepriame. Nepriame dane su
vietky dane okrem dane z prijmu. Nepriamymi sa nazyvaju preto, lebo sa z pohla-
du samotnej platby neplatia priamo do Statneho rozpoctu. Niekto dan zaplati a iny
ju odvedie. Preto je doleZité rozlisovat medzi platcom dane - ten, kto dan zaplati
a platitelom dane - ten, kto dar odvedie.

Dan z prijmu
odvédzaju fyzické, resp. pravnické osoby, pricom rozdiel medzi podnikatelmi
a nepodnikatelmi spociva:
- vovypocte dane,
- v plateni preddavkov na dan.

Vypocet dane
a) Nepodnikatelia platia dar z celého svojho prijmu:
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prijmy — dan (prijmy x dafiova sadzba) = zdaneny prijem (tento pouZiju na
vydavky).

b) Podnikatelia platia dan len z €asti svojho prijmu:
prijmy (vynosy) — vydavky (ndklady) = zisk — dan = zdaneny prijem (tento dalej
pouZiju alebo ¢ast usporia). Dar sa vypocita ako zisk * dafiova sadzba.
Pre zjednodusenie budeme uvazovat ako podnikatela zivnostnika. Podni-
katel Zivnostnik ma moznost vybrat si z dvoch moznostf:
e uplatnisi pausalne vydavky —40% (60% v pripade urcitych typov Zivnos-

ti) z celkovych prijmov (nezalezi na vyske redlnych vydavkov),

e uplatni si vydavky v redlnej vyske.

Z uvedeného vyplyva, Ze zivnostnik nemusi platit dane minimalne zo 40 %
svojho prijmu, zatial ¢o zamestnanec plati dane z celého svojho prij-
mu.

Platenie preddavkov

a) Nepodnikatelia platia preddavky vzdy mesacne. Z vyplaty, ktord pride zamest-
nancovi, uz bola odvedena dan.

b) Podnikatelia preddavky neplatia (v prvom roku podnikania, ak ich darova
povinnost v minulom roku bola mensia ako 1659,70 €). Podnikatelia zaplatia
dan aZz ku koncu marca nasledujuceho roku. V pripade, Ze ich dafové povin-
nost bola v minulom roku vyssia ako 1659,70 € a mensia ako 16 596,96 €, tak
platia $tvrtro¢né preddavky, ak ich darova povinnost v minulom roku pre-
siahla 16 596,96 €, tak platia preddavky mesacné.

Dari z pridanej hodnoty (DPH)

Najzndmejsou danou spomedzi nepriamych dani je dan z pridanej hodnoty. Da-
nou z pridanej hodnoty je zdanovany tovar v kazdom stupni vyroby a distriblcie,
namiesto toho, aby bol zdaneny v celej vyske aZ na konci — pri predaji spotrebite-
lovi. Platitelmi dane su vietky firmy, ktoré sa podielaju na vyrobe alebo distribucii
tovaru, no zaplati ju konec¢ny spotrebitel. MdZeme si to vysvetlit na priklade ce-
ruzky.

Na ceruzku potrebujeme 2 Casti: drevo a tuhu.

Predpokladajme, Ze dar z pridanej hodnoty je 19 %. Prva firma, ktord vyraba tuhy,
ich preda vyrobcovi ceruziek za 100 €. Ten jej zaplati 119 € (100 € cena tuhy a 19 €
dan, ktoru prva firma odvedie do statneho rozpoctu). Drevo kupi za 50 € plus 9,5 €
dan. Wrobca ceruziek zaplatil v sihrne 178,5 (150€ plus 28,5 € dan).

Nasledne vyrobi samotné ceruzky a bude ich preddvat'v baliku za 238 € (200 € plus
38 € dan). Tuto cenu zaplati konec¢ny spotrebitel a firma bude musiet odviest dar
nie 38 €, ale 9,5 € (28,5 € uZ zaplatila ostatnym firmam).
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Ako moZno vidiet, dari sa plati len z pridanej hodnoty. Vyrobca ceruziek pridal hod-
notu vo vyske 50 € (200 — 150) a dan je preto 9,5 €. To, Ze DPH nebola pre zdkaznika
len 9,5 € ale 38 € je dokazom toho, Ze dariové zataZenie z celého vyrobného pro-
cesu zndsa konecny spotrebitel.

Nie kazdy vyrobca - firma musf byt platitefom DPH.

Podnikatel ma registrac¢nti povinnost na DPH, ak dosiahol za najviac 12
predchadzajucich po sebe nasledujucich kalendarnych mesiacov obrat 49 790 €.
Ziadost o registraciu pre dan treba podat do 20. dfia kalendarneho mesiaca nasle-
dujuceho po mesiaci, v ktorom bol tento obrat dosiahnuty.

Ak zdanitelna osoba, ktora nie je platitelom DPH, alebo pravnicka osoba, kto-
rd nie je zdanitelnou osobou, nadobuda v tuzemsku tovar z iného ¢lenského statu,
je povinna podat dariovému Uradu Ziadost o registraciu pre dan pred nadobud-
nutim tovaru, ktorym celkova hodnota tovaru bez dane nadobudnutého z inych
¢lenskych Statov dosiahne v kalendarnom roku 13 941, 45 €.

Zdanovacim obdobim je kalendarny mesiac, ale ak platitel dosiahol za pred-
chddzajuci kalendédrny rok obrat nizsi ako 331 939, 19 €, zdanovacim obdobim je
kalendarny stvrtrok.

Ziadost o registraciu sa podava na osobitnom tlacive, ktoré poskytne Ziada-
telovi dafovy Urad. Nasledne vyda Ziadatelovi osvedcenie, v ktorom bude uvedené
identifikacné ¢islo pre DPH a datum, odkedy ma Ziadatel postavenie platitela dane.
Sadzba dane z pridanej hodnoty je 19% a 10 % na vybrané tovary.

Systém odvodov DPH funguje tak, ze si spocitame cell sumu DPH, ktoru
zaplatili ndm (za to, ¢o sme predali), teda DPH na vstupe a celt sumu DPH, ktord
sme niekomu zaplatili my (ked sme nie¢o nakupili), teda DPH na vystupe. Potom
odpocitame DPH na vstupe od DPH na vystupe.

Ak tato Ciastka bude kladné ¢fslo (ize sme vytvorili pridand hodnotu) - tak ju
musime odviest do Stdtneho rozpoctu (takto to bolo v nasom priklade), ak bude
zaporné, tak ndm ju zo Stdtneho rozpoctu danové Urady vratia.

Preto rdzne reklamy v televizii 1dkaju na ndkup s moZnostou odpoctu DPH
— DPH zaplatit nemusite (fakticky musite, ale po ur¢itom ¢ase Vam ju vrétia). Ako
mozno vidiet na priklade, tak DPH nevytvara podnikom ziadny naklad, nemusia
ju platit zo svojho, zaplati ju zékaznik, oni ju maju povinnost len” odviest.

Vypocet DPH
DPH na vystupe (DPH za predané tovary alebo poskytnuté sluzby)

DPH na vstupe (DPH za nakupené tovary alebo sluzby)

Darova povinnost alebo nadmerny odpocet
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Darnova povinnost vznikne vtedy, ak DPH na vystupe je vyssia ako DPH na vstu-
pe.

Nadmerny odpocet — vznikne vtedy, ak DPH na vystupe je mensia ako DPH na
vstupe (tato situdcia nastdva najma vtedy, ked firma vela investuje).

Ak v zdanovacom obdobi vznikne nadmerny odpocet, odpocita platitel nad-
merny odpocet od vlastnej danovej povinnosti v nasledujicom zdanovacom ob-
dobi, ak tak nemodze urobit, darovy Urad vrati neodpocitany nadmerny odpocet
alebo jeho neodpocitanu ¢ast do 30 dni od podania danového priznania.

1.8 Ué&tovnictvo a druhy Gétovnych sustav

Uctovnictvo je uzatvorend, vnutorne usporiadand sustava informécif, pomocou
ktorej sa podnikatelska ¢innost zistuje, meria a hodnoti. Je najucelenejsim eko-
nomickym informaénym systémom, ktory presne a spolahlivo podédva ekono-
mické informacie a prehlad o stave a pohybe majetku a zavazkov, o rozdiele majet-
ku a zévazkov, o ndkladoch a vynosoch alebo vydavkoch a prijmoch a o vysledku
hospodarenia.

Uctovnictvo je zdrojom finanénych informacii pre podnikatela a zarover
slUzZi na zistenie danového zékladu a vycislenie dane z prijmov.

Na Slovensku sa pouzivaju dva systémy uctovnictva. Je to jednoduché uc-
tovnictvo a podvojné Uctovnictvo. Hlavny rozdiel tychto dvoch systémov spoci-
vav:

. spdsobe vypoctu zdkladu dane (a nasledne vycislenia dane),
e avinformacnej hodnote poskytovanej ic¢tovnym systémom.

Zdklad dane
Pre pochopenie rozdielu vo vypocte zékladu dane je potrebné poznat rozdiel me-
dzi vynosmi a prijmami, a ndkladmi a vydavkami.

Vynos vzniké v podniku v momente predaja (ziednodusene mozno povedat
pri vystaveni faktdry), bez ohladu na to, kedy bude zaplatena a ¢i vobec bude za-
platena.

Prijem je prirastok pefhaznych prostriedkov podniku (v pokladnici alebo na
bankovom ucte).

Naklad vznikd v podniku pri ndkupe tovaru alebo sluzby (ziednodusene moz-
no povedat fakturaciou od dodévatela), bez ohladu na to, kedy ju podnik zaplati
a ¢iju zaplati.

Vydavok je Ubytok penaznych prostriedkov podniku (z pokladnice alebo
bankového uctu).

Z3kladny rozdiel vo vypocte danového zakladu v jednoduchom a v podvoj-
nom Uctovnictve spociva v tom, Ze v jednoduchom Uctovnictve sa dafiovy z3-
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klad vypocita ako rozdiel prijmov a vydavkov a v podvojnom uUctovnictve ako
rozdiel vynosov a nakladov. Tento rozdiel bude vysvetleny na zéklade nasledov-
ného prikladu vyrobcu nabytku:

1. Faktura - ndklad ) 3. Faktura - vynos )

Tazba a predaj dreva Vyrobca nabytku

Predajia nabytku

T 2. Platba - vydavok T 4. Platba - prijem

Wrobca nabytku najskor nakupi drevo a dostane fakturu od predajcu dre-
va, na ktorej je uvedeny aj datum splatnosti. Ked vyrobca dostane faktdru, tak mu
vznikne naklad. Vydavok mu vznikd aZ naslednym zaplatenim faktdry. Pri predaji
nabytku vyrobca dodéd ndbytok do predajne spolu s faktirou. Vyrobcovi vznika vy-
nos. Pri zaplateni za dodany nabytok vznika vyrobcovi prijem.

A teraz si ukdzeme, ako by to vyzeralo v Uctovnictve v pripade jednoduchého
a v pripade podvojného Uctovnictva (vyrobca ndbytku).

Podvojné uctovnictvo

V podvojnom Uctovnictve je zachyteny aj vynos, aj prijem. Podnik plati dan z prij-
mov, nie je to viak dan z penaznych prostriedkov, ktoré do podniku prisli, ale da-
novy zéklad sa vypocita ako rozdiel medzi vynosmi a nakladmi podniku. Z ¢oho
vyplyva, Ze podnik nemusf mat za predany tovar zaplatené, ale povinnost zdanit
prijem z tohto obchodu mu vznikne. Podnik sa teda méZe dostat do situacie, ked
musi odviest dan z periazi, ktoré este nema. Jeho darova povinnost vznika v mo-
mente predaja (pri vystaveni faktdry), bez ohladu na Uhradu.

Jednoduché uctovnictvo

V jednoduchom Uctovnictve je zachyteny len prijem. Podnik v U¢tovnictve zachy-
tdva pripad az vtedy, ked mu bolo zaplatené. Do zékladu dane zapocitava iba za-
platené prijmy. Nemdze sa tak dostat do situécie, kedy musi odviest dan z penaz,
ktoré eSte nem4, ako to je v pripade podvojného Uctovnictva.

Informacnd hodnota

Dal3i vyznamny rozdiel spociva v poskytovani informécii. V podvojnom Gétovnic-
tve je podnik povinny viest ovela podrobnejsiu evidenciu neZ v pripade jednodu-
chého uctovnictva. Tento rozdiel dokumentuje nasledovna tabulka.
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Predmet Podvojné uctovnictvo Jednoduché uctovnictvo
Ucet za taxik 531 - Cestovné Prevadzkova rézia
spotreba plynu 502 - Spotreba energie Prevadzkova rézia

oprava zariadenia 511 - Opravy a udrZiavanie Prevadzkova rézia
spotreba dreva 501 - Spotreba materidlu Nékup materialu
ekonomické poradenstvo | 518 - Sluzby Prevadzkova rézia
reklamné predmety 512 — Ndaklady na reprezentaciu | Prevadzkova rézia

Kto pouziva jednoduché a kto podvojné tctovnictvo?

Podnikatelia Uctuju v sustave podvojného Uctovnictva. Legislativa vsak vymedzuje
pripady, v ktorych im je mozné Uctovat v sustave jednoduchého Uctovnictva. Ide
o:

o fyzické osoby (Zivnostnik),

e  prispevkové organizicie,

e  obcianske zdruZenia,

e  cirkev.

1.9 Zivnost

Najjednoduchsou formou podnikania je podnikanie na zéklade Zivnostenské-
ho opravnenia — Zivnosti. Podmienky Zivnostenského podnikania na Slovensku
upravuje Zivnostensky zakon, ktory charakterizuje Zivnost ako sustavnu ¢innost
uskuto¢riovanu samostatne, vlastnym menom, na vlastnt zodpovednost a s cie-
lom dosiahnut zisk. Zivnost moze prevadzkovat fyzickd osoba — Zivnostnik, ak splni
podmienky ustanovené zakonom o Zivnostenskom podnikani (napr.: vek nad 18
rokov, sposobilost na pravne tkony, bezdhonnost), a ak to neobmedzuju alebo ne-
vylu€uju osobitné zékony.

Zivnostenské opravnenie je potrebné takmer pre kazdého, kto chce zacat
podnikat. Existuju vsak €innosti, ktoré nie je mozné vykonavat na zéklade Ziv-
nostenského opravnenia. Tieto ¢innosti su uvedené v Zivnostenskom zékone. Ide
0 negativne vymedzenie Zivnosti, teda zakon nevymedzuje, ¢o je Zivnostou, ale
vymedzuje, ¢o Zivnostou nie je.

Zivnostnik 1]

konatel

Osvedcenie o zivnostenskom opravneni

konatel «—
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Schéma hovori o tom, Ze pre podnikanie je potrebné Zivnostenské oprav-
nenie. A je jedno i ide o Zivnostnika alebo obchodnt spolo¢nost. Ak chce niekto
podnikat ako Zivnostnik tak potrebuje Zivnostenské opravnenie. Spolo¢nost s ru-
Cenim obmedzenym (s.r.o.) musi mat konatela, ktory ma Zivnostenské opravnenie
na ¢innost s.r.o.

Vyhody zivnosti

Vyhodou Zivnostenského podnikania je najmé jeho jednoduchost. Zivnost je
mozné si zalozit v priebehu jedného tyzdna a ziadatelovi staci navstivit len obvod-
ny Urad(odbor Zivnostenského podnikania). Ten sa postard o povinnosti spojené
s registraciou Ziadatela na danovom urade, ako aj o jeho prihlasenie do systému
zdravotného poistenia.

Pociato¢né ndklady podnikatela na zivnost su nizke. Pri zalozenf Zivnos-
ti nema podnikatel povinnost vioZit do podnikania kapital a naklady spojené so
ziskanim Zivnostenského oprdvnenia su ovela niZsie ako naklady spojené so za-
lozenim inych foriem podnikania. Dal3ou vyhodou podnikatela je samostatnost.
Podnikatel rozhoduje o vietkych zaleZitostiach sdm. Zisk sa nerozdeluje, ale cely si
ho ponechéva Zivnostnik. Vyhodou Zivnosti nie je len jednoduchost jej zaloZenia,
ale aj prevadzkovania.

Zivnostnik si moze uplatnit takzvané pausalne vydavky. Tieto vydavky pred-
stavuju urcité percento z celkového prijmu podnikatela. V pripade uplatnenia pau-
salnych vydavkov nie je podnikatel povinny viest Uc¢tovnictvo.

Nevyhody Zivnosti

Hlavnou nevyhodou Zivnosti je ru€¢enie. Podnikatel — Zivnostnik ruci za zavazky ce-
lym svojim majetkom. Teda nerucilen majetkom pouzivanym na podnikanie (zaria-
denia, autd, materidl, suroviny atd’), ale aj svojim sukromnym majetkom (dom resp.
byt, vklady v bankdch a pod.). V pripade bezpodielového spoluvlastnictva je moz-
né z rucenia vylucit ¢ast majetku, ktory patri manzelovi, resp. manzelke. V pripade
manzelov teda existuje moznost, ako z rucenia vylUcit majetok patriaci manzelo-
vi, ktori nepodnikd. Majetok sa pritom nemusf rozdelit na polovicy, ale legislativa
umoznuje jeho rozdelenie aj vinom pomere.

Dalsiu nevyhodu predstavuju moznosti ziskania dodatoéného kapitalu. Pri
rozsirovani svojho podnikania sa podnikatel musf spoliehat hlavne na svoje kapita-
lové zdroje alebo na Uvery od bank. Banky su v3ak, ¢o sa tyka malého a stredného
podnikania, velmi opatrné. Nevyhodou Zivnostenského podnikania mdze byt aj
fakt, Ze ide takpovediac o,0ne man show’, ¢o v preklade znameng, Ze za vietko je
zodpovedny jeden ¢lovek.
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Druhy Zivnosti

Legislativa rozliduje 3 druhy Zivnosti. Hlavny rozdiel medzi nimi spociva v odbornos-
ti zivnostnikov. Zivnosti sa delia na volng, ktoré je opravneny prevéadzkovat kazdy,
a na remeselné a viazané, na ktorych prevédzkovanie je potrebné preukdzanie
odbornej spdsobilosti Zivnostnika alebo jeho zodpovedného zéstupcu. Zaradenim
koncesovanych Zivnosti medzi viazané je od 1. 6. 2010 celé Zivnostenské podni-
kanie postavené na principe ohldsenia (doslo k zruseniu koncesovanych Zivnostf),
pricom je potrebné zdéraznit, Ze sa nemenia podmienky odbornej spdsobilosti,
ktoré musi podnikatel splnit.

Dnom ohlésenia vznikne Zivnostnikovi opravnenie na podnikanie. Ak
splitate zakladné podmienky na ziskanie Zivnostenského opravnenia, mozete pre-
vadzkovat Zivnost. Zoznam remeselnych a viazanych Zivnosti je uvedeny v prilohe
Zivnostenského zdkona. Je tu uvedeny aj sposob preukazovania odbornej sp6-
sobilosti. Medzi remeselné Zivnosti sa od 1.6.2010 napriklad zaraduju aj strechér
a manikdra — pedikdra. ZaloZenie remeselnej Zivnosti po absolvovanf rekvalifikac¢-
ného kurzu komplikuje fakt, ze okrem dokladu o vzdelanf je v pripade tychto Ziv-
nostf potrebné predloZit aj doklad o absolvovani Sest mesacnej praxe v odbore.

ZalozZenie Zivnosti
Na Slovensku je v suc¢asnosti 50 jednotnych kontaktnych miest (JKM), kde m&Zu
zac¢inajuci podnikatelia nielen poZiadat o vydanie osved¢enia o zivnostenskom
opravneni, ale hned si aj splnit niektoré registra¢né povinnosti, ktoré stvisia so za-
¢iatkom podnikania.

Od 1.6. 2010 Vadm pracovnici JKM mozZu podat elektronicky navrh na zapis
spolo¢nosti do obchodného registra. Obvodné Zivnostenské Urady zaregistruju
nové firmy v sdvislosti s naslednym plnenim danovych povinnosti v obmedzenom
rozsahu. Prihlasuju pravnické alebo fyzické osoby iba za platitelov dane z prijmov.

,Ziadosti o registraciu” za platitelov inych druhov dani, napriklad dane z pri-
danej hodnoty, dane zo zavislej ¢innosti a dane vyberanej zrazkou, treba podat
priamo na miestne prislusnom dariovom Urade.

Na JKM nepochodia ti podnikatelia, ktorych predmet ¢innosti sa viaze na
niektord zo spotrebnych dani, napriklad dane z tabakovych vyrobkov, piva, vina,
liehu alebo mineralnych olejov. Spravu spotrebnych dani prevzala pred niekolky-
mi rokmi colna sprava, preto Ziadost o registraciu platitelov spotrebnej dane treba
adresovat colnym uradom.

Novo registrovana firma musf okrem iného ratat aj s tym, ze z pracoviska JKM
neodide hned's pridelenym darnovym identifika¢nym cislom, ktoré je nevyhnut-
né nielen v komunikacii s darfovou spravou a statnymi institUciami, ale predo-
vietkym s obchodnymi partnermi. Podla zakona o sprdve danf je totiZ registrator
opravneny rozhodnut o registracii do 5 dnf.
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Po ziskani Zivnostenského opravnenia zacinaju fyzickym i pravnickym oso-
bam zo zdkona plynut nielen povinnosti voci danovej sprave, ale i zdravotnej po-
istovni a Socialnej poistovni.

Na JKM sa preto nemozu prihlasit do registra poistencov a platitelov poistné-
ho na socidlne poistenie z legislativnych dévodov. Zivnostnik je totiz podla zako-
na o socidlnom poisteni povinny sa prihlasit do Socidlnej poistovne aZ od 1. jula
nasledujuceho roka od zacatia podnikania. Aj to len vtedy, ked splni podmienku,
Ze jeho prijmy (bez odpocitania vydavkov) prekrocili v predchadzajucom kalendar-
nom roku 12—-ndsobok minimalnej mzdy.

V situdcii, kde Zivnostnik od zaciatku svojej ¢innosti zamestnava aj zamest-
nancov, sa musf prihlasit do registra zamestnavatelov, platit a odvadzat poistné
a zasielat poistovni mesacné vykazy.

Zakon taktiez zavadza povinnu registraciu fyzickych oséb u spravcu dane
a povinné prihldsenie do systému povinného zdravotného poistenia, v pripade, ak
v fiom fyzickd osoba este nie je registrovand, resp. prihldsena. Ak ide o pravnicku
osobu, zostdva zachovana dobrovolnd moznost tychto ukonov pomocou jednot-
ného kontaktného miesta.

S registraciou Zivnosti sa nespdja prilis velkd miera byrokracie aj vdaka tomu,
Ze zivnostenské Urady, resp. JKM nevyzaduju origindly listin, overené képie ani
Uradne overené preklady cudzojazy¢nych listin. Spravne poplatky je mozné platit
nielen kolkami, ale aj v hotovosti.

1.10 Pravne formy podnikania a zaloZenie podnikania

Kazdy podnikatel musi pri zalozeni podniku splfiat urcité legislativne stanovengé
podmienky. Konkrétny postup vzdy zalezi od zvolenej formy podnikania. Prdvnu
forma podniku definuju urcité pravne pravidla, ktoré usmernuju c¢innosti pod-
nikatelskych subjektov. Rozdiely medzi jednotlivymi pravnymi formami st najma
v podmienkach pre ich zaloZenie, v spdsobe ziskavania zékladného kapitalu, v roz-
sahu rucenia za zavazky, vo finan¢nom hospodérenf a v spésobe riadenia podni-
ku.

Na Slovensku rozlisujeme podla vlastnictva tieto druhy podnikov a organi-
Z4cif:

1. Podnik jednotlivca
Zivnosti su najpocetnejsou formou podnikania na Slovenku.

MoZu byt vykondvané na zaklade ohldsenia a delia sa na volné, ktoré je oprav-
neny prevadzkovat kazdy, a na remeselné a viazané, na ktorych prevadzkovanie
je potrebné preukazanie odbornej sposobilosti Zivnostnika alebo jeho zodpoved-
ného zéstupcu.
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2. Obchodné spolocnosti

a)

b)

3

Osobné/persondlne spolo¢nosti, ktorych charakteristickym znakom je bez-
prostredna Ucast jednotlivych spolo¢nikov na podnikan.

- Verejnd obchodné spolo¢nost (v.0.s.)

- Komanditna spolo¢nost (k.s.)

Kapitélové spolo¢nosti, pre ktoré je charakteristické kapitélova Ucast.

- Spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym (s.r.0.)

- Akciové spolo¢nost (a.s.)

Druzstvo

Je spolocenstvo neuzavretého poctu oséb zaloZené za Ucelom podnikania alebo
zabezpecovania hospodarskych, socidlnych alebo inych potrieb svojich ¢lenov.

Druzstvo moze zalozit minimalne 5 fyzickych osob alebo 2 pravnické osoby.

Z3kladné imanie je 1660 €. Podobne ako vietky obchodné spolo¢nosti, aj druzstvo
vznika dnom zapisu do obchodného registra. Clenom druzstva sa moéze stat kazdy,
kto zaplati ¢lenské stanovené stanovami. Za zavazky druzstva rucf celym svojim
majetkom druZstvo, ¢lenovia za zavédzky druZstva nerucia.

Organy druzstva:

o (lenskd schddza — najvyssi orgén druzstva,
e predstavenstvo — vykonny organ,

e kontrolna komisia — kontrolny organ.

Podnikanie neziskovych organizaénych foriem

a) Obcianske zdruZenia, spolo¢nosti, zvdzy, hnutia, kluby a odborové orga
nizacie, ktoré sa zameriavaju na ciele stanovené ¢lenmi.

b) Politické strany a hnutia.

c) Nébozenské spolo¢nosti.

d) Rozpoctové a prispevkové organizacie su spravidla zriadované Ustred
nymi organmi Statnej spravy a orgdnmi miestnej samospravy na plnenie
verejnoprospesnych ¢innosti.

Privolbe prdvnej formy podnikania je potrebné zvdzit nasledujtce faktory:

predpokladana velkost firmy (pocet zamestnancov, objem produkcie,
mnozstvo zékladnych prostriedkov, sortiment vyrobkov, obrat a pod.),
lokalizacia (pristup na trhy, kooperacné moznosti, vyuZzitie cudzich zaria
deni),

kapitélova orientacia (material, tovar, pracovné vykony, priestor, finan¢né
prostriedky a pod.),

predpokladany systém riadenia a organiza¢na Struktura,

financovanie majetku (podiely zakladatelov, vklad cudzieho kapitdlu a pod.),
rucenie (bezprostredné, ¢iastkové alebo nepriame).
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Administrativne kroky pre zacatie podnikania moZno rozdelit na 3
zdkladné Casti:

1. Ziskanie opravnenia na podnikanie: osvedcenie o Zivnostenskom opravneni
a zapis do obchodného registra.

2. Splnenie naleZitosti prihldsenia sa na platby odvodov (nemocenské poiste-
nie, déchodkové zabezpecenie, prispevok na poistenie v nezamestnanosti)
a platby dant.

3. Daldie naleZitosti ako su vedenie U¢tovnictva, zriadenie prevadzkarni, vytvéra-
nie fondov a iné.

Schéma zdkladnych administrativnych krokov pre zacatie podnikania:
ZIVNOsST S.R.

Spoloc¢enskd zmluva
Zakladatelska listina

Ziadost o zivnost

Odborna sposobilost
Bezthonnost

Osvedcenie o zivnostenskom

p p Ustanovenie zodpovedného
opravneni

zastupcu

Ucet v banke
Vedenie uctovnictva

Splatenie vkladu

+ nemocenské poistenie

Prihlasenie a platby . dochodkové zabezpecenie Ziadost o zapis do
do fondov - prispevok na poistenie v obchodného registra

nezamestnanosti

« dan z prijmu, DPH .
« dan znehnutelnosti Zépis do
obchodného registra

Prihlasenie a platby dani

« in3pekéna kniha
Zriadenie prevadzky - rezervny fond
a iné nalezitosti - socialny fond, ...

Zalozenie Zivnosti

Najjednoduchsou formou podnikania je podnikanie na zaklade zivnostenského
opravnenia — zivnost. Osvedcenie o Zivnostenskom opravnent je potrebné takmer
pre kazdého, kto chce zacat podnikat. Vyhodou Zivnostenského podnikania je
najma jeho jednoduchost. Zivnost je mozné si zaloZit v priebehu jedného tyzdia
a Ziadatelovi staci navstivit len obvodny Urad—odbor Zivnostenského podnikania.
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ZaloZenie obchodnej spoloc¢nosti

Obchodné spolo¢nost je pravnickou osobou zaloZzenou za Uc¢elom podnikania. Jej
ciefom je vykondvat podnikatelskd ¢innost pod spolo¢nym ndzvom. Zakladatelmi
spolo¢nosti mézu byt fyzické a pravnické osoby. Vynimocne méze spolo¢nost za-
loZit aj jeden zakladatel (s.r.0. a as.). Tieto dve spolo¢nosti mozu byt zaloZzené aj za
inym Ucelom (oblast kultury, socidlna, charitativne Ucely). Fyzicka alebo pravnickd
osoba méze byt spolo¢nikom s neobmedzenym rucenim iba v jednej spolo¢nosti.

Vzniku spolo¢nosti musi predchadzat jej zaloZzenie. Na zaloZenie je potrebné
podpisanie spolocenskej zmluvy vietkymi zakladatelmi.

Spolocenskd zmluva je zakladny dokument, na zéklade ktorého sa bude re-
alizovat buduca spolupraca. Pravost podpisov zakladatelov spolo¢nosti musi byt
Uradne overend (napr. na notérstve alebo na obecnom, mestskom Urade). Ak
spolo¢nost zakladd jeden zakladatel, spolo¢enskdi zmluvu nahradza zakla-
datelska listina. Zakon stanovuje 90-dennu lehotu na podanie ndvrhu na zapis
spolo¢nosti do obchodného registra od zaloZenia spolo¢nosti. Spolo¢nost vznika
zapisom do obchodného registra.

Zakladné imanie spoloc¢nosti je pociatocnym zdrojom financovania ¢innosti
obchodnej spolo¢nosti. Je peniaznym vyjadrenim penaznych aj nepenaznych vkla-
dov vietkych spolo¢nikov do spoloc¢nosti. Peraznym vkladom su peniaze, nepe-
naznym vkladom je peniazmi ocenitelnd hodnota. Neperaznym vkladom moze
byt len majetok, ktorého hospodarska hodnota sa da urcit. Vkladom nesmie byt
zavézok vykonat pracu alebo poskytnut sluzbu. Zékladné imanie sa povinne vytva-
ra v spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym a akciovej spolo¢nosti.

Ak je predmetom ¢innosti predaj tovaru alebo poskytovanie sluzieb
v hotovosti:

e  je povinnost zaobstarat si na Ucel evidencie trZieb certifikovanu elektronickd
registra¢nu pokladnicu s tla¢iarfiou vo vietkych predajnych miestach,

e  poZiadat miestne prislusny dafiovy Urad o pridelenie dafiového kédu a pred-
lozit mu knihu pokladnice a overend képiu certifikatu pokladnice.

Najcastejsie pouzivanym podnikatelskym formam na Slovensku je podrobnejsie
venovana samostatna publikacia Podnikanie a zamestnanie na Slovensku, zv.2.

1.11 Franchising ako forma podnikania

Franchising je systém, v ktorom existuje niekolko pravne a finan¢ne samostatnych
subjektov — franchisantov. Franchisant ziskava za poplatok podporu zo strany fran-
chisora. Ide predovsetkym o know-how, marketing a znacku.

Mnoho zacinajucich podnikatelov si rad3ej zvoli franchise ako vybudovanie
vlastného podnikania. Hlavnym dévodom je niZsia miera rizika. Podnikaju s pro-
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duktom alebo sluzbou, ktord je na trhu uz etablovand a md Uspech. Ak niekto
vlastni produkt resp. sluzbu, ktord je na trhu Uspesnd, moze si vybrat medzi jej dis-
tribudciou vlastnymi silami, alebo prostrednictvom inych, ktorl maju o distribdciu
jeho produktu resp. sluzby zaujem. Zjednodusene mdZzeme povedat, Ze franchisor
vlastni znacku a preddva ju franchisantovi.

Schéma franchisingového systému
Podnikatelsky subjekt — FRANCHISOR — ma4 vlastné Uspesné podnikanie a chce
sa dalej rozsirovat. Najskor si otvorf vlastnu pobocku. Potom sa rozhodne expan-
dovat aj prostrednictvom franchisingu, ¢ize si neotvori dalsie vlastné pobocky, ale
uzatvori zmluvu s inymi nezavislymi podnikatelmi, ktorf investuju do otvorenia no-
vych predajni. Tieto predajne su v 100 % vlastnictve podnikatelov — franchisantov
(franchisant musf ziskat vietky potrebné povolenia, zmluvu o kipe resp. prendjme
podpisuje franchisant vo vlastnom mene a pod.). Franchisant zaplati za licenciu, za
know how a za dalsie sluZby a produkty, ktoré mu franchisor poskytne. Vyska po-
platkov zavisf od sluZieb, ktoré franchisor poskytne (marketing, reklama a reklamné
predmety, pomoc pri vybere spravnej lokality, pomoc pri vybudovani predajne,
skolenia a pod.).

Franchisant teda podnikd pod zndmou znackou franchisora, ale na vlastné
naklady a riziko.

Franchising vs. vlastné podnikanie

Franchisor je Uplne samostatny, podobne ako ktorykolvek iny podnikatel. Preco sa

teda niektori rozhodnu pre vlastné podnikanie a iny pre franchising?

1. Akchcete zacat podnikat preto, aby ste boli nezavisli, tak franchising to neza-
ruCuje. Franchisor rozhoduje a kontroluje, ako a kedy ¢o robit. Ak sa rozhod-
nete pre vlastné podnikanie, tak o tychto zdleZitostiach budete rozhodovat
len vy.

2. Ak mate podnikatelsku ideu, o ktorej ste presvedceny, ze vam zarucf Uspech,
tak by ste mali ist cestou vlastného podnikania. Len velmi tazko by ste pre-
svedcili franchisora, aby zmenil svoj produkt pripadne spésob poskytovania
sluzby alebo cenotvorbu, ¢i dodéavatelov surovin, kedze tieto zaleZitosti su fix-
ne dané.

3. Ak chcete podnikat preto, aby ste boli nadpriemerne bohaty, tak franchising
urcite nie je pre vas. Franchisant zvycajne zardba podobne ako iny priemerny
podnikatel.

4. Ak nemadte s podnikanim ziadne skdsenosti tak franchising urcite stoji za zva-
Zenie. Franchisor vdam pomdze s umiestnenim vasho podnikania, vybavenim,
manaZmentom, marketingom a ostatnymi doélezitymi aspektmi vasho pod-
nikania.
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5. Mate kapitél a hfadate nieco, ¢o vas zamestna. Ak mate v rukdch dostatocny
kapitdl tak franchising je pre vas idedlnym riesenim, obzvlast ak nemate sku-
senosti s podnikanim.

Vyhody pre franchisanta:

e podnikatelsky relativna samostatnost vo vlastnom podniku,

e zisk kompletného podnikania na kg,

e vysokd podpora od franchisora v oblasti reklamy, podpory predaja, znacky
a Skolent,

e 7niZené riziko neulspechu, kedZe ide o podnikanie so zavedenou znackou
a v praxi overenym systémom,

e Tzv. master franchisant sa moéze stat franchisorom pre svoju oblast, resp. kra-
jinu, pretoze moze mat pravo dalej rozsirovat svoju siet a priama konkurencia
v zmluvnej oblasti je vylucena.

Priemerne 5% franchisantov skrachuje. V pripade vlastného podnikania je to az 40
— 45 %. Naklady na start franchisingu su vsak spravidla vyssie ako ndklady na Start
vlastného podnikania a zisk franchisanta je mensi ako zisk samostatného podni-
katela.

Zdkladné dokumenty
Medzi franchisorom a franchisantom sa podpisuje franchisingova zmluva a fran-
chisor poskytuje franchisantovi franchisingovy manual.Vo franchisingovej zmluve
sU obsiahnuté prava a povinnosti franchisingovych partnerov, informécie tykajuce
sa obchodnej ¢innosti, reklamy a iné skuto¢nosti. Franchisingovy manual opisuje
postupy a intrukcie tykajuce sa prevadzkovania franchisingovej predajne.
Partnerstvo medzi franchisorom a franchisantom je obojstranny proces, kde
franchisor odovzdava franchisantovi prava na pouzivanie znacky, know-how, cel-
kovy design, vzhlad firmy, zaskolenie, skisenosti, poradenstvo, atd.. Franchisant
platf franchisorovi jednorézovy vstupny poplatok (cena licencie), royalty (podiel zo
zisku, zvycajne % alebo fixnd suma/mesiac), poplatok za reklamu, pripadne dalsie
poplatky (ak su sticastou zmluvy).

1.12 Legislativny ramec podnikania v SR

Podnikatelsky subjekt, aby mohol samostatne ekonomicky rozhodovat, musi mat
aj pravnu samostatnost — pravnu subjektivitu. To znameng, Ze firma je subjek-
tom pravnych vztahov (obchodnych, pracovnych). Voci svojmu okoliu vystupu-
je ako subjekt, ktory ma meno, préva (pravo vo vlastnom mene uzatvarat zmluvy
s inymi podnikatelskymi subjektmi, zamestnancami), pIni povinnosti (zodpoveda
za zavazky, ktoré vyplyvaju z uzatvorenych zmldv).
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Podnikatelské subjekty nadobudaju pravnu subjektivitu:
e dnom zapisu do obchodného registra — obchodné spolo¢nosti, druzstva,
e dnom ziskania Zivnostenského opravnenia — Zivnostnici.

Prdvne normy upravujtce podnikatelsku ¢innost na Slovensku su:

e Obchodny zakonnik upravuje vztahy medzi podnikatelskymi subjektmi
a vytvdranie obchodnych spolo¢nostf.

e Zakon o zivhostenskom podnikani upravuje Zivnostenské podnikanie.

e  Obciansky zakonnik obsahuje informécie napriklad o vybavovani reklamé-
cif.

e Zakonnik prace upravuje pracovnopravne vztahy medzi zamestnancom
a zamestnavatelom, obsahuje aj informécie o bezpec¢nosti a ochrane zdravia
pri praci.

e  Zakon o uctovnictve upravuje zasady vedenia Uctovnictva v podnikoch.
V nasledujucej kapitole sa tejto téme budeme venovat podrobnejsie.

e Danové zakony stanovuju platitelov danf a vysku jednotlivych dani. Tato ob-
last je podrobne rozpracovana v poslednych kapitolach tejto knihy.

e  Zakon na ochranu spotrebitela upravuje prava spotrebitelov a chrani ich.

o Dalie zakony ako napriklad: Zakon o ochrane zivotného prostredia.

Obchodny zakonnik predstavuje zakladny pravny rdmec upravujuci vztahy v
podnikani. Sklada sa zo 4 Castf:

- vSeobecné ustanovenia — je tu definovany pojem podnikanie, podnik a pod-
nikatel, dalej su tu uvedené kritérid na obchodné meno pravnickych a fyzic-
kych oséb (Zivnostnik), je tu riedena Uprava obchodného registra, hospodar-
ska sutaz a nekald sutaz,

- obchodné spolo¢nosti a druZstvo — je tu uvedend definicia obchodnej spo-
lo¢nosti, su tu vymenované zakladné charakteristiky jednotlivych obchod-
nych spolo¢nosti a druZstva,

- obchodné zavazkové vztahy — su tu upravené zavazkové vztahy medzi podni-
katelmi,

- spolocné, prechodné a zéverecné ustanovenia.

Vieobecne moZno povedat, Ze v Obchodnom zakonniku je upraveny vznik spo-

lo¢nosti, vztahy v rdmci spolocnosti a vztahy spoloc¢nosti s okolim. Vo vztahu pod-

nikatel — podnikatel sa vztahy riadia Obchodnym zakonnikom, ak splfiaju obe na-

sledujuce podmienky:

- vztah suvisi s predmetom podnikania,

- Casovy aspekt (suvislost s podnikatelskou ¢innostou musf byt zrejmd v Case
vzniku vztahu).
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Vo vztahu podnikatela k $tatu, samospravnym Uzemnym jednotkdm (napr.

obce) alebo inym verejnym institdciam sa vztahy riadia Obchodnym zakonnikom,

ak splfiaju véetky tri nasledovné podmienky:

- vztah suvisi s predmetom podnikania,

- vovztahu ide o zabezpelenie verejnych potrieb alebo vlastnej prevadzky,

- Casovy aspekt (suvislost s podnikatelskou ¢innostou musi byt zrejmé v Case
vzniku zavazku).

Obciansky zakonnik upravuje majetkové vztahy fyzickych a pravnickych
0s0b, majetkové vztahy medzi tymito osobami a statom, ako aj vztahy vyplyvaju-
ce z prdva na ochranu osbb, pokial tieto obcianskopravne vztahy neupravuju iné
zakony, napr. Obchodny zékonnik.

Ucastnici obcianskopravnych vztahov mézu byt fyzické alebo pravnické
osoby.

Za fyzickd osobu je povaZzovany obcan a Zivnostnik (forma podnikania). Prav-
nickymi osobami si napr. obchodné spolo¢nosti (napr.: a.s., s.ro.), druzstva, zdru-
Zenia, nadacie a pod.

Pravny ukon je prejav vole, ktory smeruje k vzniku, k zmene a zaniku prav
a povinnosti. Pravny Ukon je napriklad podpisanie zmluvy o beznom Ucte v ban-
ke, ¢i prevzatie posty. Prévne Ukony v mene pravnickej osoby mézu vykondavat len
osoby, ktoré maju na ne opravnenie, ktoré im vyplyva zo zmluvy o zriadenf takejto
pravnickej osoby, zakladacej listiny alebo zo zakona. Nazyvaju sa Statutarnymi or-
ganmi (konatel, predseda predstavenstva,..). Stét je v ob¢ianskopravnych vztahoch
povazovany za pravnickd osobu.

Spoluvlastnictvo je vec, ktord mdZe byt vo vlastnictve viacerych oséb. Spo-
luvlastnictvo mébze byt podielové alebo bezpodielové.

V podielovom spoluvlastnictve podiel vyjadruje mieru, ako sa spolu-
vlastnici podielaju na pravach a povinnostiach vyplyvajucich zo spoluvlastnictva
k spolocnej veci. O hospodéren( s vecou (napr.. pri predaji veci) musia rozhodovat
spoluvlastnici spolo¢ne, a to nadpolovi¢nou vacsinou hlasov. Teda, ak su traja spo-
luvlastnici a vlastnia vec v rovnakom pomere (tj. v 1/3), s jej predajom musia suhla-
sit aspon dvaja, aby bolo mozné vec predat.

Bezpodielové spoluvlastnictvo mdéze vzniknut len medzi manzelmi a vzni-
ka dhnom uzavretia manZelstva. Predmetom mdze byt vietko, co mdze byt pred-
metom vlastnictva. Do bezpodielového spoluvlastnictva vsak nepatria veci ziskané
dedi¢stvom, darom, v restitlcii a veci pouzivané na vykon povolania. Zavazkové
pravo vznikd medzi veritelom a dlznikom na zéklade zmllv podla Obcianskeho
zakonnika, zo sposobenej skody, z bezddvodného obohatenia alebo z inych skutoc-
nosti uvedenych v zakone.
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pohladavka
Veritel ' Dlznik
ma pravo na plnenie od ma povinnost splnit
dlznika . zavazok
|
zavazok

Obchodny register

Je verejny zoznam, do ktorého sa zapisuju zakonom ustanovené udaje . Do ob-

chodného registra sa zapisuju:

a) obchodné spolo¢nosti, druzstvd, iné pravnické osoby (napr. Slovenska
televizia), pravnické osoby zaloZzené podla prava Eurdpskych spolocenstiey,
podniky a organizacné zlozky podnikov zahrani¢nych oséb,

b) odstepné zavody a iné organizacné zlozky podnikov, ak tak ustanovi osobit-
ny zakon,

c) fyzické osoby s trvalym pobytom na Uzemi Slovenskej republiky, ktoré su
podnikatelmi podla tohto zékona a ktoré sa do obchodného registra zapi-
suju na vlastnu Ziadost, alebo ak tak ustanovi osobitny zdkon. Sucastou ob-
chodného registra je aj zbierka listin, ktord obsahuje dokumenty, ktoré musia
predlozit podnikatelia spolu s ndvrhom na zapis do obchodného registra .
Zbierka listin je vytvorena okrem listinnej aj v elektronickej podobe. Zbierka
listin obsahuje:

a) spolocensku zmluvu, zakladatelsku listinu a kazdu jej zmenu,

b)  Zivnostenské opravnenie na vykondvanie ¢innosti uvedenej ako predmet
podnikania,

c) listinu s menom, bydliskom a rodnym ¢islom osoby, ktord je opravnend ko-
nat v mene podniku ako Statutarny organ,

d) rozhodnutie stidu o vyhlaseni konkurzu, o zruseni spolo¢nosti,

e) uétovnu zavierku,

f) inélistiny.

Obchodny register vedie okresny sud v sidle krajského stidu a zapisuju sa don

vsetky podniky, ktoré maju sidlo v jeho obvode.

Obchodny register je verejny zoznam vsetkych podstatnych ddajov o podnika-

teloch. Kazdy ma pravo nahliadnut do obchodného registra, poziadat o odpisy

alebo fotokdpie z listin. V sii¢asnosti je obchodny register pristupny aj na internete

— www.orsr.sk. Tato forma vsak neméa pravnu zavdznost, pretoze sa v nej ¢asto vy-

skytuju neaktualizované udaje.

Podnikatelia prichddzaju pri svojej Cinnosti do styku s vonkajsim svetom.

Podnikatelské subjekty st pravne subjekty a ako také maju pravo vystupovat

a konat vo svojom mene. Kazdy podnikatel nemusi vzdy konat osobne, ale sa
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moze dat zastUpit (vlastnym pracovnikom alebo inou fyzickou ¢i pravnickou oso-

bou). ZastUpenie vznika (§ 23 Obcianskeho zakonnika):

na zéklade zdkona — zamestnanci a ¢lenovia pravnickej osoby mézu za prav-

nickd osobu robit pravne Ukony, pokial tak urcuju vnitorné predpisy alebo

je to obvyklé vzhladom na ich pracovné zaradenie, napr. veduci organi-

zacnej zlozky

- zavodu je opravneny robit pravne Ukony za podnikatela, ktoré sa tykaju tejto
organizacnej zlozky,

- na zdklade dohody o plnomocenstve (§ 31). Fyzické aj pravnické osoby sa
mozu dat zastUpit aj inou fyzickou alebo pravnickou osobou, ktorej na tento
Ucel udelia pInd moc, aby za nich a v ich mene robila pravne ukony. PInd moc
moze ziskat aj ten, kto nie je zamestnancom podniku, ale bude v jeho mene
konat (sudne spory — advokat).

Uschova pisomnosti - i¢tovné pisomnosti sa uchovévaju nasledovne:

e  (Ctovnd zavierka vyro¢na sprava — 10 rokov,

e mzdové listy alebo Uctovné pisomnosti ich nahradzujice — 10 rokov,

e  (daje z nich potrebné na Ucely déchodkového zabezpecenia a nemocenské-
ho poistenia — 20 rokoy,

e UcCtovné doklady, uctové rozvrhy, uctovné knihy, odpisovy plan, zoznamy uc¢-
tovnych knih, inventdrne supisy — 5 rokov,

e  projektovo — programova dokumentdcia pre vedenie Uctovnictva prostried-
kami vypoctovej a inej techniky — 5 rokov po roku, v ktorom sa naposledy
poufZila,

e inventdrne karty hmotného majetku okrem zasob alebo Uctovné pisomnosti,
ktoré ich nahradzuju — 3 roky po vyradeni tohto majetku, pokial sa v tejto
lehote vykonala danova revizia alebo 1 rok po jej vykonant.

1.13 Ekonomicky softvér a internet

Bez ohladu na vas vek, ¢i vzdelanie, je podnikanie cesta, ako svoje vedomosti
a zru¢nosti premenit na peniaze a zlepsit si tym Zivot. V zaciatkoch véasho podnika-
nia mozu nové povinnosti vyvolat mnozstvo otdzok. Mam dobre vypocitani DPH?
Vyplatil/la som si cestovné ndhrady v spravnej vyske 7 Nezabudol/dla som zaplatit
odvody v spravnej vyske? Tieto a podobné povinnosti vam pritom poméze splinit
vhodne zvoleny ekonomicky softvér.

Softvér nielen na tctovanie

Aby bol vas novy biznis efektivny a peniaze don viozené sa vém vrétili a postupne
aj rozmnotZili, je potrebné mat poriadok v ,papieroch”. Je jedno, ¢i ide o doklady
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z ndkupu materidlu, ponuky vystavené zakaznikom alebo vypisy z bankového Uctu.
Ak chcete zardbat peniaze, vase podnikanie potrebuje oporu v informdciach.

Adresdr st vasi budlci zdkaznici

Nikto okrem zdkaznikov vdm za vase podnikanie peniaze neprinesie, preto by ste
mali zakaznikov evidovat v adreséri. Dobry ekonomicky softvér preto vzdy obsahu-
je modul evidencie adries a umoznuje si k zédkaznikom vpisovat dolezité informa-
cie, napriklad ¢o radi nakupuju, ako reaguju na zlavy — aby vdm potom tieto infor-
macie pomohli vypracovat im lepsiu ponuku. Zabudnite na evidenciu zakaznikov
na papierikoch ¢i v zapisniku.. Vhodny ekonomicky softvér je riesenim. Tieto adresy
potom vzdy prepojite s ponukami a platbami a vase informacie budd kompletné
a na jednom mieste.

Ponukaijte, pontkajte

Pokial softvér umoznuje vystavovat zékaznikom ponuky, méate v evidencii vasich
buducich obchodnych pripadov vyhrané.V zaciatkoch podnikania je doleZité, aby
ste realizovali rad$ej menej obchodnych pripadoy, ale kvalitne a so ziskom. Inak si
urobite zIé meno a prerobite investované peniaze. Dobre evidované ponuky vam
umoznia presne zistit, ¢o a za kolko ste zdkaznikovi ponukli a kofko méte na zakaz-
ke zisku.

Ak sa vasa firma ¢asom rozrastie, bude evidovanie ponuk pomocou softvéru
eSte doleZitejsie, aby sa nestalo, Ze v Case vasej nepritomnosti niekto zakaznikom
poda nepresné informdcie, alebo ponukne, ¢i dokonca este horsie, vyfakturuje ne-
Spravnu cenu.

Evidencia tovaru a sluZieb
Ak budete preddvat tovar ¢i sluzby, softvér pre skladovu evidenciu by sa mal stat
vasou prioritou. V zaciatkoch podnikania, ked su vase zdroje limitované, véam prave
dobry skladovy softvér pomébze spravne vypocitat predajné ceny a ziskovd marzu,
odhalit nepredajné zasoby, alebo porovnat ceny dodavatelov.

Dobra skladova evidencia vam tiez spolu s adresarom zakaznikov prezradi,
kto s vasi najlepsi odberatelia, alebo aké zésoby je potrebné vopred objednat, aby
ste mali ¢o predéavat.

Faktury a uhrady v boji proti neplaticom

Pokial bude mat vas novy ekonomicky softvér prepracovanu kontrolu Uhrad, bu-
dete v hom mat vyborného pomocnika v ochrane pred neplati¢mi. Neplati¢i su
sUcastou podnikatelského prostredia a ako buduci podnikatel sa na tuto ulohu
musfte vopred dobre pripravit. Softvér a vystavovanie faktdr na PC vém daju vy-
hodu prehfadu o tom, kto vdm kolko dIZi a ako plati. Rovnako aj kolko a kedy mate
zaplatit vy.
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Aby vam neplati¢i nezneprijemriovali vase podnikanie, budte obozretny a vy-
berte si softvér ktory:
e Umoznuje nastavit limity pre odber na fakturu.
e  Sleduje splatnost a nedovolf poslat faktdru neplati¢ovi.
e UmozZnuje tla¢ upomienok a vypocet pendle.

Zamestnanci a ich mzdy

V zaciatkoch mozno budete podnikat sami, alebo vdam pomozu vasi blizki. Ci uz
na pracovny pomer, alebo na dohodu, je potrebné, aby ste ich riadne prihlasili do
poistovne a sprdvne im vypocitali mzdu a odvody. Za tieto sluzby viak nemusite
platit. V sicasnosti skoro vietky programy umoznuju pri zékladnej znalosti vyplat
spocitat odvody a vytlacit potrebné vykazy aj bezne skdsenym fudom.

Vykazy a komunikdcia s bankou setri cas

Softvér, ktory si obstarate pre svoje podnikanie, vam musf udetrit peniaze aj ¢as. Pri
svojom vybere sa zamerajte na programy, ktorych vykazy su ako origindly a ktoré
moZete po vytlateni odoslat na dafiovy Urad alebo do poistovni. Svoj ¢as venujte
predmetu svojho podnikania a nie prepisovaniu Udajov. Rovnako aj komunikaciu
s bankou realizuje cez homebanking, vyuzivanie elektronického prikazu na dhradu
vam udetri bankové poplatky.

Registracnd pokladnica- strdZca vasej hotovosti

Vase trzby a vsetky vase informécie su najdolezitejsie, o mate. Podnikate pre pe-
niaze a peniaze potrebujete na podnikanie. Evidencia trzby vhodnou registracnou
pokladnicou nesluZi iba na odvadzanie dani statu. Takato pokladnica vés chrani aj
pred omylmi alebo neestnymi zamestnancami. Vhodné je, aby bol vas ekonomic-
ky softvér pripraveny s registracnou pokladnicou spolupracovat a vedel si vymenit
informacie o predaji a trzbe — aj to su faktory Uspesnosti vasho budiceho podni-
kania.

Skolenia pre hladky rozjazd

Aby ste v zaciatkoch prace mohli vyuzit svoj ¢as a nestracali ho za pocitacom je
dolezité, aby ste sa vas novy softvér naucili pouzivat. Skolenia u dodavatela s na
to najvhodnejsie. Informujte sa, kedy a kde sa k vami zamyslanému programu da
skolenie absolvovat.

Kto dnes nie je na internete, akoby ani nebol

Ano, podnikat bez internetu je ako pracovat bez ruky. Ako podnikatefom Vam in-
ternet prindsa informacie, rady a ndvody z vasho nového prostredia. Na internete
najdete aj svojich obchodnych partnerov. Vasi dodavatelia vdm isto ponuknu za-
sielanie faktur alebo cennikov elektronicky e—mailom. Vasa banka Vém rada zriadi
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internet banking pre pristup na va$ Ucet. No a samozrejme cez internet mdzete
efektivne spropagovat vase produkty aj sluzby.

Pokial sa zaoberdte predajom tovaru, vas elektronicky obchod (eshop) méze
tovar ponukat a prijimat platby. Pokial viac poskytujete sluzby, méze vasa www
stranka informovat o tom, ¢o ponukate a za akych podmienok. Preto pri vybere
softvéru pre vase podnikanie zohladnite aj jeho schopnost prace z internetom.

Zhrnutie na zdver

Ni¢ nie je zadarmo, ani dobry ekonomicky softvér. Ale z cien tychto programov,
ktoré pre zivnostnikov, malé a zacinajuce firmy predstavuju ¢asto iba desiatky eur,
siiste vyberiete a nastartujete svoj vlastny biznis.

1.14 Registracna pokladnica

Pouzivanie registratnej pokladnice ustanovuje zakon €. 55/1994 Z. z. 0 sp6sobe ve-
denia evidencie trZieb elektronickou registra¢nou pokladnicou v znenf neskorsich
predpisov (dalej len zakon ¢. 55/1994 7. 7).

Povinnost  evidovat  trzby  prostrednictvom  elektronickej  regis-
tracnej pokladne s tlaciarnou mé& od roku 1995 fyzickd alebo pravnic-
kd osoba vykondvajuica podnikatelskd cinnost, ktord predéva tovar ale-
bo poskytuje sluzby v hotovosti vo vietkych svojich predajnych miestach.

Sluzby, na ktoré sa vztahuje povinnost evidencie trZieb v elektronickej
registracnej pokladnici:

1. Opravy a UdrZba osobnych motorovych vozidiel

1.1. BezZné opravy a UdrZba osobnych motorovych vozidiel

1.2. Opravy elektrického systému osobnych motorovych vozidiel

1.3. Opravy pneumatik vratane nastavenia a vyvaZenia kolies osobnych motoro-
vych vozidiel

1.4. Opravy karosérif osobnych motorovych vozidiel

Umyvanie osobnych motorovych vozidiel

Parkovacie sluzby

4. Sluzby spojené s poddvanim jeddl a ndpojov okrem sluzieb poskytovanych
v lezadlovych alebo 16zkovych voziioch a inych dopravnych prostriedkoch

4.1. Restauracné sluzby s obsluhou

4.2. Sluzby v samoobsluznych zariadeniach

4.3. Sluzby v bufetoch, stankoch a v cukrarnach

44. Sluzby spojené s dodavkou hotovych jedal vratane ndpojov pre iné podniky
a institucie

4.5. Sluzby spojené s dodavkou hotovych jeddl vratane ndpojov pre domécnosti

w N
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4.6.
5.
5.1.

5.2.

53.

6.1.
6.2.
6.3.

6.4.

12.

13.
14.

15.
16.
17.

18.
19.

SluZby spojené s podavanim napojov

Najom a lizing

N&jom a lizing osobnych motorovych vozidiel a lahkych motorovych vozidiel
do 3,5t ur¢enych prevazne na prepravu 0sob a sluzby s tym spojené; nepatri
sem najom podla zmluvy o kipe prenajatej veci

N&jom a lizing tovaru osobnej spotreby a potrieb pre domacnost a sluzby
s tym spojené s vynimkou zdravotnickych a parazdravotnickych pomodcok
a potrieb, pozitiavania knih a ¢asopisov; nepatri sem najom podfa zmluvy
o kipe prenajatej veci

Ndjom a lizing predmetov a zariadeni na rekreac¢né ucely a Sportové Ucely
a sluzby s tym spojené; nepatri sem ndjom podfa zmluvy o kipe prenajatej
veci

Fotografické sluzby

Portrétne fotografické sluzby

Reklamné a suvisiace fotografické sluzby

Fotografické sluzby a video sluzby poskytované pri réznych spolo¢enskych
a inych udalostiach

Zber filmov, vyvolavanie filmov, okrem filmov z produkcie filmovych a televiz-
nych ateliérov a vyhotovovanie diapozitivov, fotografii, képif filmov a audiovi-
zualnych nosicov

Restaurovanie, kopirovanie a retusovanie fotografif

Prevadzka krytych a prevadzka nekrytych kupalisk

Sluzby lunaparkov a sluzby zdbavnych parkov

Sluzby zbernf odevoy, bielizne a ich rozvoz

Pranie odevov, kozenych vyrobkov, textilnych vyrobkov a kozusin a Cistenie
odevov, koZzenych vyrobkov, textilnych vyrobkov a koZusin okrem poskytova-
nia takychto sluZieb u zékaznika

Chemické ¢istenie odevov, koZenych vyrobkov, textilnych vyrobkov a koZusin
okrem poskytovania takychto sluZieb u zakaznika

Uschova kobercov, zavesov, koZe a kozusin a chemicka Udrzba kobercov, z4-
vesov, koze a kozusin

Sluzby Zehliarnf a sluzby manglovni

Farbenie odevov a textilnych vyrobkov okrem farbenia vidkien a priadzi a té-
novanie odevov a textilnych vyrobkov okrem farbenia vlakien a priadzi
Sluzby kadernicke pre Zeny a dievcatd

Sluzby kadernicke a holi¢ské pre muZov a chlapcov

Sluzby kozmetické, manikura a pedikdra vratane poradenskych sluzieb tyka-
jucich sa starostlivosti o plet a sluzby tetovacie

SluZby na zlepsenie telesnej pohody

Strihanie psov

48



ZAKLADY PODNIKANIA

Podla § 2 zdkona ¢. 55/1994 Z. z. sa povinnost evidovat'trzbu nevztahuje

na predaj:

1. cenfn, listkov mestskej hromadnej dopravy, telefénnych kariet, dennej a peri-
odickej tlace,

2. pamadtnych a prilezZitostnych minci v bankach a na filatelistickych a numizma-
tickych burzéch,

3. tovaru prostrednictvom automatov,
doplnkového tovaru stvisiaceho s poskytovanymi sluzbami posty,

5. tovaru suvisiaceho s poskytovanim doplnkovych sluZieb v prostriedkoch Ze-
lezni¢nej, autobusovej, leteckej a vodnej dopravy,
tovaru drzitelmi preukazu ZTP a ZTP-S,

7. Zivych zvierat okrem akvarijnych rybiciek, exotického vtactva, exotickych
zvierat, hadov, Skreckov, morciat a inych hlodavcoy,

8. tovaru preddvaného vo vysokohorskych zariadeniach, ktoré su bez priameho
napojenia na cestnu siet a verejnu rozvodnu siet elektrickej energie,

9. tovaru vyrobeného v ramci odbornej vyucby Ziakov.

Doklad vytlaceny z elektronickej predajne musi obsahovat najmenej:

1. danovy kéd pokladnice, ICO, dafiové identifika¢né ¢islo alebo identifika¢né
¢islo pre DPH,

2. meno a adresu sidla, ¢i miesta podnikania, sadzbu a vysku dane, alebo Udaj
o oslobodeni od dane (pre Ucely uplatnenia odpoctu dane),

3. poradové ¢islo dokladu od poslednej uzavierky a datum vystavenia dokladu,
nazov a mnozstvo tovaru, cenu za jednotku tovaru, celkovi cenu tovaru (sluz-
by), zéklad dane.

Do 31. 12. 2009 platila povinnost zobrazovat ceny v Sk aj v €, do 30. 6. 2010 je toto
dudlne zobrazovanie dobrovolné.

Novela zdkona o pouzivani elektronickej pokladnice

V roku 2008 parlament schvalil zakon o pouzivani elektronickej registracnej
pokladnice (ERP) (289/2008 Z.z), ktory vstupil do platnosti od marca 2009. Zdkon
stanovil prechodné obdobie, v ktorom sa staré pokladnice sa mézu pouzivat
len do konca roka 2010.

Na Slovensku sa pouziva asi 200 tisic pokladnic a vsetky musia byt do konca
roka bud vymenené za nové, alebo upravené podla poziadaviek zékona . Upravu
moZe vykonat iba servisnd organizacia, ktord ma servisnd zmluvu s vyrobcom po-
kladnic a je zaregistrovana na danovom Urade.

Zmeny sa tykaju najma technického vybavenia a funkcif registranej poklad-
nice, spdsobu prevadzkovania a povinnosti pouzivania. Znamena to, ze podnikate-
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lia si musia kupit nové pokladnice alebo dat upravit existujlce, pretoze pokladnice
certifikované podla predchadzajucich predpisov nespinaju poziadavky zékona
289/2008 Z.z.

Tento zakon sprisfiuje pravidld o evidencii trzieb a technické podmienky re-
gistra¢nych pokladnic s ciefom zabranit tak dariovym udnikom. Po novom kazda
pokladnica musi byt certifikovand, musi mat prideleny danovy kéd, musi
byt oznacena plombou a vybavena fiskalnou paméatou (zaznamenava vsetky
udaje z dennych uzavierok, ktoré su potrebné pri danovej kontrole) a po-
kladni¢né doklady musia obsahovat ochranny znak.

Kazdu pokladnicu musi mat na starosti niektoré z registrovanych servisnych
organizacii, ktord uvedie pokladriu do prevadzky a je ako jedind oprdvnena vyko-
navat na pokladnici akékolvek zasahy a opravy. Podnikatelia si od 1. marca 2009
do 31. decembra 2010 eSte mdzu zatial vybrat, ¢i budu postupovat podla starej
vyhlasky ¢. 55/1994 Z. z, alebo si podla novej vyhldsky ¢ 289/2008 Z. z. zakupia
novU registranu pokladnicu, ktora splita ndro¢nejsie parametre. Povinnost pouzi-
vat elektronickd pokladnicu, ktoré splfia technické poziadavky a parametre podla
tohto nového zékona maju az od 1. januara 2011.

Hlavné zmeny v zdkone ¢. 289/2008 Z. z. oproti vyhldske ¢. 55/1994 Z. z. :

° zmena definicie pokladnice,

e povinnost pouzivat pokladnicu i na evidenciu Uhrady pohladévok v hotovos-
ti,

e povinnost pouzivat fiskdlnu pamét,

. zavedenie povinnosti elektronického zurnaly,

e zavedenie nového typu fiskalneho zariadenia — fiskalnej tlaciarne,

e  zabezpeclenie pokladnice fiskalnou plombou danového riaditelstva,

e tla¢ ochranného znaku MF na Uctenkach,

e zrudenie mesacnej uzavierky a jej nahradenie intervalovymi uzavierkami,

e  zmena definicie obratov a zrudenie GT1 a GT3,

e  vykondvanie povinnej udrzby pokladnice,

e nové knihy pokladnic.

NajdélezitejsSou castou pokladnice je fiskdlna pamdit, ktori méze vymenit
len servisnd organizdcia v pripade, ak:

- bola vycerpand jej kapacita (i ked je pokladnica nadalej funkéna),
- doslo k jej poruche a neplni svoju funkciu,
- sazmenili akékolvek udaje.

Pokladnica musf mat danovym Uradom prideleny dafiovy kéd, ktory danovy
Urad zapiSe do knihy pokladnice.

Ak bola v dany den v pokladnici evidovand trzba, je podnikatel povinny
7 prevadzkovej paméte vyhotovit dennud uzavierku, a to do 24.00 hodiny daného
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dna. Povinnost vyhotovit dennu uzavierku ma podnikatel len za tie dni, v ktorych
ma trzbu.

Pokladnica musi byt zabezpecena plombou, t.z ochrannou zndmkou, ktord
nie je mozné odobrat bez jej poskodenia. Plomby obsahuju hologram,SLOVENSKA
REPUBLIKA" a sU oznacené poradovym ¢islom a ¢islom série. Preddva ich DR SR, su
evidované u servisnej organizacie a su neprenosné. Pokladnica musf okrem iného
umoznit: vytlacenie tlacovych vystupov citatelnych po dobu 10 rokov, uchovanie
Udajov v prevadzkovej pamati 90 dni, ¢i zablokovanie pokladnice pri odpojeni za-
riadent (displej, tlaciaren, fiskalna pokladnica) .

Pre samotnych podnikatelov vznikd povinost napr. ozndmit poskodenie
plomby (v opatnom pripade je registracna pokladnica povazovand za neoznace-
nu), vydavat paragony pri poruche a okamzite ju nahlasit a uchovévat doklady,NE-
PLATNY DOKLAD" a,VKLAD" po dobu 1 roka.

1.15 Automobil a podnikanie

Podnikanie sa ¢asto spaja s vyuZivanim automobilu a tym aj s ndkladmi na jeho
obstaranie, udrzbu a prevadzku.

Podnikatel ma v zasade 2 zékladné moznosti, akou formou Uc¢tovat o pouZi-
vanom automobile, resp. uplatrovat danové vydavky.

1. Vpripade, Ze podnikatel obstardva automobil, mdZe ho zahrnut do obchod-
ného majetku. Obstardvacia cena automobilu je zvycajne vacsia ako 1700 €

a jeho doba pouZitelnosti dlhsia ako jeden rok a z toho dévodu sa povazuje

za dlhodoby hmotny majetok. Takyto majetok sa Uctovne a danovo odpisuje.

Uctovné odpisovanie sa uskutocnuje na zaklade odpisového planu, ktory
podnikatel zostavi pri zaradeni automobilu do pouZivania. Tento odpisovy plan
zohladnuje ocakédvanu intenzitu vyuzivania automobilu. Ak predpokladdm ro¢né
vyuZitie osobného automobilu v pocte 5000 km bude odpisovy plan dihsi, ako ked
predpokladdm 25000 km ro¢ne. Takisto iny odpisovy plan bude pri osobnom auto-
mobile a napriklad nédkladnom automobile pouZivanom v naro¢nom teréne a pod.
Uctovny odpis je mesacny.

Danové odpisovanie predstavuje postupné zahfhanie odpisov do danovych
vydavkov. Vypocitany rocny danovy odpis zahrnie podnikatel do danovych vydav-
kov z automobilu evidovaného v obchodnom majetku k poslednému driu zdario-
vacieho obdobia.

Priklad: Podnikatel obstaral osobny automobil 3. marca 2010 za cenu 12000
€ a predpoklada Zivotnost 8 rokov.

- UcCtovna zostatkova cena

- dafova zostatkova cena
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Mesiac/Rok Uctovny odpis Darovy odpis
1/2010 - -
2/2010 - -
3/2010 125 -
4/2010 125 -
5/2010 125 -
6/2010 125 —
7/2010 125 -
8/2010 125 -
9/2010 125 -
1072010 125 -
11/2010 125 -
12/2010 125 3000
Spolu 1250 3000
Zostatkova cena 10750* 9000**

V pripade zaradenia automobilu do obchodného majetku podnikatel zahfra
do danovych vydavkov vietky ndklady na opravy, udrzbu a servis.

2. Vpripade, Ze podnikatel vyuziva vlastné motorové vozidlo, ktoré nie je za-
radené v obchodnom majetku, darovym vydavkom je zdkonna zakladna
ndhrada vo vyske 0,183 € za 1 km.V sume nahrady su zahrnuté vietky vydav-
ky na udrzbu, servis a opravy automobilu.

Okrem tychto dvoch zakladnych reZimov existuju aj specifické danové rezimy
odpisovania automobilu. Jednym z nich je prendjom formou finanéného lizingu.
Automobil odpise ndjomca pocas doby trvania najmu do vysky 100% hodnoty isti-
ny. Viyska odpisu sa ur¢i rovnomerne pomernou ¢astou pripadajicou na kazdy ka-
lenddrny mesiac. Okrem odpisu si uplatriuje do danovych vydavkov aj vysku troku
plateného lizingovej spolo¢nosti.

Priklad: Automobil (z predchadzajiceho prikladu) bol obstarany formou li-
zingu s predpokladanou dobou trvania lizingu 36 mesiacov.

Wpocet mesacného odpisu: 12000:36 =334 €

Vypocet danového odpisu za 1 rok: 334x10=3340¢€

52



ZAKLADY PODNIKANIA

Dalsim nevyhnutnym vydavkom a zarover danovym nékladom su preukdaza-

telne vynaloZzené vydavky na spotrebované pohonné hmoty (dalej,PHL"). Tu su
3 moznosti.

1.

Viydavky na spotrebované PHL sa zahrnt do danovych vydavkov podla cien
platnych v ¢ase ich ndkupu, prepocitané podla spotreby uvedenej v osved-
¢enf o evidencii alebo v technickom preukaze. Ak sa spotreba PHL uvedena
v osvedceni o evidencii alebo v technickom preukaze nezhoduje so skutoc-
nou spotrebou alebo sa tam neuvédza, vychadza sa zo spotreby preukdzanej
dokladom (certifikdtom) vydanym osobou, ktorej bolo udelené opravnenie
autorizacie alebo doplfujucimi udajmi vyrobcu alebo predajcu preukazujici-
mi inU spotrebu PHL.

Pri nakladnych automobiloch a pracovnych mechanizmoch, pri ktorych
sa spotreba PHL uvedena v osvedceni o evidencii alebo v technickom preu-
kaze nezhoduje so skuto¢nou spotrebou PHL alebo sa tam neuvadza, mozno
na prepocet pouZzit spotrebu preukdzanu vlastnym meranim na zaklade vlast-
nej internej smernice, ktord preukazatelnym spdsobom oddvodnhuje spdsob
vypoctu spotreby. Pri viastnom meranf spotreby PHL podnikatel musi viest
evidenciu jazd.

Vozidlo, ktoré pouziva podnikatel, je vybavené jednotkou satelitného sle-
dovania pohybu vozidla. Vydavky na spotrebované PHL je mozné uplatnit
na zéklade dokladov o nakupe PHL najviac do vysky vykdzanej z pristrojov
satelitného systému sledovania prevadzky vozidla.V tomto variante musi tak-
tiez podnikatel viest evidenciu jazd.

V tretej moznosti sa podnikatelovi umoznuje uplatnit pausalne vydavky
na spotrebu PHL do vysky 80% z celkového preukdzatelného nakupu PHL za
prislusné zdanovacie obdobie primeraného poctu najazdenych kilometrov
podla stavu tachometra na zaciatku a na konci prislusného zdarfiovacieho ob-
dobia. Pri tejto moZnosti podnikatel nemusi viest evidenciu jazd, ale tento
spdsob moéZe uplatnit len na automobil iny ako viastny nezahrnuty v obchod-
nom majetku.

Priklad: Automobil ma v technickom preukaze deklarovanu priemernd spotrebu
6,01/100 km. Cena pohonnej hmoty je 1,10 €/1. Podnikatel pouzil automobil na pra-
covnu cestu, ktorej celkovd dfzka bola 220 km. Na doklade o ndkupe pohonnych
hmot ma uvedeny ndkup pohonnych hmot v objeme 50L.

Vozidlo zaradené v obchodnom majetku - firemné vozidlo:

Spotrebované pohonné hmoty: 13,2013 1,10 €= 14,52 €
Celkom: 14,52 € (+ danovy odpis)
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Vozidlo nezaradené v obchodnom majetku - stiikromné vozidlo
podnikatela:

Spotrebované pohonné hmoty: 13,2014 1,10 € =14,52 €
Nahrada za km: 220km 4 0,183 € = 40,26 €
Celkom: 54,78 €

Ak by automobil zahrnuty v obchodnom majetku alebo obstardvany finan¢nym
lizingom bol pouzivany stc¢asne aj na sikromné tcely, nie je mozné vydavky za-
hrnut medzi dariové vydavky v pinej vyske, ale iba vo vyske prislichajicej,pracov-
nym cestam” (prislusny pomer uplatnenia, resp. neuplatnenia vydavkov sa urci na
zaklade evidencie jazd prislusného motorového vozidla).

Automobil, ktory sa pouZiva na podnikanie, je predmetom dane
zmotorovych vozidiel, pricom podnikatel'je povinny:

- do 30dniodo dna vzniku alebo zaniku danovej povinnosti oznamit tdto sku-
to¢nost pisomne spravcovi dane miestne prislusnému podla miesta eviden-
cie vozidla,

- podat danové priznanie do 31. janudra po uplynuti zdanovacieho obdobia
(kalendéarneho roka),

- do31.janudra po uplynuti zdarovacieho obdobia zaplatit dar,

- v pripade, Ze predpokladand dan presahuje sumu 8292 € platit mesacné
preddavky a v pripade, Ze presahuje sumu 660 € a nepresahuje sumu 8292 €
platit Stvrtro¢né preddavky.
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2 Podnikatelsky plan

2.1 Struktura podnikatelského planu

Podnikatelsky pldn mozZno bez prehanania oznacit za najdoleZitejsi prvok v proce-
se ziskavania kapitdlu na rozbehnutie podnikatelského zameru ¢i rozsirenie podni-
katelskych aktivit prostrednictvom rizikového kapitalu (investorov) alebo Uveru. Je
vsak chybou mysliet si, Ze podnikatelsky plan je dokument, ktory slizi len k vyba-
veniu bankového Uveru.

Poslanim tohto dokumentu je informovat investorov, vlastnikov, banky
a vietky zainteresované osoby, Ze vase strategické ciele maju redlny zaklad
a Ze ich s ohladom na vase obchodné, marketingové, personalne, vyrobné
a finan¢né moznosti dokazete naplnit.

Prostrednictvom pldnu preukazujete nielen to, Ze si verite, ale najma, Ze vie-
te, ako svoje ciele dosiahnut. Niekedy vsak podnikatelia alibisticky hovoria, ze cely
plan maju v hlave a jeho zostavovaniu nevenuju velkd pozornost. A to je chyba. Sa-
mozrejme, podnikatel mdZe byt Uspesny aj bez podnikatelského pldnu a na druhej
strane ani kvalitne vypracovany podnikatelsky plan, ktory nie je podkuty redlnymi
podnikatelskymi schopnostami, nepoméze odvratit podnikatelsky neldspech. Pod-
nikatelsky Uspech viak len zriedka byva dielom ndhody a najma v podnikanf platf
pravidlo dvakrat merat a raz strihat. Jadro vsetkych druhov podnikatelskych planov
sa tyka troch zékladnych otdzok:

Tri zakladné otézky podnikatelského planu:

Otdzka ,Kde sme?” sa tyka dokladnej analyzy situdcie a prostredia, v ktorom
sa podnik nachddza. Odpoved na otazku,Kam chceme ist?” ur¢uje buduce sme-
rovanie podniku, spojené ¢asto nielen s rastom podniku, ale aj s obranou svojho
postavenia voci konkurencii. Otdzka ,Ako sa tam dostaneme?” odkryva spdsoby,
ktorymi sme sa rozhodli realizovat vytycené ciele — hovori o podnikovej stratégii.

55



ZAKLADY PODNIKANIA

OBSAHOVA STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Zhrnutie

Dobre vypracované zhrnutie je zakladnym kamenom podnikatelského planu, pre-
toZe po jeho precitani sa vacsina investorov rozhoduje, ¢i bude predloZeny plén
Studovat blizsie alebo nie. Zhrnutie musi byt precizne formulované a spravne styli-
zované. Aby u investora zhrnutie vyvolalo zadujem o spolupracu, odpori¢ame drzat
sa nasledovnych bodov:

V prvom odstavci v kratkosti predstavte vas zamer, napiste, o aky typ in-
vesticie ide a kolko penazi potrebujete. Tym investorovi usetrite ¢as a zaro-
ven poukaZete na organizovanost a koncep¢nost Vasho uvaZzovania.

Po prvom odstavci, ktory by mal sledovat princip myslienky, je dolezZité da-
lej budovat déveru. Nasledovat by teda malo par slov o vas a vaSom time.
Spomerite svoje vzdelanie a doterajsie pracovné sklsenosti relevantné k pro-
jektu.

Dal3i odstavec by mal nieco blizsie povedat o vasom produkte/sluzbe, kto-
rd hodlate ponukat na trhu. Je potrebné zmienit sa o Uzitku pre zékaznika.
Nasledujuci odstavec bude hovorit o vasom trhu. Hlavnym ciefom je prime-
rane sa pochvalit, no nehanit konkurenciu.

Ekonomické cielové veliciny mozno uviest v dalSom odstavci, tie maju podo-
bu predpokladov trzieb, ndkladov a zisku obvykle v priebehu nasleduju-
cich 3 rokov.

V predposlednom odstavci uvedte, ako daleko ste so svojim zdmerom po-
krocili, pripadne kolko vlastnych penazi a ¢asu ste uz do svojho projektu in-
vestovali. Mali by ste vysvetlit, Ze projekt je ,na spadnutie’, Ze celd pripravna
praca je hotova.

Posledny odstavec je vasa ponuka investorovi/banke. Pokusite sa v fiom
zhrnut vietky pozitivne fakty spolu s tym, kolko penazi potrebujete, resp. ¢o
ponukate investoroviv pripade, Ze sa rozhodne investovat finan¢né prostried-
ky do vasho podnikatelského zdmeru.

Po precitani by mali adresatovi rezonovat v mysli tri zésadné veci: myslienka,

stratégia a ciel. Odporica sa pisat zhrnutie vzdy az ako posledné, az potom, ked
je podnikatel schopny stru¢ne a presne formulovat viastné myslienky. V podnika-
telskom plane by dalej nemali chybat nasledovné &asti:

2.1.1 Opis firmy
V tejto Casti predstavite firmu a jej ciele. Opis sa zameria na minulost podniku (po-
kial existoval) a jeho sucasny stav.
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2.1.2 Manazment
Predstavenie kltucovych osobnosti — mnohi investori sa ¢asto domnievajy, Ze
kapital, ktory poskytuju, nie je investicia do vyrobkov, podnikov alebo trhov, ale
do [udi. Informécie o kli¢ovych osobnostiach preto pre nich predstavuju dolezity
informacny zdroj pre hodnotenie podniku a vac¢sinou ho ¢itaju ako prvy.
Organizacna Struktura — za informéaciami o kli¢ovych osobnostiach podni-
ku v pripade vacsich podnikov nasleduju informécie o personalnom zlozeni a or-
ganizac¢nej strukture podniku.

2.1.3 Produkt alebo sluzba

Aby boli ¢itatelom zrozumitelné nasledujice Casti podnikatelského planu, je dalej
potrebné pristupit k popisu vyrobkov a sluzieb. AZ potom, ked su popisané pro-
dukty a sluzby a su vyjasnené oblasti ich pouZitia, je mozné porozumiet Uvaham
o trhu a jeho oakavanom obrate. V tejto Casti by ste mali presvedcit investora, Ze
to, o chcete ponukat na trhu, uspokojuje skutocnud potrebu kone¢ného spotre-
bitela.

Priklad:

Popis: Vyroba Cerstvych zeleninovych 3aldtov v specidlnom balent.

Viyhoda: Usetri ¢as spotrebitelom a umoznfim chutne a zdravo sa stravovat.
Dobkaz: 500 denne predanych baleni v 1 maloobchodnej prevadzke.

2.1.4 Marketing
2.1.4. 1 Popis celkového trhu a vymedzenie cielového trhu

Ocakava sa, 7e v podnikatelskom plane budu uvedené informacie tak o celkovom
trhu ako aj o ciefovom trhu. Celkovy trh zahfiia vietky myslitelné moznosti vyuzitia
vyrobku alebo sluzby. Produkt viak nezaujme vietkych potencidlnych zakaznikov,
pretoZe nie vietci maju rovnaké poZiadavky a potreby. V rdmci celkového trhu je
nutné identifikovat taku skupinu zakaznikov, ktora

e mazvyrobku alebo sluzby znacny uzitok,

e mak produktu jednoduchy pristup,

e  jeochotné za produkt zaplatit.

To znamena, Ze hoci su trhové Statistiky doleZité a poukazuju na to, Ze trhu
rozumiete, pokial hovorite o velkosti trhu, hovorte o vasom ciefovom trhu. Pokial
sa napriklad venujete vindrstvu a dordbate lacnejsie vina, vasim trhom nebude cely
trh s vinom, ale segment, ktory kupuje lacné tuzemské vina. Archivne Burgundské
vino nie je vaSou konkurenciou ani si¢astou vasho trhu.

2.1.4.2 Analyza konkurencie, odberatelov a doddvatelov

Ked uz si podnik vybral svoj cielovy trh a zistil, Ze je dostato¢ne velky, aby mu prina-
sal zisk a poskytoval moznost dalSieho rastu, na rade je posudzovanie konkurencie.
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V praxi sa na tento Ucel moZe pouzit Porterov model piatich sil, ktory patrf k najroz-
$frenejsim technikdm konkurenc¢nej analyzy. Model tvori pat sfl, ktoré su zdrojom
konkurencie v odvetvf:

e  Potencialni (novi) konkurenti - so stUpajlcou atraktivitou odvetvia, v kto
rom posobite, stpa riziko vstupu novych konkurentov na trh.

e  Sucasni konkurenti - pri mnohych konkurentoch v odvetvi nema zmysel
analyzovat vsetky subjekty, konkurenciu je vhodné rozdelit na hlavnu a ved-
fajsiu. Hlavnymi konkurentmi st firmy, ktoré na trhu zastavaju vyznamnu Ulo-
hu, ale tieZ tie, ktoré sa velmi podobaju danému/vasmu podniku.

e Vyjednavacia sila dodavatelov — predstavuje hrozbu, ak s z réznych pricin
dodavatelia schopni zvySovat ceny, ktoré odoberajuci podnik za vstupy musi
zaplatit alebo znizovat ich kvalitu.

e Vyjednavacia sila odberatelov — v zdsade sa pozicia zakaznika upeviiuje v
pripadoch, ak neexistuje adekvéatna protivéha ¢o do poctu, pripadne velkosti
podnikov medzi dodavatelmi.

e  Substituty - je to vyrobok alebo sluzba, ktord méze nahradit pdvodny vyro-
bok alebo sluzbu, zvy¢ajne pochadza z iného odvetvia. Cim je cena substitdtu
nizsia a jeho kvalita vyssia, ¢im nizsie su naklady na prestup od tradi¢ného
produktu k substitu¢nému, tym vaznejsie su hrozby vztahujuce sa k vasmu
podnikaniu.

2.1.4.3 Marketingové ciele a marketingovd stratégia

Je potrebné stanovit marketingové ciele - ide o pretransformovanie finan¢nych
cielov na ciele marketingové. Prikladom mozu byt ciele v oblasti obratu, trhové-
ho podielu, priemernej ceny vyrobkov, sortimentu a pod. Marketingova stratégia
predstavuje usporiadany marketingovy postup, pomocou ktorého dosahuju pod-
nikatelské jednotky stanovené ciele. Zahffa Specifické stratégie pre cielové trhy
a jednotlivé segmenty, na ktoré sa firma chce zamerat. Popisuje, akymi nastrojmi
chce podnik dosiahnut vytycené marketingové ciele.

2.1.4.4 Pldn predaja

Cielovy trh disponuje ndkupnym potencidlom zékaznikov, ktory treba ohodnotit.
Zakladnou otazkou pri prognézovani objemu realizovanej produkcie je otézka, kol-
ko potencidlnych zakaznikov si produkt skuto¢ne zakupi. Plan predaja teda kvan-
tifikuje ocakavané vynosy z predaja, pricom vychadza z analyzy trhu a vlastnych
podnikovych schopnosti. Plati pritom zdsada redlnosti, t. j. odhady by sa nemali
vedome nadhodnocovat.

2.1.5 Vyroba

V podnikoch orientovanych na vyrobnu ¢innost je tato ¢ast podnikatelského planu
velmi vyznamna, kedZe v nej sa rozhoduje o potrebdch surovin, energie a materi-
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alov, persondlnom zabezpeceni a Urovni vyuZzivania vyrobnych kapacit a nakoniec
hlavne o vyrobnych nakladoch ponukanych produktov.

Popis vyrobnej metddy by mal byt stru¢ny a nemal by zbytocne zataZovat
odbornou terminoldgiou. Pre investora je doéleZité, aby porozumel principom vy-
roby a aby vedel, kde sa uplatnia znalosti, ktoré su pre podnik $pecifické. Podporit
doéveryhodnost mozno informdciami o licencidch, osvedceniach ¢i certifikdtoch,
ktorymi podnik disponuije.

2.1.6 Rizika

Zmyslom tejto kapitoly je potlacit investorovu podozrievavost a povedat mu,
Ze ste na vsetko mysleli a uvedomujete si rozne Uskalia. Vhodnym a fahko pouzitel-
nym nastrojom na rychle spracovanie takéhoto prehladu podniku je analyza SWOT.
Tento pojem pochddza zo 4 anglickych slov:
e S=Strenghts = silné stranky podniku,
o W =Weaknesses = slabé stranky podniku,
e O =Opportunities = prilezitosti okolia,
e  T=Threats = hrozby okolia.

Kym v prvych dvoch bodoch méme na zreteli vnitorné prostredie podniku a hod-
notime silu, resp. slabosti podniku, v druhych dvoch polozkach sa zameriavame
na prostredie, ktorého vplyvy médzu bud pozitivne (opportunities) alebo negativne
(threats) ovplyvnit ¢innost podniku.

2.1.7 Financné projekcie

Investor, ktory zvazuje kapitalovy vstup do malého a stredného podniku, pripadne
banka, od ktorej Ziadate Uver, potrebuju objektivne merad|d, aby posudili tak hod-
notu spolo¢nosti ako aj pravdepodobnost, Ze plany, ktoré predkladate, maju Sancu
na Uspech. Existuju tri zakladné relevantné vykazy, ktorymi su stivaha, vykaz zis-
kov a strat a prehlad penaznych tokov (z ang. Cash flow).

2.1.8 Zoznam dokladov a priloh

Podnikatelsky plan dalej obsahuje doklady a prilohy, ktoré podporia to, ¢o ste do-
teraz uviedli. [de hlavne o: registraciu podnikatelskej ¢innosti (kdpia Zivnostenské-
ho listu, vypisu z obchodného registra); kopiu ndjomnej zmluvy, listu vlastnictva
nehnutelnosti; profesijné zivotopisy majitelov a veducich pracovnikov firmy; suhrn
prieskumov trhu (vlastnych, prip. spracovanych odbornymi organizaciami); foto-
grafie, reklamné materidly, odborné ¢lanky o vyrobkoch, sluzbach apod.
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2.2 Podnikatelsky plan - pripadova studia

Zhrnutie

Spolo¢nost NATURA OUTDOOR, s. r. 0. bola zaloZzend v roku 2007 Jurajom
Mravcom. Primarnym ciefom spolo¢nosti je ponukat Sirokej verejnosti z okolia
PovaZskej Bystrice kvalitnd turistickd vystroj. V tomto regidne existuju vynikajlce
podmienky na turistiku, avdak v samotnej PovaZskej Bystrici chyba obchod
ponukajuci spominany sortiment.

V spolo¢nosti bude zamestnany zakladatel, ¢im bude zabezpecena dostatoc-
na manazérska angazovanost vlastnika.

Whodou spolo¢nosti NATURA OUTDOOR, s. 1. 0. je vlastnictvo predajnych
priestorov s rozlohou 115 m2 v centre mesta. Predmetné priestory je nutné zre-
konstruovat a na tento Ucel si pldnujem vziat Uver vo vyske 15 000 EUR na 3 roky
pri Urokovej miere 6,5% p. s. Uver navrhujem splacat na konci kazdého polroka,
pricom ratame s odkladom prvej splatky. Uver zaru¢im nehnutelnostou, ktord mé
spoloc¢nost vo vlastnictve. Ostatné kapitalové vydavky ako aj prevadzkové néklady
na rozbeh podnikania budem hradit z vlastnych zdrojov.

Predpokladam, ze uz v druhom roku existencie predajne dosiahneme mierny
zisk. Za zmienku stoji skuto¢nost, Ze predajia sa dostava do fazy zisku uz pri prie-
mernom mesacnom obrate vo vyske 7 000 EUR bez DPH.

2.2.1 Opis firmy

Obchodné meno: NATURA OUTDOOR

Pravna forma: spolocnost s ru¢enim obmedzenym
Sidlo: Stefanikova 1, Povazska Bystrica,
ICO: 15608896

IC DPH SK2020639583

Datum vzniku: 15. méj 2009

Predmet ¢innosti: obchodné ¢innost

Firma je platitefom DPH

Spoloc¢nici:

Juraj Mravec, Jurikova 1, PovaZzska Bystrica

2.2.2 Predmet Cinnosti
predaj turistickej a horolezeckej vystroje
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Ponukany sortiment

Firma NATURA OUTDOOR, s. 1. 0., pldnuje vo svojej obchodnej prevadzke predavat
turistickd vystroj vysokej kvality. TaktieZ chceme ponukat aj vystroj pre horolezcov
- land, spacie vaky, batohy a turistické mapy.

2.2.3 Organizacia

Organizacny pldn
Zamestnanci firmy budd zodpovednf za nasledovny okruh uloh:

Juraj Mravec - Uctovnictvo, finan¢ny manazment, marketing, zasobovanie,
skladové hospodarstvo, vybavovanie objednavok, asistencia v predajni, vybavova-
nie reklamdcii, doprava tovaru.

Novoprijata predavacka — obsluha registracnej pokladne, poradenstvo zékaz-
nikom, udrZiavanie Cistoty v predajni.

Odmeriovanie

Predavacka bude odmerovand mzdou, ktord sa bude mesacne pohybovat na
Urovni cca 400 EUR brutto. Juraj Mravec bude odmeriovany mzdou na Urovni cca
500 EUR mesacne. Vyska mzdy bude v pripade potreby upravena podfa dosiahnu-
tych hospodarskych vysledkov a podla potreby Uverovych splatok.

2.2.4 Marketing

2.24.1 Trh

Firma NATURA OUTDOQOR, s. 1. o. pldnuje ziskat poziciu lidra v predaiji turistickej
vystroje pre okresy Povazska Bystrica, llava a Pdchov. Na danom trhu planujeme
v nasledujucich 3 rokoch ziskat dominantny podiel v predaji turistickych potrieb.
Na Uzemf tychto okresov sa nenachddza ani jedna predajnia, Specializujica sa na
predaj tohto sortimentu.

2.2.4.2 Zdkaznici

V tychto okresoch Zije priblizne 143 000 obyvatelov . NATURA OUTDOOR sa bude
orientovat na segment 15-35-roc¢nych zdkaznikov. Prédve medzi mladymi fudmi sa
v poslednom ¢ase tesf turistickd obuv a oblecenie velkej popularite. Tieto vyrobky
totiz neplnia len funk¢né viastnosti, ale stavaju sa aj médnym trendom.

2.2.4.3 Konkurencia

V Povazskej Bystrici, PUchove ani v llave nie je ani jeden obchod, Specializujici sa
na dany sortiment. Skuto¢ni konkurenti sa nachadzaju v Ziline, kde je viacero pre-
dajni s turistickou vybavou a taktieZ v Trencine.
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2.2.4.4 Lokalita

Firma NATURA OUTDOOR, s. 1. 0. vyuZije vlastné obchodné priestory v centre mes-
ta. Predajiia bude rozdelena na 3 &asti — predajné priestory (cca 60 m2), skladové
priestory (cca 40 m2) a kanceldrske priestory (cca 15 m2). Tieto priestory v sucas-
nosti nie su vyuZivané a vyziadaju si rekonstrukciu.

2.2.5 Marketingovy mix

2.2.5.1 Produkt

Ponuka vysokokvalitnych vyrobkov vhodnych na vyuZitie v prirode, ale aj vo vol-
nom case. Kvalita je jednym z hlavnych kritérii pri vybere turistického vybavenia. Je
to dané nutnostou zachovania Uzitkovych viastnosti tychto vyrobkov v ndro¢nych
podmienkach. Investicia do kvalitného turistického oblecenia je aj investiciou do
zdravia.

2.2.5.2 Cena

Dany sortiment je cenovo naro¢ny, v kone¢nom désledku je vsak kipa vyhodna
vzhladom na dlht Zivotnost tychto vyrobkov. Toto je nutné zddraznit aj zdkazniko-
vi. Priemernd marza stanovena na Urovni 34% z predajnej ceny zodpoveda trho-
vym podmienkam s obdobnym tovarom (priloha trhovy prieskum).

2.2.5.3 Promotion

Firma NATURA OUTDOOR, s. r. 0. bude prezentovat svoju ponuku prostrednictvom
internetu, rozhlasu a lokdlnej tlace. Predajria bude mat viastnu internetovu stranku,
v ramci ktorej bude zriadeny e—-shop. Internetova stranka bude hlavnym komuni-
kacnym médiom s nadimi zakaznikmi. Reklamu umiestnime v lokalnych médiach.

2.2.6 SWOT analyza

Silné strdanky:

° umiestnenie v centre mesta vo vlastnych priestoroch,
e poOsobivy interiér,

e kvalitné vyrobky .

Slabé strdnky:
. menej skuisenosti,
e potreba penaznych prostriedkov.

Prilezitosti:

e  jediny Specializovany obchod v regidne,
e  ziskanie si zadkaznikov z regiénu,
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e  rastlca popularita sortimentu medzi mladymi,
e spoluprdca s turistickymi oddielmi, jaskyniarmi, horolezcami.

Rizikd:
e volny vstup konkurencie na trh,
e cenova naro¢nost vyrobkov.

2.2.7 Financny plan

Spolo¢nost predklada tento podnikatelsky zédmer s ciefom ziskat investi¢ny Gver
vo vyske 15 000 EUR na 3 roky pri Urokovej miere 6,5% p.s.(per semestre) Uver sa
bude splacat na konci kazdého polroka, pricom firma rata s odkladom prvej splat-
ky. Uver firma planuje pouzit na opravu budovy. Spolo¢nost bude rucit budovou,
ktort mé vo vlastnictve. Uver planuje ¢erpat jednorazovo k 1. 1. 2010. V pripade
ziskania Uveru by zaciatocna sdvaha k 1. 1. 2010 vyzerala nasledovne (Cast Uveru uz
bola pouZitd na nakup tovaru):

Predpokladand suvaha k 1. 1.2010

Aktiva Pasiva
Budovy, haly, stavby 40 000,00 Z3kladné imanie 70 500,00
Stroje, pristroje,... 1.000,00 Uver 15 000,00

Dopravné prostriedky | 8 000,00
Drobny nehmotny maj. | 500,00

Drobny hmotny maj. 1000,00
Tovar 18 000,00
Bankovy Ucet 7 000,00

75 500,00 8550000

2.2.7.1 Spldcanie uveru
NATURA OUTDOOR, s. 1. 0. navrhuje nasledovny splatkovy kalendar (Grokové miera
je 6,5% p.s., splatky sa realizuju na konci roka, prva splatka je odlozend):

Splatkovy plan
Obdobie Stav Splatka Urok Dlhové
(polrok) | Overu [ dveu | | slua |
(201 O) 15 000,00 0,00 975,00 975,00
2.(2010) 15 000,00 3 000,00 975,00 3975,00
3.(2011) 12 000,00 3000,00 780,00 3780,00
4.(2011) 9 000,00 3 000,00 585,00 3585,00
5.(2012) 6 000,00 3 000,00 390,00 3390,00
6.(2012) 3000,00 3 000,00 195,00 3195,00
Spolu X 15 000,00 3900,00 18 900,00
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2.2.7.2 Ndklady, vynosy

NATURA OUTDOOR prvom roku kalkuluje, Ze bude v strate, no v dalsich rokoch
predpokladdme ndrast obratu, v dosledku ¢oho sa z Cervenych Cisel posunieme
do zisku. V roku 2010 pladnujeme zvysit objem predaja o 15%, v roku 2011 o dalsich
10 %. Rast trzieb je na Ucely podnikatelského planu stanoveny velmi konzervativne,
v dosledku budovania stélej klientely dufame, Ze bude ovela dynamickejsi. Marza
na Urovni 34% z predajnej ceny zodpoveda trhovym podmienkam s obdobnym
tovarom.

2.2.8 Prilohy:
e |ist vlastnictva nehnutelnosti,
e cenové ponuky doddvateloy,
e vysledky trhového prieskumu,
e financ¢né projekcie.

2.3 Bankovy uver

Kazdy podnikatel potrebuje z ¢asu na ¢as pozicat financné prostriedky. Jednou

z moznosti ako vyriesit problém s nedostatkom finan¢nych prostriedkov je ban-

kovy uver, ktory je standardnou a najrozsirenejsou formou financovania podniku.

Ddévodom su vlastnosti bankového Uveru, ktoré mdézeme charakterizovat nasle-

dovne:

e poskytnutim Uveru neprechddzaju na veritela Ziadne vlastnicke prava,

e  veritel nedisponuje hlasovacimi ani inymi rozhodovacimi pravomocami,

e  veritel ma ndrok len na platby dohodnutych udrokov a istiny, nie na ¢ast zisku,

e veritel neruci za straty a zavazky podniku,

e Uverové prostriedky su podniku k dispozicii len v urcitom ¢asovo ohranice-
nom intervale,

e po uplynuti doby splatnosti musf byt splatkami splatend nominélna Ciastka
dveru,

e ndroky veritelov poskytujucich podniku Uverové prostriedky st uspokojova-
né ako prvoradé, este pred uspokojenim narokov poskytovatelov vlastnych
prostriedkov.

Naklady averu - ndkladom uveru nie je len urok, ktory podnikatel za pozi¢anie
penazi zaplati, ale aj ostatné poplatky spojené s Uverom (napriklad poplatky za pri-
jatie a posudenie Ziadosti o Uver, poplatky za vedenie Uverovych Gctov ¢i ndklady
na poistenie Uveru). Urok byva vyjadreny rocnou Urokovou sadzbou ako percento
z dIznej ¢iastky. Urok je finan¢ny naklad. Vacsinou sa skladé z dvoch zloziek:
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e zakladna (referen¢nd) sadzba - v praxi je najpouzivanejsia sadzba BRIBOR
(Bratislava Interbank Offered Rate), ktord méze byt jednomesacna, trojmesac-
na, Sestmesacna atd. BRIBOR je sadzba, za ktoru si slovenské banky navzéjom
poziiavaju peniaze.

e zdkladnu sadzbu banky dalej zvy3uju o tzv. prirazku, ktord vyjadruje riziko
banky. Spravidla sa pohybuje od 1,5 do 3,5% v zavislosti od bonity klienta.

Urokova sadzba méze byt pevna (fixnd) po celt dobu trvania Gverového vztahu
alebo pohybliva v pripade, ze banka mé narok kedykolvek sadzbu upravit v zavis-
losti na vyvoji ceny (Uroku) finan¢nych zdrojov na pefiaznom trhu. V praxi sa tiez
mdbze podnikatel stretndt s kombinovanou sadzbou, ¢o znameng, Ze v ramci
ur¢itého obdobia je sadzba fixnd a nasledne mé banka moznost upravit sadzbu
v pripade, Ze sa zmenia trhové podmienky.

Riziko Uveru pre podnikatela spociva najma v schopnosti splacat urok a is-
tinu Uveru. Pri prijimanf Gveru si musi uvedomit, Ze obe ¢iastky je povinny zaplatit
bez ohladu na to, ako sa vyvija jeho hospodarenie. V opatnom pripade médZe ban-
ka Uver vypovedat a poZadovat jeho okamZité splatenie, respektive médze uplatnit
svoje pravo vyplyvajlce z drzby zabezpeky.

Podnikatel, ktory prijima Gver, musi venovat zna¢nu pozornost riadeniu svo-
jich penaznych tokov (cash—-flow). Poskytnutie Uveru nie je Ziadnou samozrejmos-
tou, v procese ziadosti o Uver je rozhodujuce, aby podnikatel dokazal bankovych
expertov presvedcit o Zivotaschopnosti svojho zameru. Medzi zdkladné pod-
mienky slovenskych komerénych bank casto patria:

e trvalé sidlo pravnickej osoby v Slovenskej republike,

e najmengj dvojro¢nd podnikatelskd minulost v danom obore podnikania,

e kladné hospodarenie,

e Ziadne podlZznosti voci dafiovému Uradu, zdravotnym poistovniam a Social-
nej poistovni,

e predloZenie podnikatelského zadmeru,

e v pripade investi¢nych projektov je zo strany banky pozadovand urcitd miera
spolufinancovania nakladov projektu,

e udanie Ucelu pdzicky,

e existencia kvalitnej zabezpeky.

Banka pri posudzovani kazdého projektu postupuje s maximalnou opatrnostou

a bude ho skimat predovietkym z pohladu realnosti splatenia Gveru, o ktory

sa podnikatel uchddza. DoleZitu Ulohu pri posudzovani zohrava vlastny majetok

podnikatela vioZzeny do podniku a jeho dalSie zaruky. Porusenie Uverovej zmluvy

zo strany podnikatela mdZe mat za nasledok jej zrusenie zo strany banky. Dosled-

kom je povinnost okamZite vratit dlznu Ciastku — to znamend istinu aj s Urokmi,

v opa¢nom pripade hrozf spolo¢nosti exekdcia na zaloZzeny majetok. Dosledky ne-
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splacania bankového Uveru ohrozuju nielen finan¢nu stabilitu spolo¢nosti, ale aj
jej samotnu existenciu.

Jednotlivé druhy averov mozno najlepsie klasifikovat podla ¢asového hla-

diska a Ucelu, na ktory boli poskytnuté. Napriek tomu, Ze jednotlivé Uvery sa ¢asto
prispdsobuju individudlnym poZiadavkdm klientov, v praxi sa vyvinuli tieto Stan-
dardné typy Uverov:

Kratkodobé uvery (do 1 roka)

Kontokorentny Uver — zakladom je kontokorentny Ucet v banke, ktory je
vlastne kombinaciou vkladového a Uverového Uc¢tu, méze mat kreditny ale-
bo debetny zostatok. Debetné saldo na kontokorentnom Ucte predstavuje
poskytnutie kontokorentného uveru. Vyska debetného salda je dohodnutd
v zmluve vo forme Uverového limitu. Vyhodou je skuto¢nost, Ze podnikatel
pri kazdej kratkodobej potrebe penaZnych prostriedkov nemusi nanovo
uzatvarat Gverovi zmluvu.

Revolvingovy uUver - je zamerany na vsetky druhy obeznych prostriedkov,
napr. zésoby na urcity druh vyroby a pod. s vynimkou tych, ktoré banka Uve-
ruje podnikatelovi na samostatnom Uverovom Ucte. Je zvldstnym druhom
kontokorentného Uveru. V rdmci dohodnutého revolvingového dveru po-
skytuje banka klientovi kratkodoby Uver na dohodnutd sumu, ktord klient
nemoze prekrocit.

Uver na prechodny nedostatok finanénych prostriedkov — poskytuje sa
v pripade finan¢nych tazkosti nezavinenych ziadatelom o Uver na zaplatenie
promptnych platieb. Zvy€ajne ma kratke lehoty splatnosti — do 30 dni.
Lombardny uver - je zabezpeleny zdlohou. Velkost lombardného Uveru je
podmienend hodnotou hnutelného majetku alebo prava. Ak sa Gver v do-
hodnutom termine nesplat, uplatni banka svoje naroky vyplyvajice zo zaloz-
ného prava na majetok zabezpecujuci Gver.

Zmenkovy Uver - u7 samotny ndzov hovori, Ze tento Uver je podmieneny
existenciou zmenky. Zmenka je Uverovy cenny papier, ktory emituje/vydava
podnik za U¢elom ziskania penaznych prostriedkov, pricom sa zavazuje v do-
hodnutom termine splatit dih spolu s dohodnutym Gverom.

Ucelova pozicka sa poskytuje na konkrétny ucel. Banka kazdu ziadost hod-
noti samostatne a v zavislosti od miery rizika urcuje aj spdsob rucenia a uro-
kovu mieru.

Akceptacny uver je zvIdstny druh Uveru, ked banka neposkytuje podniku
priamo pefiazné prostriedky, ale akceptuje zmenku, v ktorej sa zaviaze zaplatit
za dlznika v lehote splatnosti. Banka tymto prebera zavazok diznika.
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Strednodobé financovanie (1 az 5 rokov)

e  Strednodoby uver - je beZnou formou financovania, poskytuje financie
az do piatich rokov v sulade so striktnym stborom pravidiel $pecifikovanych
v listine, ktorou finan¢na institlcia ponuka svoj produkt a ktoru klient akcep-
tuje.

Uver méze byt poskytnuty na:

e obezné aktiva - Uveruju sa nim najma zasoby a ndklady buducich obdobi,
néaklady zabehovej fazy, Gvery pre leasingové spolo¢nosti a pod.,

e rozvojovy uver — je urCeny na Uhradu nakladov spojenych s obstardvanim
dlhodobého majetku, rekonstrukciou stavieb a pod.,

e  Uver na zlozenie podielov do obchodnych spolo¢nosti — poméha podni-
katelom vlozZit vklady do spolo¢nosti.

Dlhodobé financovanie

Dlhodobé financovanie je ur¢ené najma pre stabilné podniky. Proces hodnotenia

bonity (ratingu) podniku, ktoré realizuju Specidlne ratingové institlcie, resp. banky

samotné, je znacne narocnejsi a nakladnejsi ako u predchéddzajucich typoch Uve-
rov. Medzi dlhodobé Uvery patria :

e uver ziskany emisiou podnikovych obligacii — obligacia je cenny papier
vyjadrujuci zavazok diznika (emitenta) voci majitelovi (veritelovi). Nevyhodou
je fakt, ze emisia obligacif je finan¢ne nédro¢na a tiez, ze dlhodobo fixovanu
urokovud mieru nemozno upravovat v pripade zmien trhovych podmienok.

e finan¢ny uver — podmienky tychto Uverov su tvorené velmi individuélne.
Tieto Uvery sa zvéic$a poskytuju na maximalne 10 rokov. Urokova miera byva
vyssia ako v pripade kratkodobych Urokov a byva stanovend pruzne s ohla-
dom na mieru rizika. Charakteristickym znakom su &asté pravidelné splatky
Urokov a istiny. Jednorazové spldtky sa obvykle nevyuZivaju. Tieto Uvery maju
prakticky vyhradne Ucelovy charakter.

e hypotekarny aver - ide o spravidla dlhodoby Uver, ktory je zaisteny prdvom
k danej nehnutelnosti.

MALY UVEROVY SLOVNIK

Istina — celkova cCiastka pozi¢and od veritela nezahffajdca urok,

Urok - ciastka, ktoru platime veritelovi za poskytnutie finan¢nych zdrojov a ktora
sa pripocitava k istine.

Urokové skratky — p.a. (per annum) — ro¢ne; p.s. (per semestre) — polrocne; p.q.
(per quartale) — Stvrtro¢ne; p.m. (per mensem) — mesacne; p.d. (per diem) — den-
ne.

Urokova sadzba — percento, o ktoré sa navysi istina Gveru.

Zakladna urokova sadzba - sadzba, ktord urcuje Narodna banka Slovenska.
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Naklady averu - rozdiel medzi vypozi¢anou Ciastkou a Ciastkou, ktoru treba vrétit
vratane véetkych poplatkov.

Anuita — rovnomernd spldtka Uveru po celt dobu splatnosti.

RPMN - roc¢nd percentudlna miera ndkladov zohladruje vietky naklady spojené
s Uverom a slUZi na porovnanie Uverov réznych poskytovatelov. RPMN sa pocita
z istiny, ktord zostava nesplatend po kazdej splétke.

2.4 Lizing

Pojem lizing pochddza z anglického slova lease, ¢o v preklade znamend najom,
prenajimanie. V zdkone ¢. 595/2003 Zz o dani z prijmov je lizing definovany ako
obstaranie hmotného majetku s pravom klpy prenajatej veci. Ide o prendjom na
zaklade zmluvy o uZivacom prave na zariadenia, reality alebo iné aktiva na ur¢enu
dobu za poplatok. Jeho podstatou je trojstranny vztah, ktorého Ucastnikmi st na
jednej strane dodavatel tovaru, na strane druhej ndjomca — uZivatel tovaru. Tieto
dva subjekty klasického kipneho vztahu navzdjom prepdja tretia strana — lizingova
spoloc¢nost, ktord predmet lizingu prefinancuje.

Postup lizingovej operdcie

Buduci ndjomca si u dodavatela vyberie majetok, ktory chce ziskat pre svoju
potrebu formou lizingu. Zaroven si vyberie lizingovu spolo¢nost, ktord predmet
lizingu prefinancuje. Vyrobca (obchodnik) doda majetok ndjomcovi, ktory podpise
protokol o dodani majetku. Tento protokol nasledne putuje do lizingovej spoloc-
nosti.

Medzi dodavatelom majetku a lizingovou spolo¢nostou je uzatvorend
kdpna zmluva. Na jej zéklade sa predmet lizingu stdva vlastnictvom lizingovej
spolo¢nosti, ktord vyplati pInd obstardvaciu cenu dodavatelovi predmetu lizingu.
Nésledne je medzi lizingovou spolo¢nostou a najomcom uzatvorena lizingo-
va zmluva, ktord upravuje vztahy medzi ndjomcom a prenajimateflom pocas doby
trvania lizingu a riesi aj prevod vlastnictva predmetu po skonceni tejto zmluvy. Li-
zingova spolo¢nost uzatvori poistenie na predmet lizingu. Ndjomca zacina platit
dohodnuté splatky.

Vyrobca
Obchodnik

3 Kdpna zmluva

W

Kupujucai
Najomca

Prenajimatel
Lizingova spolo¢nost

T 4 Lizingova zmluva T
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Druhy lizingu

V tedrii a praxi lizingového financovania sa stretdvame s viacerymi druhmi lizingu,
pricom najcastejsie sa rozliSuje medzi dvoma zakladnymi druhmi: prevadzkovy
(operativny) lizing a finan¢ny lizing.

a)

b)

Charakteristika

Prevddzkovy (operativny) lizing

Prevadzkovy lizing je charakterizovany ako kratkodoby prenajom, ked doba
prendjmu je kratsia ako ekonomické Zivotnost majetku a ndjomné formou
splatok od jedného ndjomcu predstavuje len urcitd cast obstardvacej ceny
predmetu lizingu. Po ukonéeni doby prendjmu vracia najomca majetok
prenajimatelovi — jeho vlastnikovi (vacsinou je to lizingova spolo¢nost).
Predmetom operativneho lizingu byvaju najcastejsie osobné automobily,
pocitace a stroje, ¢asto spojené s kvalifikovanou obsluhou, ktoré firma (na-
jomca) potrebuje len na urcité obdobie, a ktoré preto nie je rentabilné kupit
do vlastnictva. Podstata operativneho lizingu viak spociva aj v sluzbach,
ktoré prenajimatel zabezpecuje. Zvicsa ide o Udrzbu, opravy a servis, ale
i 0 zodpovednost za rizikd vyplyvajlce z vlastnictva majetku.

Financny lizing

Finan¢ny lizing je charakteristicky dlhodobym prenajom majetku, ked
prenajimatel prevadza na ndjomcu vietky rizikd a vynosy spojené s prevadz-
kovanim predmetu lizingu. Ide o zmluvnu dohodu medzi ndjomcom a pre-
najimatelom, ktorej zmyslom je financovanie pouZzivania zariadenia pocas
podstatnej ¢asti doby jeho ekonomickej Zivotnosti.

Prenajimatel v tomto pripade okrem finan¢nej sluzby neposkytuje ziadne
dalsie sluzby. Starostlivost o opravy, UdrZbu, servis a poistenie prenajimané-
ho predmetu je ponechané na ndjomcu. To znamena, Ze najomca je povinny
platit ndjomné vo forme splatok aj v pripade ked predmet ndjmu napriklad
nefunguje.

Vyhody a nevyhody lizingu a Uveru hnutelnej veci:

Financny lizing

Vlastnictvo obstaranej veci

Az po skonceni lizingu, t,j. mi-
nimalne po troch rokoch.

Okamyzite po kupe, pripad-
ne po zaplaten.

Doklady potrebné k vybaveniu

Mensia administrativna na-
ro¢nost.

Administrativne  naro¢ny
proces.

Rucenie

NevyZaduje sa, predmet je
do splatenia vo vlastnictve
lizingovej spolo¢nosti.

V Zavislosti od banky a vys3-
ky pozadovanej sumy aj
niekolko rucitelov, zaloze-
nie nehnutelnosti, bian-
kozmenka, financné ruce-
nie, a podobne.
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Charakteristika

Poistenie veci

Financny lizing

Povinné, ¢asto ako sucast Ii-
zingovych splatok.

Takmer vietky banky Zia-
daju vinkuldciu poistenia
VO svoj prospech.

Doba splacania

Prevazne 36 az 60 mesiacov.

Prevazne 6 az 72 mesia-
cov.

Predcasné splatenie zavazku

Len so suhlasom lizingovej
spolo¢nosti, s poplatkom za
predc¢asné ukoncenie zmlu-
VY.

V' sdlade s bankovymi
podmienkami, s poplatka-
mi od 0,5% do 5% z pred-
¢asne splatenej sumy.

veci

Moznost vykonat Upravu na

Len so suhlasom lizingovej
spolo¢nosti.

Ano.

Prendjom obstaranej veci

Len so suhlasom lizingovej
spolo¢nosti.

Ano.

Poistna udalost

Poistovia hradi lizingovej
spolo¢nosti, ktord urobi fi-
nan¢né vyuctovanie s na-

jomcom.

Poistovia hradi klientovi,
len v pripade vinkulacie
poistenia v prospech ban-
ky hradi banke.

Meskanie so splatkami

Individudlny pristup, pri ne-
uhradeni spldtok odobratie
predmetu lizingu. Moznost
dohody na odklade splatok,
moznost previest lizingovu
zmluvu na nového ndjomcu
a podobne.

Mozné Uprava splatok po
dohode s bankou. V ostat-
nych pripadoch uplatne-
nie zabezpeclenia Uveru
(vyzva rucitelom, uplatne-
nie zalozného prava a po-
dobne).

Néklady podnikatela

Ndjomca predmet lizingu
odpisuje z jeho obstaravacej
ceny zistenej u prenajimate-
fa (z istiny), a to rovnomer-
ne pocas trvania lizingovej
zmluvy. Zaroveri Uctuje do
ndkladov finan¢ny naklad
prislichajuci k splatke isti-
ny. Pocas trvania lizingovej
zmluvy dostane ndjomca
do danovych vydavkov celu
hodnotu lizingu.

Do nékladov Uctuje uroky
a poplatky za spravu Uve-
ru. Obstaranu vec odpisuje
na zaklade zatriedenia do
odpisovych skupin rovno-
mernym alebo zrychlenym
sposobom, tj. Ze do nékla-
dov dostane hodnotu veci
najskor za 4 roky a to aj
v tom pripade, Ze je Uver
splatny do 1 roka.

Lizing a spldtkovy predaj

Zakladny rozdiel medzi finan¢nym lizingom a splatkovym predajom je v momen-
te prechodu vlastnictva. Pri spldtkovom predaji sa stavate vlastnikom uz pri pod-
pise kipnej zmluvy a prevzati predmetu lizingu. Pri finan¢nom lizingu sa stavate
majitelom az na konci lizingu. Dal3ie odlisnosti su:
- predaj na splatky sa zacina pri vy3sej akontacii od 309% — 60% z obstardvacej

ceny.

- splatkovy predaj mdZe trvat podstatne kratsi ¢as ako lizing.
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Pre podnikatelov ma spldtkovy predaj nasledovné vyhody moznost odpisovat vo-
zidlo ako ¢ast svojho majetku, moznost uplatnit odpocet DPH pri splatkach Uzit-
kovych vozidiel, umoznuje investovat aj tym, ktorf nemézu zo zakona vyuZzit lizing
(polnohospodarske druzstva a statne podniky financované zo Statnych dotacii).

Maly lizingovy slovnik

Akontéacia - pefazné Ciastka, ktoru zaplati ndjomca pri podpise lizingovej zmluvy.
Predstavuje urcité percento z obstaravacej ceny predmetu lizingu. Akontacia
zaroven slUzi ako urcitd forma zaruky za realizaciu obchodného pripadu.

Lizingové najomné (splatky) — platba platena pravidelne (mesacne, Stvrtrocne)
alebo nepravidelne (sezénne) lizingovej spolo¢nosti. Jej vyska je dohodnutd
v lizingovej zmluve a predstavuje ndjomné za moznost vyuzivat predmet li-
zingu.

Cena lizingu - suma, ktorl ndjomca zaplati lizingovej spolo¢nosti za jej sluzby
spojené s poskytnutim lizingu. Zahfiia obstardvaciu cenu (OC), finan¢né na-
klady prenajimatela (FN), rezijné naklady prenajimatela (RN), dan z pridanej
hodnoty (DPH), ziskovi marZu prenajimatela (ZM), poistenie (P):

LC=0OC+FN+RN+DPH+ZM +P

Koeficient lizingu - vyjadruje percentudlne preplatenie lizingu. Je to pomer ceny
lizingu a obstaravacej ceny majetku pre prenajimatela. Jeho hodnota je vzdy
vyssia ako 1 a zavisi od mnohych faktorov, akymi su: dizka lizingovej zmluvy,
vyska akontdcie, Urokova sadzba, zisk lizingovej spolo¢nosti a podobne.

Splatkovy kalendar — presny rozpis splatok zakotveny v lizingovej zmluve.

Zostatkova hodnota - Cast obstardvacej ceny majetku, ktord nebola vo forme
splatok a akontécie splatend. Zostatkovid hodnotu uhrédza zakaznik na konci
lizingu jednorazovo.

Cesia — postupenie lizingu. V pripade, ak sa pédvodny ndjomca rozhodne v lizingu
nepokracovat a v lizingovom vztahu pokracuje iny klient.

Poistna udalost — poskodenie, havéria alebo kradez predmetu lizingu. Ndjomca
nahlasuje poistnd udalost poistovni a policii. Prijemcom poistného plnenia
od poistovne je vlastnik predmetu - lizingovéa spolo¢nost.
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3. Finan¢éné vykazy a rozpocet

3.1. Zakladatelsky rozpocet

Zostavovanie zakladatelského rozpoctu je pre zacinajuceho podnikatela zvycajne
prvou Ulohu z oblasti riadenia a planovania financif. Na rad prichddza aZ vtedy, ked
ma podnikatel ujasnené zakladné otédzky tykajlce sa jeho buduceho podnikania,
medzi ktoré patri:

e  podnikatel pozna oblast, v ktorej chce podnikat,

e ovldda zakladné legislativne normy z danej oblasti podnikania,

e  dokdze zhruba odhadnut svoje odbytové moznosti,

e  priblizne pozna vysku nakladov.

Ucelom zostavovania zakladatelského rozpoctu je minimalizovat riziko ne-
uspechu podnikania hned na samom zaciatku. Nemozno vsak tvrdit, Ze zostavenie
zakladatelského rozpoctu je zarukou Uspechu. Kazdy rozpocet, plan je len vyjadre-
nim ocakévania podnikatela a velmi zéleZf na tom, do akej miery su podnikatelove
predpovede realistické. Pri zostavovan( zakladatelského rozpoctu ide najma o od-
had:

e  predpokladaného objemu predaja a z toho odvodenych trzieb, vynosov, na-
kladov a zisku,

e  velkosti dlhodobého majetku nutného na zabezpecenie predpokladaného
objemu predaja,

e velkosti a Struktiry obezného majetku potrebného na zabezpecenie plynu-
losti vyroby i predaja (pri obchodnej ¢innosti),

e objemu potrebnych finan¢nych zdrojov,

e ocakdvanych prijmov a vydavkov — peniaznych tokov,

e vynosnosti samotného podnikania ako celku.

Jednou z prvych otazok, ktord ndm zakladatelsky rozpocet pomédze zodpove-
dat, je odpoved na to, ¢i sa ndm vébec v danej oblasti oplati podnikat. Podnikatel
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svoje rozhodnutie zakladad na miere vynosnosti vioZzeného kapitélu, pricom jeho
snahou je maximalizovat mieru vynosnosti. Dolnym limitom miery vynosnosti vlo-
Zeného kapitélu je bezna Urokovéa miera na finan¢nom trhu.

V pripade, Ze vloZeny kapitdl nedosiahne dolny limit, nemd vyznam pod-
nikat v danom obore, pretoZe rovnaky alebo vy3si vynos mu zabezpedi prakticky
bezrizikova investicia vo finan¢nej institUcii. Podnikatel by mal pri posudzovani vy-
nosnosti vychadzat z o¢akavanych vysledkov za dlhsie obdobie, pretoze vysledky
prvého roka su zvacsa negativne ovplyvnené pociatoc¢nymi nakladmi a mélokedy
maju dostato¢nu vypovedaciu schopnost vo vztahu k dlhodobej perspektive pod-
nikania.

Zakladatelsky rozpocet pozostdva z tychto Casti:

1. Rozpocet potrebného dlhodobého hovori o celkovej potrebe $tartovacie-
a obezného majetku . ho kapitéalu

2. Rozpocet zdrojov krytia celkového hovori o tom, odkial potrebny kapital
majetku ' vezmeme

3. Rozpocet (plan) ndkladov a vynosov hovori o o¢akdvanom vysledku hospo-

l dérenia

Zakladnou otazkou zakladatelského rozpoctu je ur€enie vysky potrebnych zdro-
jov financovania.

Potreba zdrojov financovania vychadza z predpokladanych kapitalovych vy-
davkov na zabezpecenie dlhodobych aktiv (budov, hdl, strojového vybavenia,
kancelarskej techniky, automobilov a podobne). Tdto ¢ast rozpoctu mozno vycislit
pomerne presne.

Daldou zlozkou, na ktord nemozno zabudnut, su vydavky na obezné aktiva
(ide najma o zdsoby materialu a surovin, polotovary, obchodny tovar a podobne).
Podnikatel musf byt taktiez pripraveny na poc€iato¢nu fazu ,hladu”, v ktorej spo-
lo¢nost sice bude fungovat, aviak nebude mat zaisteny priliv pefiaznych prostried-
kov, pretoze od okamihu vyroby do doby Uhrady prvych faktdr uplynie urcita doba,
pocas ktorej musi uhradzat energie, mzdy pracovnikov, odvody za zamestnancov,
najomné, uroky z Uverov a cely rad dal3ich ndkladov.

Z toho vyplyva, Ze potreba zdrojov financovania prevadzkovej ¢innosti je zavisla
od:

e poctu dni, ktoré su zédsoby na sklade,

e diZky vyrobného cyklu,

e doby splatnosti odberatelskych faktur,
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e  doby splatnosti dodavatelskych faktur.

Sucet dni, pocas ktorych financuje podnik svoju vyrobu a predaj znizeny
o priemerny pocet dnf splatnosti dodavatelskych faktdr, sa oznacuje pojmom ob-
ratovy cyklus pefazi. Dizka obratového cyklu peazi je doba, ktord uplynie od
platby dodavatefom materidlu a sluZieb az do inkasa hotovosti za predaj vyrob-
kov.

Druhou zlozkou, ktord ovplyviuje potrebu finan¢nych zdrojov na financova-
nie prevadzky, su priemerné denné prevadzkové naklady podniku. Napriklad
v pripade obchodnych predajni su to najma priemerné denné naklady na nékup
tovaru, priemerné denné mzdy s odvodmi a priemerné denné ndjomné s ener-
giami. Ak vynasobime priemerné denné prevadzkové ndklady a obratovy cyklus
penazi, dostaneme vysku finan¢nych zdrojov potrebnu na prevadzku podniku, na-
zyvanu tiez €isty pracovny kapital.

Cisty pracovny kapitdl = obratovy cyklus pefiazi x priemerné denné
prevddzkové ndklady

Buduci podnikatel pravdepodobne nebude disponovat dostatkom vlastnych zdro-
jov potrebnych na rozbeh podnikania. Z tohto dévodu sa ¢asto spaja s dalsimi spo-
lo¢nikmi, v désledku ¢oho vznikaju obchodné spolo¢nosti.

Pripadovd studia

Pan Cierny uvazuje nad otvorenim predajne s vypoctovou technikou. Na tieto Uce-
ly je rozhodnuty zalozit spolocnost s ru¢enim obmedzenym. Urobil si prieskum
trhu a dospel k nasledujucim vychodiskovym predpokladom svojho budiceho
podnikania:

e ndklady na zaloZenie spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym 700 EUR

e rekonstrukcia priestorov (stavebné Upravy), odpisuje 20 rokov 24 000 EUR

e investicie do inventaru, registracnej pokladne, automobilu

(podnikatel tento majetok odpisuje 4 roky) 13 000 EUR
e  predpokladané mesacné trzby bez DPH 36 000 EUR
e  tovar nakupuje z velkoskladov a jeho ziskova prirdzka je 20%
e mad2zamestnancov s hrubou mesa¢nou mzdou 500 EUR
e mesacné ndjomné 150 EUR
e  mesacné naklady na energie 200 EUR
e  pohonné hmoty do automobilu 250 EUR
e  ostatné naklady

(vedenie Uctovnictva, telekomunikacné poplatky..) 200 EUR

e  podmienkou podpisania ndjomnej zmluvy je rocné poistenie

majetku, platf sa naraz pred podpisom ndjomnej zmluvy

VO vyske 1200 EUR
e pan Cierny predpoklada obratovy cyklus pefazi v dizke 30 dnf,
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o predstavuje viazanost Cistého pracovného kapitalu vo vyske
priemernych 1-mesacnych prevadzkovych nékladov.

e podnikatel chce disponovat rezervou na pripadné komplikécie
vo vyske 10% z celkovej potreby kapitélu.

Finanéné mozZnosti podnikatela st nasledovné:
e vlastny kapital (Uspory) 20000 EUR
e moznost ziskat tichého spolo¢nika, ktory poZaduje

zhodnotenie svojho vkladu na trovni 15% p. a. Mozny vklad

spolo¢nika je 30000 EUR.

Na zéklade tychto predpokladov si podnikatel zostavil svoj prvy zakladatelsky rozpocet v EUR:

A. Naklady na zalozenie spolo¢nosti

B. Fixné aktiva (investicie)

B.1. Rekonstrukcia priestorov 24 000
B.2. Inventar, pokladna, automobil

C. Cisty prevadzkovy kapitél (priem. 1-mes. prevadzkové naklady)

C.1. Néklady na predany tovar (36 000/1,2) 30 000
C.2. Hrubé mzdy zamestnancov (500 x 2) 1000
C.3. Poistné z hrubych miezd platené zamestnavatelom (35,2%) 352
C4. Mesacné ngjomné 150
C.5. Energie 200
C.6. Pohonné hmoty do automobilu 250
C.7. Ostatné ndklady 200
C.8.Rocné poistenie majetku platené jednorazovo na zaciatku 1200

Zdroje kapitélu:

1. Vlastné zdroje 20 000
2. Tichy spolo¢nik 30000
3. Potrebny dver (78 157 — 50 000 EUR) 28157
POTREBNY UVER (zaokruhlene na tis. EUR) 28 000

Roc¢ny rozpocet/plan vynosov a ndkladov

A.Trzby z predaja tovaru (12 x 36 000 EUR) 432000
B. Naklady na predany tovar (12 x 30 000 EUR) 360 000
(A-B) Obchodnd marza 72 000
C. Prevadzkové naklady 34274
C.1. Hrubé mzdy zamestnancov (500 x 2 x 12) 12 000
C.2. Poistné z hrubych miezd platené zamestnavatelom (35,2%) 4224
C.3.Ro¢né ndjomné 1800
C4. Ro¢né energie 2400
C.5.Ro¢né pohonné hmoty do automobilu 3000
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C.6. Ostatné ndklady - ro¢ne 2400
C.7. Ro¢né poistenie majetku 1200
C.8.Ro¢né odpisy majetku (24 000/ 20 + 13 000/ 4) 4450
C.9. Uroky z bankového Gveru (10% z 28 000) 2800
Vysledok hospodarenia pred zdanenim (A-B-C) 37726 EUR
- dan z prijmov 19% 7168 EUR
Cisty vysledok hospodarenia 30558 EUR

Rozdelenie zisku

Cisty zisk 30 558 EUR

Splatka Gveru (28 000 / 4 roky) 7000

Viyplatenie tichého spolo¢nika (15% z 30 000 EUR) 4500

Podnikatelovi zostava: 19 058 EUR
3.2.Suvaha

Uctovné vykazy obsahuju v sihrnnej podobe bohaté informécie o stave a ¢innosti
podniku, preto si kazdy podnikatel na ich zéklade dokéZe urobit obraz o finan¢nej
situdcii firmy.

Suvaha je najdolezitejsi uctovny vykaz, informuje o stave majetku a ka-
pitdlu spolo¢nosti. Ide pri tom o dvojaky pohlad na tu istl skuto¢nost. V aktivach
sU jednotlivé majetkové sucasti zoradené podla toho, v akej podobe vystupuju.
V pasivach su zasa usporiadané zdroje, z ktorych je majetok nadobudnuty.

Savaha (bilancia) podniku je objektivnym zdznamom financ¢nej situdcie
v spolocnosti v dany ¢as, pretoZe sa zostavuje k ur¢itému datumu a zobrazuje vie-
tok majetok (aktiva), ktoré podnik vlastni aj dIZi ku driu jej zostavenia.

Zatial ¢o vysledovka informuje o vyvoji podnikania (zvycajne za kalendarny
rok), sivaha ndm ddva informéacie len o si¢asnom stave.

Pri zostavovani sUvahy sa postupuje tak, Ze na favej strane vykazu sa s¢itaju
vietky aktiva, teda majetok, ktory podnik vlastni. Prava strana sivahy ndm hovorf
o tom, z akych zdrojov sme majetok nadobudli a nazyva sa aj strana pasiv.

Plati tvrdenie, Ze aktiva mdze podnikatel nadobudnit bud z viastnych alebo
cudzich zdrojov. K vlastnym zdrojom (imaniu) médzeme priradit napriklad vklad do
podnikania, pripadne zisk, ktory sa pocas fungovania spolo¢nosti vytvoril, medzi
cudzie zdroje zaradujeme napriklad zavdzky voci dodavatelom, zamestnancom,
bankovy Uver a podobne.

Pri sprdvne vedenom Uctovnictve plati zdkladnd zésada: aktiva = vlastné
imanie + cudzie zdroje. Pri spradvne vedenom Uctovnictve sa musi prava a lava
strana sUvahy rovnat, pretoZe Ziadna firma nemoze vlastnit viac majetku ako ma
finan¢nych zdrojov, hovorime, Ze musf platit bilan¢na rovnost.
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Strana aktiv Suvaha Strana pasiv

Dlhodoby majetok Vlastny kapital
(stéle aktiva) (imanie)

Kratkodoby majetok .
(obezné aktiva) Cudzf kapital

% majetok =2 Vl.imanie a zavazky

Podme sa blizsie pozriet na jednotlivé zlozky aktiv podniku. Pre jednoduchost
sa budeme venovat len zékladnym dvom kategéridm aktiv.

Majetok je tvoreny dvoma zakladnymi zlozkami a to neobeznym majetkom
(synonymum dlhodoby majetok, stéle aktiva, fixné aktiva) a obeznym (kratkodo-
bym) majetkom. Jednotlivé polozky aktiv su usporiadané podla funkcie, ktoru
v podniku plnia a podfa likvidnosti od najniz3ej likvidnosti az po najvyssiu.

Likvidnost definujeme ako schopnost majetku premenit sa na peniaze.
Oznacenie dlhodoby majetok vychddza z logickej Gvahy, Ze kazdy dlhodoby ma-
jetok je pre podnik dlhodobou investiciou a bude sa v podniku pouZivat viac ako
jeden rok. Takyto druh majetku sa nespotrebuje jednorazovo, ale postupne sa
opotrebovdva a prendsa svoju hodnotu do vyrobkov. Vyjadrenim opotrebenia za
urcité obdobie su odpisy.

Pre zdkladné kategdrie dlhodobého majetku uvedieme niekolko prikladov:

° dlhodoby nehmotny majetok — softvér, licencie, patenty,

. dlhodoby hmotny majetok - stroje, automobil, budova,

e financ¢né investicie — nakUpené cenné papiere s dobou splatnosti viac ako 1
rok.

V stvahe sa k dlhodobému majetku uvddzaju tri udaje:
e cena,za ktord bol v ¢ase ndkupu obstarany,

e  suma odpisov za dobu Zivotnosti,

e  aktudlna zostatkova cena.

Obezny majetok (kratkodoby, prevadzkovy majetok) pini v podniku odlisnu
funkciu ako neobezny majetok. Podnikatefovi Uzitok z neho plynie kratsie ako 1
rok. Spravidla sa v podniku opakovane spotrebovava a neustale meni svoju podo-
bu z hotovosti, cez zasoby, pohladavky, az kym sa znova nepremeni na hotovost.
Obezny majetok mdze existovat
e vovecnej podobe: suroviny, material, nedokoncena vyroba, hotové vyrobky...
e alebo vo finanénej podobe: peniaze, ceniny, pohladavky a pod.

Kratkodoby majetok sa neodpisuje, pretoZe sa spotrebovéva jednorazovo,

avsak k obeZznému majetku mozno tvorit opravné polozky.
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Vlastné imanie (kapitdl) je kapital, ktory patri majitelovi firmy. Je hlavnym ukazo-
vatelom finan¢nej nezavislosti spolo¢nosti. Vlastny kapital spolo¢nosti pozostava
z niekolkych zloZiek:

e zakladné imanie - tvoria ho penazné a nepenazné vklady spolo¢nikov do
spoloc¢nosti. Pre kapitalové spolo¢nosti (spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym
a akciovu spolo¢nost) je zékonom stanovend miniméalna vyska zakladného
kapitaluy,

e  kapitalové fondy - su vytvarané z kapitalovych vkladoy, ktoré nezvysuju za-
kladny kapitél spolo¢nosti. Prikladom su rézne dary, dotécie, zmeny vkladov
spolo¢nikov a podobne,

e fondy zo zisku - pozndme napr. rezervny fond u kapitdlovych spolo¢nosti,
ktory sa tvorf zo zisku a slUzi na krytie strat spolo¢nosti,

e vysledok hospodarenia minulych rokov a vysledok hospodarenia za
uctovné obdobie — predstavuju nahromadeny zisk/stratu minulych rokov
a vysledok hospodarenia bezného obdobia, naznaluje ziskovost podnikania.

Cudzi kapital (cudzie zdroje, zavézky) je dlh, ktory musi podnik v urcitom case
splatit. Za cudzf kapitél podnikatel plati nielen Uroky, ale sd s nim spojené aj nakla-
dy suvisiace s jeho ziskavanim ako su napr. bankové poplatky. Cudzi kapitdl méze

mat podobu:
e rezervy - vytvaraju sa za urcitym ucelom, napr. na kurzové straty, na odmeny
a podobne,

e dlhodobé zavazky - su to zavazky voci inym spolo¢nostiam a maju dobu
splatnosti dIhsiu ako 1 rok. Prikladom st emitované dlhopisy, zmenky,

e  kratkodobé zavazky - do tejto kategdrie spadaju vietky zavazky so splat-
nostou kratsou ako 1 rok, typickymi prikladmi su kratkodobé dodévatelské
uvery od nasich dodavatelov, Cast nevyplatenych zamestnaneckych miezd,
nezaplatené dane a podobne,

e bankové Gvery - st uvedené v ¢leneni na dlhodobé a kratkodobé podla diz-
ky splatnosti Uveru.

Ak vychadzame z toho, ¢o sme si o sivahe povedali, tak k vyske vlastného kapitélu
sa dopracujeme nasledovnou rovnicou: vlastny kapital = aktiva - cudzi kapital.

Je mozné, Ze hodnota vlastného kapitélu je ind, ako t3, ktord vypocitame zo
slvahy?

Ano, je to mozné, dokonca sa to stdva pomerne casto. Dévodom je skutod-
nost, Ze Uctovnictvo nardba pocas celej doby Zivotnosti majetku s jeho pévodnou
obstardvacou cenou a neberie do Uvahy sucasnu trhovi hodnotu. Napriklad
ceny nehnutelnostf sa v Bratislave za poslednych 10 rokov minimalne zdvojnaso-
bili, no Uc¢tovnictvo tuto skutocnost ¢asto nezachytava. Ludia, ktorf mu rozumeju,
vedia, Ze je pIné odhadov a ¢asto skresluje realitu. Pre¢o teda nevykazujeme aktiva
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v ich skutoc¢nej trhovej hodnote? Mozné to je, ale je treba si uvedomit, Ze pri kaz-
dom zostavovani sivahy by sme museli prejst polozku po polozke, o by bolo ne-
smierne ¢asovo aj finan¢ne ndrocné a znova by islo len o odhad trhovej hodnoty
majetku.

3.3 Vykaz ziskov a strat

Kazdy podnikatel sa stretdva s finan¢nymi vykazmi, ktoré su obrazom Uspesnosti
podnikania a dolezitym zdrojom poznania. O stvahe sme v predchadzajlcej ka-
pitole povedali, Ze je zdznamom financ¢nej situdcie v spolo¢nosti v dany ¢as, nieco
ako momentka dna.

Vykaz ziskov a strat, resp. vysledovka je v protiklade k tomu suhrnom
vietkych vynosov a nakladov za dané obdobie, vacsinou za kalendarny rok. Pri
zostavovani tohto vykazu sa postupuje tak, Ze sa scitaju vietky vynosy a odpocitaju
vietky naklady. Na konci daného obdobia je vysledkom podnikatelskej ¢innosti
zisk, strata alebo vyrovnany vysledok hospodarenia.

Vykaz ziskov a strat

Naklady

Vysledok
Hospodarenia (zisk)

Vynosy su hodnotovo vyjadrené vysledky ¢innosti podniku za urcité obdo-
bie, vznikaju momentom realizacie vykonov na trhu (vykon = produkt alebo sluzba,
ktord podnik ponuka).

Prijmy na rozdiel od vynosov vznikaju aZ v okamihu, ked predavajuci zinka-
suje platbu za svoje vykony. Rozdiel v tychto dvoch slovach je na prvy pohlad za-
nedbatelny, zdanie vsak klame. Vynosové strdnka podnikania je takmer vyhradne
spojené s predajom vyrobkov, sluzieb a tovarov.

Viete, kedy sa vlastne uskutoc¢nuje predaj a ¢im je takadto operécia charakte-
rizovana? Vo svete financii predaj statku nie je ur¢eny rozhodnutim zékaznika, ze
statok preberie a zaplati ndm, ale prechodom VLASTNICTVA alebo POSKYTNU-
TIM SLUZBY bez ohladu na to, kedy, kde a ako doéjde k platbe (prijmuy). Pre ilustra-
ciu si uvedieme niektoré druhy predaja:

e Hotovostny predaj je najjednoduchsi spdsob ako premenit vynos na hoto-
vost, k prijmom a vynosom dochadza v tom istom okamihu.

e  Predaj na obchodny uver (fakturu) je vo firemnej praxi azda najcastejsf
spdsob predaja. Predajca na zéklade objednévky doruci zakaznikovi tovar
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spolu s dodacim listom a fakturou, zékaznik tovar na zaklade dodacieho listu
preberie, skontroluje a zaplati zar do doby splatnosti vyznacenej na fakture.
K vynosom v tomto pripade dochadza skor ako k prijmom.

e  Komisny predaj (na zdklade komisionarskej zmluvy) méZzeme definovat
ako odloZeny predaj, pri ktorom dodavatel prevedie préava k tovaru alebo vy-
robku na predajcu az v momente, ked predajca najde pre tovar zakaznika. Pre
predajcu je tento spdsob predaja vyhodny z toho dévodu, Ze vyrobcovi za to-
var zaplati az potom, ¢o si ho kipi zékaznik. Odmena predajcu za dohodnutie
obchodu so zékaznikom sa nazyva komisia. Rovnaky princip plati v pripade
zmluvy o obchodnom zastUpent, kde sa odmena nazyva provizia.

Naklady podniku predstavuju pefiazné ocenenie spotreby podnikovych vy-
robnych faktorov vynaloZzenych podnikom na urcité vykony spojené s jeho podni-
katelskou ¢innostou. Néklady vznikaju v okamihu spotreby. Naklady sa ¢asto sto-
toZruju s pojmom vydavky.

Vydavky predstavuju znfzenie objemu pefaznych prostriedkov podniku
a vznikaju v okamihu Uhrady.

Z hladiska hodnotenia vykonnosti podniku je najdodleZitejsim ukazovatelom
vysledok hospodarenia z hospodarskej ¢innosti, pripadne celkovy vysledok hos-
podarenia po zdanen.

Detailnejsi pohlad na vykaz
Podnik, ktory preddva nejaky tovar, musi nejaky najskér zakupit. Tymto nékladom
hovorime néklady na predany tovar. Pod tovarom rozumieme vyrobok, ktory
sme nakupili od iného vyrobcu/predajcu a ktory mozno bez akychkolvek Uprav
predat konecnému zdkaznikovi. Rozdielu medzi ndkupnou a predajnou cenou
tovaru hovorime obchodna marza. Rovnaky princip plati aj v pripade, Ze podnik
nenakupuje tovar, ale vyrdba vyrobky ¢i poskytuje sluzby.V tomto pripade musime
zaplatit za materidl, energie ¢i mzdy robotnikov, ktorf sa na jeho vyrobe podielaju.
Pripadova studia — Knihkupectvo Férum

Knihkupectvo Férum v ocakdvani silného viano¢ného predaja v novembri
nakupilo od svojho dodavatela 400 kusov novych obrazkovych encyklopédii. Cena
jednej encyklopédie bola 26 EUR bez DPH 19%, no vdaka vysokému jednorazové-
mu odberu dostalo knihkupectvo mnoZstevnu zlavu 3% (nazyva sa rabat) a vdaka
okamZitej platbe pri odbere encyklopédii dalsiu 2% zlavu (nazyva sa skonto). V de-
cemburi sa knihkupectvu podarilo predat 320 kusov encyklopédie v predajnej cene
47,60 EUR vratane DPH 19%. Knihkupectvo je platitelom dane z pridanej hodnoty.

Priklad decembrovej vysledovky knihkupectva Férum (pre jednoduchost
uvazujme len o vynosoch z predaja encyklopédie):
Trzby za predaj tovaru 12 800,00 EUR
- Naéklady na predany tovar 7904,00 EUR
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Obchodna marza 4896,00 EUR
Administrativne (rezijné) naklady spolu 3296,00 EUR
N&jomné za priestor predajne 700,00
Spotreba energie 550,00
Poistenie 30,00
Reklama v regionalnom denniku 250,00
Postovné za dodavku knih 15,00
Kanceldrske potreby 42,00
Sluzby - vedenie Uctovnictva 150,00
Spotreba pohonnych hmot 178,00
Telekomunikacné poplatky a internet 200,00
Odpisy automobilu (mesacne) 100,00
Platy 2 predavaciek (obe hrubd mzda 400 EUR/mes) 800,00
Odvody zamestndvatela za zamestnancov 281,60
Vysledok hospodarenia z hospodarskej ¢Cinnosti 1599,40 EUR

Vynosy z finanénej ¢innosti (Uroky z bezného Uctu) 2 EUR

Néklady z finan¢nej ¢innosti (Uroky z Gveru) 22 EUR

Vysledok hospodarenia z finan¢nej ¢innosti -20

Vysledok hospodarenia z beznej ¢innosti pred darou z prijmu1579,40 EUR

dan z prijmu z beznej ¢innosti 19% 307,69

Vysledok hospodarenia z beznej ¢innosti po zdaneni 1271,71 EUR

Slabé strdnky vykazu ziskov a strat:

Viysledok hospodarenia za Uctovné obdobie (zisk alebo strata) je velmi ¢asto
odlisny ako stav hotovosti vytvoreny podnikom za dané obdobie a nevycislu-
je skutocny hotovostny prijem.

Néklady i vynosy sa nemusia stotozfovat s hotovostnymi tokmi daného ob-
dobia. Napriklad moze dojst k vyrobe vyrobku, ktory este nebol predany ale-
bo k predaju vyrobku, za ktory odberatel este nezaplatil.

Mzdy, platy, rézia nemusia byt vzdy skutoc¢ne zaplatené v rovnakom obdobi,
v akom sa objavia vo vykaze ziskov a strat.

Niektoré naklady zahrnuté vo vykaze ziskov a strat nie su hotovostnym vydav-
kom. Ide napriklad o odpisy dlhodobého majetku, ktoré nepredstavuju odliv
hotovosti z podniku, pretoze k redlnemu zaplateniu vstupnej ceny tohto ma-
jetku mohlo dojst ovela skor.
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4. Manazment, marketing
a komunikacné zruénosti

4,1 Personalistika

Ak sa podnikatel rozhodne v rdmci svojej podnikatelskej ¢innosti zamestnavat
ludi, nevyhnutne musi s nimi vstupovat do pracovnopravnych vztahov. Zaklad-
nym predpisom, ktory upravuje pracovnopravne vztahy je Zékonnik prace (zékon
¢.311/2001 Zz v zneni neskorsich predpisov). Tuto normu by si mal kazdy pod-
nikatel prestudovat aspon v zakladnych témach, ako su vznik, zmeny, ukoncenie
pracovného pomeru, bezpecnost prace, starostlivost o zdravie atd.

Okrem pracovnopravnych vztahov je zamestnavatel (podnikatel) povinny
splnit si svoje zdkonné — oznamovacie, registracné a evidencné povinnosti voci
externym institicidam v sulade s aktudlne platnou legislativou.

Nasledujice Casti vém pomozu zorientovat sa v zakladnych povinnostiach
zamestnavatela v oblasti pracovnopravnych vztahov, ochrany osobnych ddajov
a vztahov voci socidlnej a zdravotnym poistovniam.

4.1.1 Pracovnopravne vztahy v podnikani

4.1.1.1 Pracovny pomer

Pracovny pomer je zakladnym druhom pracovnopravnych vztahov. Tento pravny
vztah zamestnavatela a zamestnanca méze vzniknut len so sthlasom oboch Ucast-
nikov. Pracovny pomer mozno charakterizovat ako zmluvny a zévazkovy vztah,
v rdmci ktorého sa jeden Ucastnik (zamestnanec) zavazuje vykondvat pre druhého
Ucastnika (zamestndavatela) pracu, za ¢o sa mu tento zavazuje platit mzdu (odmenu
Za pracu).

Pracovny pomer sa zakladd pisomnou pracovnou zmluvou, uzavretou medzi
zamestnavatelom a zamestnancom. Jedno pisomné vyhotovenie pracovnej zmlu-
vy je zamestnavatel povinny vydat zamestnancovi.
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Pracovny pomer moze byt zaloZzeny aj Ustne, jeho nevyhodou viak je, Ze
v pripade nedorozumenia alebo sporu je tazsie preukdzat Ustne dohodnuté prava
a povinnosti Ucastnikov zmluvného vztahu.

4.1.1.2 Pracovnd zmluva

Zamestnavatel je povinny v pracovnej zmluve dohodnut so zamestnancom pod-

statné nalezitosti, ktorymi su:

e druh prace, na ktory sa prijima (opis pracovnych ¢innosti),

° miesto vykonu prace (obec a organiza¢nu ¢ast alebo inak ur¢ené miesto),

e den ndstupu do prdce,

. mzdové podmienky, ak nie su dohodnuté v kolektivnej zmluve (mzda stano-
vena v pracovnej zmluve nesmie byt nizsia ako je minimalna mzda).

V pracovnej zmluve mozno dohodnut aj dalsie podmienky, napr. vyplatné
terminy, pracovny ¢as, vymeru dovolenky, dizku vypovednej doby, pridelenie auto-
mobilu aj na sukromné Ucely...

Pred uzavretim pracovnej zmluvy je zamestnavatel povinny oboznamit za-
mestnanca s prdvami a povinnostami, ktoré pre neho z pracovnej zmluvy vyply-
vajy, a s pracovnymi a mzdovymi podmienkami, za ktorych ma pracu vykonavat.

Ak osobitny pravny predpis vyZaduje na vykon prace zdravotnu sposobilost
na pracu, psychicku sposobilost na pracu alebo iny predpoklad, zamestnava-
tel méze uzatvorit pracovnu zmluvu len s fyzickou osobou zdravotne spdsobilou
alebo psychicky spdsobilou na tdto pracu alebo s fyzickou osobou, ktord spliia iny
predpoklad.

Zamestnavatel mdZe uzatvorit pracovnud zmluvu s mladistvym iba po pred-
chddzajucom lekdrskom vysetreni mladistvého. Na uzatvorenie pracovnej zmluvy
s mladistvym je zamestnavatel povinny vyZiadat si vyjadrenie jeho zakonného z&-
stupcu.

Zamestnavatel nesmie vyzadovat od fyzickej osoby informdcie o:

e  tehotenstve,

° rodinnych pomeroch,

e bezGhonnosti s vynimkou, ak ide o pracu, pri ktorej sa podla osobitného
predpisu vyZaduje bezihonnost, alebo ak poziadavku bezihonnosti vyZadu-
je povaha préce, ktoré ma fyzické osoba vykonavat,

e politickej prislusnosti, odborovej prislusnosti a ndbozZenskej prislusnosti.

Fyzické osoba je povinna informovat zamestnavatela o skuto¢nostiach, ktoré bra-

nia vykonu prace alebo ktoré by mohli zamestnavatelovi sposobit ujmu.
Zamestnavatel pri prijimani fyzickej osoby do zamestnania nesmie porusit

zasadu rovnakého zaobchadzania, ak ide o pristup k zamestnaniu.
Pracovny pomer na zéklade pracovnej zmluvy vznikd driom, ktory bol dojed-
nany v pracovnej zmluve ako defy néstupu do prace.
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4.1.1.3 Skusobnd doba

Zamestnavatel a zamestnanec moézu v pracovnej zmluve dohodnut este dalsie

podmienky, o ktoré maju zdujem, napr. skisobnu dobu.

e  Skusobnd doba je najviac tri mesiace.

e  Skusobnu dobu nemozno predlzovat.

e  Skusobnéd doba sa predlZuje o ¢as prekdzok v praci na strane zamestnanca.

e Skusobnu dobu nie je mozné dohodnut v pripade uzatvarania pracovného
pomeru na dobu urcitd.

Pracovny pomer na neurdity cas

Pracovny pomer je dohodnuty na neurcity Cas, ak:

e nebola v pracovnej zmluve vyslovne ur¢end doba jeho trvania,

e akv pracovnejzmluve alebo prijej zmene neboli splnené zakonné podmien-
ky na uzatvorenie pracovného pomeru na urcitd dobu,

e  pracovny pomer na urc¢itt dobu nebol dohodnuty pisomne.

Pracovny pomer na urciti dobu

Pracovny pomer na ur¢iti dobu mozno dohodnut najdlhsie na dva roky. Pra-
covny pomer na ur¢itd dobu mozno predfZit alebo opstovne dohodnut v rdmci
dvoch rokov najviac dvakrat.

Zamestnanca v pracovnom pomere na urcitd dobu nemozno zvyhodnit
alebo obmedzit, najma ak ide o pracovné podmienky suvisiace s bezpec¢nostou
a ochranou zdravia pri praci, v porovnani s porovnatelnym zamestnancom v pra-
covnom pomere na neurcity as.

Pracovny pomer na kratsi pracovny cas

Zamestnavatel méZe so zamestnancom dohodnut v pracovnej zmluve kratsi
pracovny Cas, ako je ustanoveny tyZdenny pracovny cas.

Kratsi pracovny ¢as nemusi byt rozvrhnuty na vietky pracovné dni. Zamest-
nancovi v pracovnom pomere na kratsi pracovny ¢as patri mzda zodpovedajica
dohodnutému kratsSiemu pracovnému c¢asul.

Zamestnanec v pracovnom pomere na kratsi pracovny ¢as sa nesmie zvy-
hodnit alebo obmedzit v porovnani s porovnatelnym zamestnancom zamestna-
nym na ustanoveny tyzdenny pracovny €as.

Pracovny pomer na kratsi pracovny cas, v ktorom je rozsah pracovného &asu
menej ako 15 hodin tyzdenne, mdze zamestnavatel alebo zamestnanec skoncit
vypovedou z akéhokolvek dévodu alebo bez uvedenia dévodu. Vypovednd doba
je 30 dni a zac¢ina plynut drom, v ktorom sa dorucila vypoved.
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4.1.1.4 Ukoncenie pracovného pomeru

Pracovny pomer mozno skoncit:

e dohodouy,

e  vypovedovy,

e okamzitym skoncenim,

e skoncenim v skusobnej dobe.

Pracovny pomer dohodnuty na urcitd dobu sa skon¢i uplynutim dohodnutej
doby. Pracovny pomer zanika smrtou zamestnanca.

Dohoda o skonceni pracovného pomeru
Ak sa zamestnavatel a zamestnanec dohodnu na skonceni pracovného pomeru,
pracovny pomer sa skon¢i dohodnutym dhom.

Dohodu o skonceni pracovného pomeru zamestnavatel a zamestnanec uza-
tvaraju pisomne.V dohode musia byt uvedené dévody skoncenia pracovného po-
meru, ak to zamestnanec poZaduje alebo ak sa pracovny pomer skoncil dohodou
z dévodov organizacnych zmien.

Jedno vyhotovenie dohody o skon¢eni pracovného pomeru vydé zamestna-
vatel zamestnancovi.

Vypoved'
Vypovedou méze skoncit pracovny pomer zamestnavatel aj zamestnanec. \Vy-
poved musi byt pisomna a doruceng, inak je neplatna.

Zamestnavatel moZe dat zamestnancovi vypoved iba z dévodov taxativne
ustanovenych v Zakonniku prace. Dévod vypovede sa musi vo vypovedi skutko-
vo vymedzit tak, aby ho nebolo mozné zamenit s inym dévodom, inak je vypoved
neplatnd. Dovod vypovede nemozZno dodatocne menit.

Ak zamestnavatel dal zamestnancovi vypoved z dévodu, Ze sa zamestnanec
stane nadbyto¢ny vzhlfadom na pisomné rozhodnutie zamestnavatela alebo pri-
slusného orgénu o zmene jeho Uloh, technického vybavenia, o zniZenf stavu za-
mestnancov s cielom zvysit efektivnost prace alebo o inych organiza¢nych zme-
nach, nesmie pocas troch mesiacov znovu utvorit zrusené pracovné miesto
a prijat po skonceni pracovného pomeru na toto pracovné miesto iného za-
mestnanca.

Vypoved, ktord bola doru¢end druhému Ucastnikovi, moZzno odvolat len s je-
ho suhlasom. Odvolanie vypovede, ako aj suhlas s jej odvolanim treba urobit pi-
somne.

Zamestnanec mobze dat vypoved z akéhokolvek dévodu alebo bez udania
dévodu.
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Vypovednd doba

Ak je dand vypoved, pracovny pomer sa skonci uplynutim vypovednej doby. Vy-
povednd doba je rovnaka pre zamestndvatela aj zamestnanca a je najmenej dva
mesiace. Ak je dand vypoved zamestnancovi, ktory odpracoval u zamestnavatela
najmenej pat rokov, je vypovedna doba najmenej tri mesiace.

VWpovednd doba zacina plynut od prvého dia kalendérneho mesiaca nasle-
dujuceho po doruceni vypovede a skonci sa uplynutim posledného dna prislus-
ného kalendarneho mesiaca, ak nie je ustanovené inak. Napr. ak zamestnanec da
vypoved 10. méja, vypovedna doba zac¢ne plynudt 1.jdna a konci 31. jula.

Ak zamestnanec nezotrvd pocas plynutia vypovednej doby u zamestnavatela,
zamestnavatel md pravo na pefnaznu ndhradu v sume priemerného zarobku tohto
zamestnanca za jeden mesiac, ak sa na tejto penaznej ndhrade dohodli v pracovnej
zmluve; dohoda o penaznej ndhrade musi byt pisomna, inak je neplatna.

Zdkaz vypovede

Zamestnavatel nesmie dat zamestnancovi vypoved v ochrannej dobe (presne

stanovuje Zakonnik prace). Zakaz vypovede sa nevztahuje na vypoved danu za-

mestnancovi

e 7z dbvodov, Ze sa zrusuje alebo premiestiiuje zamestnavatel alebo jeho
¢ast,

e 7z dovoduy, pre ktory moze zamestnavatel okamzite skoncit pracovny po-
mer, ak nejde o zamestnankynu na materskej dovolenke a o zamestnanca
na rodi¢ovskej dovolenke; ak je dand zamestnankyni alebo zamestnancovi
vypoved z tohto dovodu pred nastupom na materskd dovolenku a rodi¢ov-
sku dovolenku tak, Zze by vypovedna doba uplynula v ¢ase tejto materskej
dovolenky a rodi¢ovskej dovolenky, skonci sa vypovedna doba sucasne s ma-
terskou dovolenkou a rodi¢ovskou dovolenkou,

e  preiné porusenie pracovnej discipliny, ak nejde o tehotnd zamestnankyriu
alebo ak nejde o zamestnankynu na materskej dovolenke alebo zamestnan-
kynu a zamestnanca na rodicovskej dovolenke,

e  akzvlastnejviny stratil predpoklady na vykon dohodnutej prace podlfa oso-
bitného zakona.

Zamestnancovi so zdravotnym postihnutim moze dat zamestnavatel vypoved
len s predchadzajtcim sihlasom prislusného tradu prace, socialnych veci
arodiny, inak je vypoved neplatna. Tento suhlas sa nevyzaduje, ak ide o vypoved
davanu zamestnancovi, ktory dosiahol vek ur¢eny na narok na starobny décho-
dok, alebo z dévodov, Ze sa zrusuje alebo premiestriuje zamestnavatel alebo jeho
Cast, alebo Ze su u zamestnanca dévody, pre ktoré by s nim zamestnavatel mohol
okamZite skoncit pracovny pomer, alebo pre menej zavazné porusenie pracovnej
discipliny; pre menej zavazné porusenie pracovnej discipliny mozno dat zamest-
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nancovi vypoved, ak bol v poslednych Siestich mesiacoch v suvislosti s porusenim
pracovnej discipliny pisomne upozorneny na moznost vypovede.

Odstupné a odchodné

Zamestnancovi, s ktorym zamestnavatel skon¢i pracovny pomer vypovedou z d6-

vodov, Ze

e sazrusuje alebo premiestriuje zamestnavatel alebo jeho cast,

e sa zamestnanec stane nadbyto¢ny vzhladom na pisomné rozhodnutie za-
mestnavatela alebo prislusného orgénu o zmene jeho uloh, technického
vybavenia, o znizeni stavu zamestnancov s cielom zvysit efektivnost prace
alebo o inych organizacnych zmendach, alebo z dévodu, Ze

e zamestnanec stratil vzhladom na svoj zdravotny stav podla lekdrskeho posud-
ku dlhodobo spdsobilost vykondvat doterajsiu pracu alebo dohodou z tych
istych dovodov,

patrf pri skonceni pracovného pomeru odstupné v sume najmenej dvojnasob-

ku jeho priemerného mesaéného zarobku.

Ak pracovny pomer zamestnanca trval u zamestnavatela najmenej pat
rokov, patri mu odstupné v sume najmenej trojnasobku jeho priemerného me-
sa¢ného zarobku.

Zamestnancovi, s ktorym zamestnavatel skonci pracovny pomer vypovedou
alebo dohodou z dévodov, ze zamestnanec nesmie vykonavat pracu pre pracovny
Uraz, chorobu z povolania alebo pre ohrozenie touto chorobou, alebo ak na pra-
covisku dosiahol najvyssiu pripustnd expoziciu ur¢end rozhodnutim prislusného
organu verejného zdravotnictva, patri pri skonceni pracovného pomeru odstupné
v sume najmene;j desathasobku jeho priemerného mesa¢ného zarobku.

Odstupné vypldca zamestnavatel po skoncenf pracovného pomeru v naj-
blizSom vyplatnom termine ur€enom u zamestndvatela na vyplatu mzdy, ak sa za-
mestnavatel nedohodne s uvolfiovanym zamestnancom na vyplate odstupného
inak.

Pri prvom skonceni pracovného pomeru po nadobudnuti néroku na pred-
¢asny starobny déchodok, starobny dochodok a invalidny déchodok, ak pokles
schopnosti vykonavat zarobkovu ¢innost je viac ako 70%, patri zamestnancovi
odchodné najmenej v sume jeho priemerného mesa¢ného zarobku, ak poZiada
o poskytnutie uvedeného déchodku pred skoncenim pracovného pomeru alebo
bezprostredne po jeho skonceni.

OkamZité skoncenie pracovného pomeru

Zamestnavatel mdZe okamZite skoncit pracovny pomer vynimocne a to iba vtedy,
ak zamestnanec:

e Dbol pradvoplatne odstdeny pre Umyselny trestny ¢in,

e porusil zdvazne pracovnu disciplinu.
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Zamestnavatel mdze okamZite skoncit pracovny pomer iba v lehote dvoch mesia-
cov odo dnia, ked sa o dévode na okamZité skoncenie dozvedel, najneskér vsak do
jedného roka odo dna, ked tento dévod vznikol.

Zamestnavatel nemdZe okamzite skoncit pracovny pomer s tehotnou za-
mestnankyriou, so zamestnankyrou na materskej dovolenke alebo so zamestnan-
kyrou a zamestnancom na rodi¢ovskej dovolenke, s osamelou zamestnankyriou
alebo s osamelym zamestnancom, ak sa stara o dieta mladsie ako tri roky, alebo
so zamestnancom, ktory sa osobne stara o blizku osobu, ktord je osobou s tazkym
zdravotnym postihnutim. MéZe viak s nimi s vynimkou zamestnankyne na mater-
skej dovolenke a zamestnanca na rodi¢ovskej dovolenke z uvedenych dévodov
skoncit pracovny pomer vypovedou.

Zamestnanec méze pracovny pomer okamZite skoncit, ak

e podla lekarskeho posudku neméze dalej vykonavat pracu bez vézneho
ohrozenia svojho zdravia a zamestnavatel ho nepreradil do 15 dni odo dia
predlozenia tohto posudku na inu pre neho vhodnu pracuy,

e zamestnavatel mu nevyplatil mzdu, nahradu mzdy, cestovné nahrady, na-
hradu za pracovnu pohotovost, ndhradu prijmu pri do¢asnej pracovnej ne-
schopnosti zamestnanca alebo ich ¢ast do 15 dni po uplynuti ich splatnos-
ti,

e  je bezprostredne ohrozeny jeho zivot alebo zdravie.

Okamzité skoncenie pracovného pomeru musi zamestnavatel aj zamestnanec
urobit pfsomne, musia v fiom skutkovo vymedzit jeho dévod tak, aby ho nebolo
mozné zamenit s inym dévodom, a musia ho v ustanovenej lehote dorucit druhé-
mu Ucastnikovi, inak je neplatné. Uvedeny dévod sa nesmie dodatocne menit.

Skoncenie pracovného pomeru dohodnutého na uréiti dobu
Pracovny pomer uzatvoreny na urcitd dobu sa skonéi uplynutim tejto doby.

Ak zamestnanec pokracuje po uplynuti dohodnutej doby s vedomim za-
mestnavatela dalej vo vykone préce, plati, Ze sa tento pracovny pomer zmenil na
pracovny pomer uzatvoreny na neurdity cas, ak sa zamestnavatel nedohodne
so zamestnancom inak.

Pred uplynutim dohodnutej doby sa méze skoncit pracovny pomer dohod-
nuty na ur¢itu dobu aj inymi spésobmi ako dohodou, vypovedou, okamzitym
skonc¢enim a skoncenim v skisobnej dobe.

Skoncenie pracovného pomeru v sktisobnej dobe

V skusobnej dobe méZze tak zamestnavatel, ako aj zamestnanec skoncit pracovny
pomer pisomne z akéhokolvek dévodu alebo bez uvedenia dévodu.
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Pisomné ozndmenie o skonceni pracovného pomeru sa ma dorucit druhému
Ucastnikovi spravidla aspon tri dni pred dhiom, ked sa ma pracovny pomer skon-
¢it.

Hromadné prepustanie
Ak zamestndvatel alebo Cast zamestnavatela rozviaZze pracovny pomer vypove-
dou z dévodov, Ze sa zrusuje alebo premiestriuje zamestndavatel alebo jeho cast
alebo Ze sa zamestnanec stane nadbytocny vzhladom na pisomné rozhodnutie za-
mestnavatela alebo prislusného orgdnu o zmene jeho Uloh, technického vybave-
nia, 0 znizeni stavu zamestnancov s ciefom zvysit efektivnost prace alebo o inych
organizacnych zmendach alebo ak sa pracovny pomer skonci z iného dévodu, ktory
nespociva v osobe zamestnanca pocas 90 dni najmenej s 20 zamestnancami,
ide o hromadné prepustanie.

ReZim, podmienky, postup pri hromadnom prepustani stanovuje Zakonnik
prace.

4.1.2 Dohody o pracach vykonavanych mimo pracovného pomeru
Okrem pracovného pomeru je mozné podla Zékonnika prace vykondvat pracu
i na zdklade dohdd o pracach vykonavanych mimo pracovného pomeru. Rozozna-
vame pritom dohodu o vykonani prace, dohodu o pracovnej ¢innosti a dohodu
o brigadnickej praci Studentov.

Dohody o pracach vykondvanych mimo pracovného pomeru (dalej len ,do-
hody”) méze zamestnavatel vynimoéne uzatvorit s fyzickymi osobami vtedy, ak
ide o pracu, ktord je vymedzena vysledkom (dohoda o vykonani prace) alebo ak
ide o prilezitostnu ¢innost vymedzenU druhom prace (dohoda o pracovnej ¢in-
nosti, dohoda o brigadnickej praci Studentov). Na pracovnopravny vztah zaloZzeny
dohodami o pracach vykondvanych mimo pracovného pomeru sa vztahuju len
ustanovenia prvej casti Zakonnika prace (véeobecné ustanovenia), tj. nevztahuju
sa na ne napr. ustanovenia o pracovnom pomere (vznik a zanik, vypovedné dévo-
dy), pracovnom case (nepretrzity odpocinok, praca nadcas, no¢na praca, dovolen-
ka), mzde, prekdzkach v praci, ochrane préace a podnikovej socidlnej politike (stra-
vovanie zamestnancov), ani o ndhrade skody. Zamestnanec pracujuci na zaklade
tychto dohdd nema teda napr. narok na dovolenku, ani na stravné listky.

Zakazy niektorych prac pre Zeny a mladistvych vSak platia aj pre prace vyko-
ndvané na zaklade tychto dohod.

S mladistvym zamestnancom mozno dohody uzatvarat, len ak sa tym neo-
hrozi jeho zdravy vyvoj, bezpecnost, mravnost alebo vychova na povolanie. Doho-
dy nemozno uzatvarat na ¢innosti, ktoré si predmetom ochrany podla autorského
zakona.
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4.1.2.1 Dohoda o vykonani prdce
Dohodu o vykonani prace zamestnavatel moéze uzatvorit s fyzickou osobou, ak
predpokladany rozsah prace (pracovnej ulohy), na ktory sa tdto dohoda uzatva-
ra, nepresahuje 350 hodin v kalendarnom roku. Do predpokladaného rozsahu
prace sa zapoditava aj praca vykondvand zamestnancom pre zamestnavatela na
zaklade inej dohody o vykonanf préce.
Dohoda o vykonani prace sa uzatvara pisomne, inak je neplatna. vV dohode
o vykonani prace musi byt vymedzena:
. pracovna uloha,
e  dohodnutd odmena za jej vykonanie,
e  doba, v ktorej sa ma pracovna uloha vykonat,
e  predpokladany rozsah prace, ak jej rozsah nevyplyva priamo z vymedzenia
pracovnej Ulohy.
Pisomna dohoda o vykonani prce sa uzatvdra najneskor den pred driom zacatia
vykonu préce.

4.1.2.2 Dohoda o brigddnickej prdci studentov
Dohodu o brigédnickej praci studentov méze zamestnavatel uzatvorit s fyzickou
osobou, ktord ma Statut Studenta.

Na zéklade dohody o brigddnickej préci studentov nemozno vykonavat
pracu v rozsahu prekracujucom v priemere polovicu uréeného tyZzdenného pra-
covného casu. DodrzZiavanie dohodnutého a najviac pripustného rozsahu pracov-
ného ¢asu sa posudzuje za cell dobu, na ktort bola dohoda uzatvorend, najdlihsie
vsak za 12 mesiacov.

Dohodu o brigadnickej praci studentov je zamestnévatel povinny uzatvorit
pisomne, inak je neplatnd.V dohode musi byt uvedené:

e  dohodnuté praca,
e  dohodnutd odmena za vykonanu pracu,
e  dohodnuty rozsah pracovného ¢asu a doba, na ktord sa dohoda uzatvdra.

Jedno vyhotovenie dohody o brigddnickej praci Studentov je zamestnavatel
povinny vydat zamestnancovi.

Dohoda o brigadnickej praci Studentov sa uzatvara na urcitl dobu, pripadne
na neurcity ¢as. V dohode mozno dohodnut spdsob jej skoncenia. Neoddelitel-
nou sucastou dohody je potvrdenie Statutu Studenta podla uvedenej dohody.

Okamzité skoncenie dohody mozno dohodnut len pre pripady, v ktorych
mozno okamzite skoncit pracovny pomer. Ak sposob skoncenia nevyplyva priamo
z uzatvorenej dohody, mozno ju skoncit dohodou Ucastnikov k dohodnutému driu
a jednostranne len vypovedou bez uvedenia dévodu s 15-dennou vypovednou
dobou, ktora sa za¢ina drnom, v ktorom bola pisomna vypoved dorucena.
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4.1.2.3 Dohoda o pracovnej ¢innosti
Na zéklade dohody o pracovnej ¢innosti mozno vykondvat pracovnu ¢innost v roz-
sahu najviac 10 hodin tyzdenne.
Dohodu o pracovnej ¢innosti je zamestnavatel povinny uzatvorit pisomne,
inak je neplatnd.V dohode o pracovnej ¢innosti musf byt uvedend
e  dohodnutd praca,
e  dohodnutd odmena za vykondvanu pracu,
e dohodnuty rozsah pracovného ¢asu a
° doba, na ktorti sa dohoda uzatvara.

Jedno vyhotovenie dohody o pracovnej ¢innosti je zamestnavatel povinny vydat
zamestnancovi.

Dohoda o pracovnej ¢innosti sa uzatvdra na urciti dobu alebo na neurcity
cas. V dohode moZno dohodnut spdsob jej skoncenia. Okamzité skoncenie doho-
dy moZno dohodnut len na pripady, v ktorych moZno okamZite skoncit pracovny
pomer. Ak sposob skoncenia nevyplyva priamo z uzatvorenej dohody, mozZno ju
skoncit dohodou Ucastnikov k dohodnutému driu a jednostranne len vypovedou
bez uvedenia dévodu s 15-dennou vypovednou dobou, ktord sa zacina drom,
v ktorom sa pisomné vypoved dorucila.

4.2 Ochrana osobnych udajov

Ochrana osobnych Udajov je garantovand Ustavou SR. NajdéleZitejSou prdvnou nor-
mou, ktord sa tyka ochrany osobnych udajov je zdkon €.428/2002 Z.z. o ochrane
osobnych udajov v zneni neskorsich predpisov. U¢elom tejto ochrany je chrénit
prava a slobody kazdého, koho osobné Udaje sa na nasom Uzemi spracovavaju ale-
bo sa maju spracuvat v zahranici. Ochrana osobnych udajov v Slovenskej republike
musf spihat poziadavky zabezpecenia ochrany osobnych Udajov na $tandardne;
eurdpskej Urovni.

Osobnymi tdajmi st napr. rodné &islo, adresa, jazykové znalosti, vyska platu
a pod.

Zamestnavatel/podnikatel v intencidch zdkona o ochrane osobnych Udajov
figuruje ako prevadzkovatel. Prevadzkovatelom je teda kazdd osoba préavnicka
alebo fyzicka, ktoréd spracovéva osobné Udaje za nejakym Ucelom (napriklad spra-
covania personalnej a mzdovej agendy a pod.) a na spracovanie pouziva automa-
tizované prostriedky (pocitace).

Zamestnavatel/podnikatel je opravneny o zamestnancovi zhromazdovat iba
také osobné Udaje, ktoré suvisia s kvalifikdciou a profesiondlnymi skisenostami
a Udaje, ktoré mdzu byt vyznamné z hladiska prace, ktord ma vykondvat a tieZ len
na zaklade suhlasu dotknutej osoby.
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Pri spractvani osobnych tdajov mozno vyuzit na Ucely urcenia fyzickej osoby
vieobecne pouZzitelny identifikdtor — rodné &islo len vtedy, ak jeho pouZitie je ne-
vyhnutné na dosiahnutie daného tcelu spracivania

Subjekt, ktory spracovava, zhromazduje, ziskava, zaznamendva osobné Udaje,
moZe tak robit iba na zaklade sthlasu dotknutej osoby.

Suhlas na spracovanie osobnych md obsahovat:
e  ktosuhlas poskytol,

e  komu suhlas poskytol,

. na aky ucel,

e zoznam a rozsah osobnych udajov,

e  doba platnosti sthlasu a podmienky.

Zamestndvatel/podnikatel’ méZe spracovdvat osobné udaje za ucelom:

e  internych Statistik,

e  spracovania miezd,

e  evidencie uchadzacov o zamestnanie, a pod.

Zamestnavatel potrebuje suhlas s poskytnutim osobnych Udajov aj v rémci pred-
zmluvnych vztahov, pred uzavretim pracovnopravneho vztahu.

Po dosiahnuti ucelu, ktory zamestnavatel sledoval, je povinny tieto
osobné udaje zlikvidovat.

Ak zamestnavatel /podnikatel zamestnava v pracovhom pomere viac ako 5
zamestnancov, musi zabezpecit vykon dozoru nad ochranou osobnych udajov
a to tak, Ze ustanovi zodpovednu osobu pisomnym poverenim, tuto osobu
pouci a odborne vyskoli v zmysle prislusného zékona a zéroven o tejto skuto¢nosti
informuje Urad na ochranu osobnych tdajov (najneskér do 30 dnf od poverenia) .

4.3 Povinnosti zamestnavatela / podnikatela v oblasti
socialneho a zdravotného poistenia

Kazdy zamestnavatel / podnikatel ma podla platnej legislativy povinnost prihlasit
seba, svojich zamestnancov a platit odvody do Socidlnej poistovne a do prislusnej
zdravotnej poistovne, v ktorej je poisteny, alebo v ktorej si poisteni jeho zamest-
nanci.

V nasledujucej Casti uvadzame zakladny prehlad povinnosti zamestnavatela,
konatela, podnikatela voci Socidlnej poistovni (dalej SP) a zdravotnym poistovniam
(dalej ZP). Podrobné informdcie o vietkych povinnostiach zamestnavatela/pod-
nikatela vratane vzorov tlaciv, formuldrov, pokynov na ich vyplnenie, informéacie
0 vyske poistného su uvedené na stranke Socidlnej poistovne a strankach prislus-
nych zdravotnych poistovn.
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4.3.1 Povinnosti v oblasti socidlneho poistenia

Povinnosti zamestnavatela — oznamovacie a predkladacie — voci Socidlnej po-

istovni ustanovuje zakon €. 461/2003 Z.z. o socidlnom poisten{ v znenf neskorsich
predpisov.

Zamestndvatel/podnikatel je povinny:

a)

b)

<)

d)

e)

f)

)

h)

)

prihlasit sa odovzdanim tlaciva Registra¢ny list zamestnavatela do 8 dnf

od prijatia prvého zamestnanca do pracovného pomeru ¢&i uz na pracovnu

zmluvu alebo dohodu. SP prideli zamestnavatelovi identifikacné ¢islo zamest-

navatela (ICZ), ktoré potom zamestnavatel uvadza ako variabilny symbol pri

Uhradéch poistného a akejkolvek komunikacii so SP,

odhlasit sa odovzdanim tlaciva Registracny list zamestnavatela do 8 dni odo

dna, od ktorého uz nezamestndva Ziadneho zamestnanca,

prihlasit zamestnanca s pracovnou zmluvou alebo dohodara (tohto len na

Ucely Urazového a garancného poistenia) este pred vznikom pracovnoprav-

neho vztahu zaslanim tlaciva Registracny list FO,

odhlasit zamestnanca s pracovnou zmluvou alebo dohodara v den, ktory

nasleduje po zaniku pracovnopravneho vztahu zaslanim tlaciva Registracny

list FO,

do 3 dni od uplatnenia naroku na déchodkovu davku alebo od skoncenia

pracovného pomeru alebo iného pravneho vztahu k zamestnévatelovi pred-

loZit na Ucely déchodkového poistenia Evidenény list dochodkového po-

istenia (ELDZ) - velmi dblezity dokument — je to rozhodujuci podklad pre

rozhodovanie o déchodkovych déavkach, podla udajov v nom uvedenych sa

urcuje narok na déchodok a jeho vyska,

do 8 dni je podnik/podnikatel povinny oznamit:

a.  zmenu mena a priezviska zamestnancoy,

b.  zmenu ndzvu firmy, sidla a dha ur¢eného na vyplatu prijmov,

C.  prerusenie nemocenského a déchodkového poistenia, poistenia v ne-
zamestnanosti zamestnancov,

do 8 dni od zaciatku alebo skoncenia ¢erpania materskej alebo rodi¢ovskej

dovolenky jej zaciatok alebo skoncenie,

do 3 dni, odkedy sa to zamestnavatel dozvedel, ozndmit pracovny Uraz, ktory

si vyziadal lekérske osetrenie alebo doc¢asnu pracovnu neschopnost (PN),

na prislusnom tlacive preukazat docasnu PN, ak trva dlhsie ako 10 dnf a to

do 3 dnfpo 10.dnitrvania PN. Pri docasnej PN zamestnanca je zamestnavatel

povinny poskytovat ndhradu prijmu a to od 1.dna do skoncenia PN, najdlhsie

do 10.dna. Od 10.dra vznika narok na nemocenskd davku od SP,

prekladat vykaz poistného v lehote splatnosti, najneskor v den urc¢eny na

vyplatu predpisanym spdsobom,
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k) odvadzat poistné na nemocenské, starobné poistenie, starobné déchodko-
vé sporenie, invalidné poistenie, poistenie v nezamestnanosti, Urazové a ga-
rancné poistenie, rezervny fond solidarity, najneskor v def urceny na vypla-
tu,

I)  viest evidenciu o svojich zamestnancoch na Ucely socidlneho poistenia
a starobného déchodkového sporenia.

4.3.2 Povinnosti v oblasti zdravotného poistenia

V sulade so zdkonom a €.580/2004 Z.z. o zdravotnom poisteni v zneni neskorsich
predpisov je zamestnavatel/podnikatel povinny pinit si zdkonné povinnosti voci
zdravotnym poistovniam, v ktorych su jeho zamestnanci poisteni.

Zamestndvatel/ podnikatel je povinny:

e  predloZit Registracny list platitela poisteného, Prihlasku zamestnavatela
(podla poziadavky prislusnej zdravotnej poistovne) s kopiou Zivnostenského
listu resp. vypisu z obchodného registra do 8 dnf od prijatia prvého zamest-
nanca do pracovného pomeru (nie dohodéra) do prislusnej ZP, podla toho,
kde je zamestnanec prihlaseny,

e do 8dniozndmit zmeny - ndzov, sidlo firmy, deri ur¢eny na vyplatu, bankovy
Ucet,

e odovzdat Oznamenie zamestnavatela o poistencoch pri zmene plate-
nia poisteného na verejné zdravotné poistenie a to do 8 dnf od:

- prijatia zamestnanca do PP,
- od ukoncenia PP,
- od nastupu na matersku, rodi¢ovskd dovolenku resp. vratenia sa z nich,

e riadne a v¢as odvadzat preddavky na poistné do kazdej ZP zvlast, najne-
skor v den urceny na vyplatu,

e  predkladat vykaz poistného a prispevkov najneskér v den urceny na vyplatu,

e plnit si povinnosti v stvislosti s ro¢nym zuctovanim preddavkov na zdravotné
poistenie.

4.4 Marketingovy manazment

Marketingovy manazment (marketing) je stcastou podnikatelskej ¢innosti , patri
k manazérskym disciplinam podobne ako manaZzment ludskych zdrojov, manaz-
ment vyroby. Jeho Ulohou je prispiet k efektivite podniku a k dosahovaniu jeho
cielov.V nasledujlcej ¢asti prindsame zakladné informacie, zakladné pojmy k téme
marketing, marketingovy manazment, ktorym podnikatel musi rozumiet, ak ma
ambiciu uplatnit marketing v praxi prip. ho premenit na klti¢ovu zloZku Uspesnosti
svojich podnikatelskych aktivit.
Z3kladom terminu,marketing” je slovo,market” = trh.
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Marketing je metdda, ktorou riadime a realizujeme svoje ndpady na trhu, je to
vlastne praca s trhom.

Vsetky definicie v podstate vyjadruju to isté: zistite, ¢o zdkaznici potrebuju
a dodajte im to tak, aby produkty alebo sluzby podnikatela boli preddvané na
spravnom trhu, aby naplfali potreby zékaznikov a to véetko za cenu, ktora prine-
sie zisk.

Marketing plni dve zdkladné ulohy:
a) poznavat trhy,
b) ovplyviovat trhy.

Ak chce byt podnikatel Uspesny v podnikani, musi vediet, aki hodnotu ma
pre zékaznika jeho produkt alebo sluzba. Aby tito hodnotu pre zdkaznika poznal,
mal by:

a) definovat potreby zdkaznika, ktoré sa bude snaZit svojim podnikanim uspo-
kojit,

b)  urcit cielovd skupinu, na ktord zamera svoje podnikanie, tzv. segment trhu,

c) urcit, definovat svoju odlisnost oproti konkurencii,

d) vysvetlit zékaznikom vyhody plyntce z tychto odlisnosti pre nich,

e) ukézat, ako bude prezentovat svoju ponuku.

Porozumiet svojim zékaznikom je nevyhnutné, pretoze ,konkurencia "nespi”
a zakaznici maju na vyber. Z pohladu marketingu je velmi doleZité prispdsobit svo-
ju ponuku tovarov a sluzieb tak, aby zakaznik kipil prave vade produkty.

Uspe$ny marketing je tiez taky, ktory zistuje, ¢o sa deje na trhu, ¢o robi konku-
rencia, ¢o ludia o¢akdvaju od dodavatelov, aké su trendy dopytu, akd je dynamika
trhu, atd. Za tymto Ucelom je doleZité vykondvat prieskum trhu.

Takyto prieskum poméha potom minimalizovat investi¢né riziko, sustredit
Usilie konkrétnym smerom (klicové trhové segmenty, skupiny spotrebitelov), ma-
ximalizovat zisk.

Marketing sa opiera o 4 zakladné nastroje — prvky marketingového mixu:

1) Produkt — Co budeme predavat?

2)  Cena - Za kolko to budeme predavat?

3) Distribdcia — Kde budeme predavat?

4)  Marketingova komunikacia — Ako to povieme nasim zakaznikom?

Kazdy podnikatel ma svoje ciele, zdroje, limity, je preto dolezité, aby optimalne vy-

vazil vietky Styri stcasti marketingového mixu.

1) Produkt predstavuje ponuku tovarov a sluzieb, ktoré podnikatel ponuka
svojim zdkaznikom. V marketingu produkt znamena celkovd ponuku zakazni-
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kom, teda nielen podstatu vyrobku, ale aj jeho dal3ie sucasti ako napr. znacka,
obal, imidz vyrobcu.
Cena produktu je v trhovych podmienkach v podstate vecou samotného
podnikatela. Cena zavisi predovsetkym od dopytu a ponuky. Vo vieobecnosti
plati, Ze pri niZz3ej cene sa preda vacsi objem produktov a naopak. Zavisi od
samotného podnikatela, aki cenovu stratégiu si pre svoje sluzby alebo tovary
zvoli.V principe existuju tieto moznosti:
a) cenova stratégia orientovana na zisk,
b) cenova stratégia orientovand na odbyt (ziskanie vy3sieho podielu na
trhu, lepsej pozicie),
c)  cenova stratégia prispdsobujuca sa trhu (podnikatel je spokojny so svo-
jim ziskom a trhovym podielom).
Distribucia produktu — predstavuje zloZitu cestu od vyrobcu k spotrebite-
lovi, ktora by mala byt efektivna a zdroven takd, aby spotrebitelovi umozni-
la kipu produktu na takom mieste, v takom mnoZstve a kvalite, aby mu to
plne vyhovovalo. Podnikatel si m&Ze zabezpecit odbyt produktov sém alebo
s pomocou iného dodavatela, moZe tieZ predavat svoje produkty bud priamo
spotrebitelovi (tento spdsob sa uplatiuje napr. pri velmi drahych produktoch
s malym poctom spotrebitelov, so Specializovanym servisom, ktory podnik
obycajne zabezpeci tieZ) alebo nepriamo, kedy medzi vyrobcom a predajcom
je maloobchodné siet. Viyrobcovia poskytuju sieti zaruky a su zodpovedni za
kvalitu vyrobkov.
Marketingova komunikacia. Rozumieme nou systém komunikacnych po-
stupov, nastrojov, ktoré podnikatel vyuZiva na to, aby ovplyvnil spotrebitelské
spravanie svojich zékaznikov v zdujme realizacie svojich produktov na trhu.
Prvoradym ciefom marketingovej komunikdcie je samozrejme predajny ciel,
aktivizovat dopyt, stimulovat zakaznikov k nakupu. Marketingova komunika-
cia je viak aj v predndkupnom $tadiu, kedy jej Ulohou je poskytnut informécie
o existencii produktu, jeho vlastnostiach, kvalite, spdsobe pouZitia a taktiez
pdsobit na spotrebitela emocionalne — vytvérat u potencidlnych zakaznikov
pozitivny postoj a preferencie k produktu alebo znacke.

Medzi zdkladné ndstroje marketingovej komunikdcie patria:

Reklama - patri medzi najcastejsie komunikacné nastroje. Je to neosobna,
platend forma komunikécie s potencidlnymi zdkaznikmi prostrednictvom roz-
nych médii, napr. TV, rozhlas, tlag, internet, bilboardy, plagaty, letdky, reklamné
darceky, prospekty, Tato forma je vhodna za Ucelom oslovenia sirokej skupiny
spotrebitelov, je viak jednosmerna a vo vztahu k spotrebitelovi,mélo nalieha-
va". Nie vietky formy reklamy su vhodné pre vietky typy podnikov/podnika-
telov. Napr. pre mensie podniky obsluhujuce mensi pocet zdkaznikov, navyse
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sustredenych v jednej lokalite, je vhodnejsie vyuzit regiondlne médid — tlac,
rozhlas, TV.

e  Podpora predaja - ide obycajne o kratkodobé podnety veduce k okamZité-
mu alebo objemnejsiemu nékupu, napr. cenové zvyhodnenia, zlavy, vzorky
zdarma, sUtaze, vernostné programy. Ich cielom je samozrejme podporit pre-
daj, ale aj snaha udrzat si zdkaznika do buducnosti.

e  Osobny predaj - znamend ziskavanie zakaznika formou priamej komuni-
kacie medzi predavajucim a kupujucim. V porovnani s reklamou umozriuje
vyraznejsie psychologické posobenie na spotrebitela s moznostou priamo
sledovat jeho reakcie, potreby a reagovat na ne. Tato forma komunikacie sa
povazuje za najefektivnejsiu, ale finan¢ne za najnaro¢nejsiu. Osobny predaj sa
moze uskutocnovat formou obchodnych stretnuti, vystav, poradenstvom pri
predaji, neformalnymi stretnutiami.

e Publicrelations - je to forma marketingovej komunikacie, pri ktorej sa pod-
nikatel snaZi pracou s verejnostou vytvarat kladny podnikovy imidz. Od kaz-
dého podnikatela sa okrem samotnej produkcie o¢akdva, Ze sa bude spravat
,Spolocensky zodpovedne’, ¢ize bude Setrny k Zivotnému prostrediu, bude
podporovat rézne komunity (charitu, skolstvo, Sport,..) bude sa zodpovedne
spravat k svojim zamestnancom. Ulohou public relations je teda vytvérat po-
zitivny obraz podniku v ociach verejnosti a tak nepriamo stimulovat dopyt po
svojich produktoch. Formy tohto spdsobu komunikacie mdzu byt napr. spon-
zoring, poskytovanie informéacif verejnosti — vyro¢né spravy, tlacové konferen-
cie, komunikacia s médiami,... Priaznivé vztahy s verejnostou mézu podniku
nasledne pomaoct ziskat vyhodnejsie Uvery, Statne objednavky.

e  Priamy marketing — vyuZiva postové zasielky, telefén, e-mail na kontakt,
oslovenie, poskytovanie informdcii, ziskavanie priamych odpovedi od zikaz-
nikov a prieskum ich nazorov.

Vyber konkrétnych nastrojov marketingovej komunikacie zavisi od samotného
podnikatela, jeho cielov a najma financnych prostriedkov.

Marketing vyuZivaju podnikatelia rézne. Jeho Uspesna realizacia si vyzaduje, aby
marketingové funkcie/¢innosti boli za¢lenené do ostatnych podnikovych ¢innosti
a aby boli realizované a koordinované s ostatnymi firemnymi aktivitami.

Z pohladu efektivnosti marketingu je délezité si uvedomit jeho velmi dolezitu
zésadu, ktorou je orientécia na zakaznika a budovanie dlhodobych vztahov s nimi.
Berdc do Uvahy tuto skutocnost v redlnom biznise moéze z tohto pohladu byt rovnako
uspedna velkd, ale aj mala firma, s limitovanymi zdrojmi fudskymi aj materidinymi.

Dolezité je uvedomit si, Ze marketing v podstate robia vietci zamestnanci,
teda nielen ti, ktorf su v priamom kontakte so zakaznikom, pretoZe plati, Ze vietko,
¢o firma robi, ale aj nerobi, ako to robf, ovplyviuje jej imidZ a to, ako bude vnimana
zékaznikmi a subjektmi z vonkajsieho prostredia.
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4.5 Manazment

Pojem manaZment je odvodeny od anglického slova management / to manage,
¢o znamena riadit, viest, vlddnut. Rozvoj manazmentu a jeho vplyv na ekonomiku
ma pomerne kratku historiu, ako vednéa disciplina sa manazment zacal objavovat
v druhej polovici 19. storo¢ia. Mnohi protagonisti réznych manazérskych pristupov
a tedrif patrili prip. patria medzi vyznamnych manazérov, ktori sa snazia zovseobec-
novat svoje skusenosti a vytvarat tak postupy a principy aplikovatelné v praxi.

ManazZment méze byt chdpany ako:

a)  subor ¢innosti riadenia podniku (pripadne celej ekonomiky),

b)  &ast pracovnikov (podniku) zaoberajuca sa touto ¢innostou, vedenie podniku
(podnikovy manazment).

ManaZment sa vo vieobecnosti chdpe ako proces zamerany na dosahovanie cie-

lov organizacie a ma tieto zakladné funkcie:

° Planovanie - rozhodovanie o budUcich aktivitach, uréenie cielov, definova-
nie postupov, ako ciele dosiahnut.

e Organizovanie - vytvaranie Struktury vztahov medzi pracovnikmi (lepsia
koordindcia ludskych a materidlnych zdrojov), za U¢elom dosiahnutia cielov.
Zahrnuje napr. vymedzenie zodpovednosti a prdvomoci, roz¢lenenie mana-
zérov do Urovni — vrcholovy, stredny, niz8i manazment.

e Vedenie/motivovanie zamestnancov - schopnost manazérov viest, moti-
vovat, presvedcit svojich zamestnancov, aby u nich dosiahli také spravanie,
ktoré vedie k dosiahnutiu naplanovanych cielov.

e  Kontrola - je manaZérska funkcia zamerana na monitorovanie, analyzovanie,
hodnotenie aktivit podnikatela a na ich zéklade realizovanie zmien v planova-
ni, organizovani a vedenf fudi tak, aby o¢akavané vysledky boli zabezpecené.

Manazment je zéroven tiez profesiou, je tvoreny fudmi — manazérmi, vyzaduje si
$pecidlne zruc¢nosti, poznatky, skisenosti, Specificky tréning a rozvoj. Manazér je
Clovek v riadiacej pozicii, ktory prostrednictvom inych ludi pIni pracovné ciele, zod-
poveda teda v pInej miere za vykony inych fudf.

Niektoré tedrie manazmentu rozlisuju medzi manazérom a vodcom — lidrom.
Velmi zjednodusene moZeme rozlisit tieto dve kategorie nasledovne: manazér robf
veci spravne (je skor zamerany na konkrétny vykon, detail) a lider robf spravne veci
(je skor vizionar, stratég, vie si zarover lahko ziskat fudi na svoju stranu, vie pre-
svedcit).
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Manazéri su v organizacii obycajne klasifikovani podla urovnf riadenia v or-
ganizacii na:

a)  Vrcholovy manazment - strategickd Uroven riadenia, definuje dlhodobé
ciele a smerovanie, v akej oblasti bude podnikat, ¢o bude vyrdbat alebo po-
skytovat, na akych trhoch sa bude pohybovat.

b) Stredny manaZment - taktickd Urovenr, napr. veduci prevadzok. Ich dlohou
je koordinovat prvostupnovych manazérov, zabezpecovat premienanie stra-
tegickych, organizac¢nych cielov do konkrétnych vystupov, napr. ¢o sa bude
produkovat, v akom objeme, tak, aby ich operativny manazment vedel efek-
tivne zaviest do praxe na svojej Urovni riadenia.

c)  Nizsi / prvostupnovy manazment — operativna Uroven, napr. veduci timu,
majster, predak. Ich Ulohou je ¢o najefektivnejsie zabezpecit zdroje na produ-
kovanie pozadovanych uloh (vyrobkov, produktov, tréningov,...).

Manazér a jeho postavenie v podniku

V malom podniku, kde vlastnik/podnikatel je zarover jediny zamestnanec, splyva
pozicia zamestnanca, manazéra a vlastnika. Postupne, ako sa podnik rozrasta, tieto
tri pozicie sa osamostatriuju a postupne vznikd samostatna pozicia manazéra.

ManaZéra si kupuje vlastnik alebo vlastnici, aby profesionélne viedol podnik.
Spolu s narastajucimi zodpovednostami manazéra rastie aj jeho moc a pre vlastni-
ka je potrebné vytvorit a uviest do Zivota systém, ktory zabezpedi vyvazenost me-
dzi manazérskymi zodpovednostami a majitelskymi pravami.

Podniky si dobrych manazérov strézia, snazia sa ich sprdvne motivovat, pre-
toze kazdy, kto ma skusenosti s hfadanim dobrych manazérov, vie, Ze je to tazka
uloha. Podnik ma moznost kupit si,hotového” manazéra z trhu bud cez persondlne
agentury, prostrednictvom tzv. head hunterov, prostrednictvom referencif, alebo si
spolo¢nosti pripravuju manazérov samy.

Systém manazmentu vo vacsich podnikoch je nevyhnutné usporiadat do
vzdjomne prepojenych podsystémov Specidlnych manazmentov ako su napr. ma-
nazment kvality, strategicky manazment, projektovy manazment, organiza¢ny ma-
nazment, logisticky manazment, informacny manazment, personalny manazment
alebo riadenie fudskych zdrojov, finan¢ny a investicny manazment, manazment
inovacii, hodnotovy manazment, atd.

4.5.1 Strategicky manazment
Pojem stratégia je odvodeny od gréckeho slova strategos (generdl) a v Sirsom kon-
texte podvodne oznacovalo umenie a vedy, ako riadit vojenské operacie a velit voj-
skam.

Stratégia riesi zakladné otdzky existencie a rozvoja podniku. Strategické roz-
hodnutia s mimoriadne déleZité, spravidla su dlhodobé a poskytuju podnikate-

29



ZAKLADY PODNIKANIA

lovi dostato¢nu oporu a orientaciu v zlozitom a dynamicky sa meniacom ekono-
mickom prostredi.

Coje to stratégia?

N&zory na definiciu stratégie su rézne a je ich mnoho. Niektoré tvrdia, Ze stratégia

je subor cielov a prostriedkov na ich dosiahnutie, a iné tvrdia, Ze stratégia je spo-

sob, ako dosahovat ciele.

Hoci definicie stratégie su rézne, ich spolo¢nym znakom je, Ze stratégia
a strategické riadenie ma dlhodoby charakter, opiera sa rozhodovanie so znac-
nou mierou rizika, je suc¢astou zodpovednosti a pravomoci vrcholového vedenia
podniku a vyZaduje si tvorivé myslenie.

Hlavnou postavou strategického riadenia v podniku je samotny podnikatel,
ktory chce svoje obchodné ciele dosiahnut. Dobry podnikatel, stratég, by mal byt
schopny nekonvencne mysliet, byt spontanny, tvorivy, otvoreny k zmenam, ku ko-
munikdcii s inymi fludmi, vediet fudi nadchnut a ziskat pre svoje napady, presvedcit
a ¢o je velmi dodlezité, vediet premenit svoje predstavy, ndpady do konkrétnych
skutkov, pretoze bez tohto kroku, bez zmyslu pre realitu, zostanU predstavy iba
iluziou. Tento krok premeny vizii na realitu méze podnikatel urobit sam, alebo si
na tento Ucel kupi $pecidlnych odbornikov, ktorf vykon konkrétnych krokov urobia
s jeho plnou podporou.

Strategické riadenie mdzeme rozdelit do 5 zakladnych krokov:

e Identifikacia misie, vizie a cielov firmy. Misia podnikatela vyjadruje Zela-
nie, ako by mal byt podnikatel vnimany verejnostou. Je vlastne vyjadrenie
predmetu podnikania, ¢o podnikatel robi, ¢o bude robit a prec¢o to bude ro-
bit. Pojem vizia oznacuje akési,proroctvo” a nacrtdva vseobecnu predstavu
o buducom vyvoji a postaveni firmy. Ciele podniku predstavuju jasne formu-
lovany stav, ktory podnikatel predpokladd, Ze dosiahne v konkrétnom caso-
vom horizonte. Ciele musia byt ur¢ené v sulade s metodikou SMART, t.z, Ze
kazdy ciel musf byt:

- Specificky

- meratelny

- akceptovatelny

- realisticky

- terminovany.

e  Strategicka analyza. Tato faza zahfna analyzu makroprostredia podniku,
analyzu vplyvov — ekonomickych, politickych, technologickych, ktoré by
mohli mat dosah na fungovanie podniku, dalej analyzu konkurencie, silu z3-
kaznikov, dodavatelov, a tieZ analyzu vnutorného prostredia podniku, v ¢om
s jeho silné, slabé stranky, prileZitosti i potencidlne ohrozenia.

e  Formuldcia stratégie. Formuldcia stratégie sa uskuto¢nuje v nadvaznosti
na realizovanu strategickd analyzu. Mala by obsahovat vytvorenie dlhodo-
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bo udrZatelnej konkuren¢nej vyhody podniku. Stratégia riesi najzdvaznejsie,
rozhodujlce problémy, ktoré sa tykaju prosperity a existencie podniku. Byva
obycajne vysledkom tvorivej timovej prace vrcholového vedenia.

e Implementidcia stratégie. Je rozhodujlca pre naplnenie strategickych pla-
nov a znamend v podstate ,premenenie” strategickych ciefov do kazdoden-
nych ¢innosti. Tieto ¢innosti treba velmi jasne, zrozumitelne definovat, urcit
zodpovednosti, kritérid Uspesnosti, spdsoby merania vykonu.

¢  Hodnotenie a kontrola stratégie. Ulohou tejto fazy je priebezne monito-
rovat implementaciu stratégie, v¢asne varovat v pripade odchylok od planu,
iniciovat napravné kroky, ak su potrebné. Kontrola sa v podniku méze reali-
zovat napr. formou interného auditu alebo formou controllingu v uréenych
intervaloch (Stvrtro¢nych, rocnych, mesacnych).

Preco je potrebné podnik strategicky riadit?

Strategicky manaZment, teda riadenie podniku v dlhodobom ¢asovom horizonte,
je predpokladom jeho Uspechu. Niektorf odbornici odhadujy, Ze rozhodnutia, ktoré
sU realizované na strategickej Urovni, ovplyviujud Uspesnost podnikania az v 80%.
Firmy bez fungujliceho strategického riadenia ¢asto nie su schopné systematicky
predvidat potencialne podnikatelské rizika i prilezitosti a tym efektivne kon-
kurovat. Potreba zavedenia strategického riadenia v podnikoch narasta Umerne
so zvysujucou sa dynamikou globélneho konkurenéného prostredia.

Zavedenie strategického riadenia je dlhodoby, zloZity proces a nemusi prina-
sat okamzité efekty v krdtkodobom horizonte. Viyzaduje si mnozstvo manazérskych
znalostf a zru¢nosti, teoretickych konceptov, ktoré mézu zavedenie strategického
riadenia podnikatelom/manazérom ulahcit. Kazdopadne, podnik zavedenim stra-
tegického riadenia ziska nad svojou buducnostou vacsiu mieru kontroly a pripra-
venosti voci konkurencii.

4.5.2 Projektovy manazment

V dnesnom dynamicky sa meniacom prostredf a vo svete plnom konkurencie je
na dosiahnutie Uspechu potrebné, aby manazéri poskytovali svoje vysledky nacas,
v pozadovanej kvalite a pri dodrzani stanoveného rozpoctu. V kapitole o projekto-
vom manazmente prindsame kratky prehfad postupov, ktoré pomahaju zvysovat
vykonnost, zabezpecit optimalne vysledky, doviest velky, ¢i mald tlohu do Uspes-
ného konca.

Co je to projekt?

Projekt je rad aktivit, zameranych na dosiahnutie istého ciela, v rdmci daného roz-
poctu a ¢asového rozvrhu. Projekt ma jasny zaciatok a koniec, ur¢eny subor cielov
a medzi nimi rad ¢innostl. Tieto nemusia byt zloZité, napr. vymalovanie skolskej je-
dalne, upelenie ovocného kolaca, priprava a realizécia narodeninovej oslavy, ..toto
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vietko su rovnako hodnotné projekty ako napr. stavba nakupného centra alebo
dialni¢ného tunela.

Projektové riadenie je definované ako umenie a veda na koordinéciu fudi, ma-
teridlov, penazi a ¢asovych planov tak, aby bol dany projekt ukonceny v stanove-
nom ¢ase a pri planovanych nakladoch.

Preco uplatriovat projektovy manaZment?

Projektovy manazment umoznuje pruzne reagovat na meniace sa poziadav-
ky zékaznikov, sUstredit sa na priority, sledovat vykon, prekondvat tazkosti, mat veci
pod kontrolou, mat v rukdch osvedc¢ené prostriedky na vedenie a rozvoj projekto-
vého timu. Spociatku to moéze byt ¢asovo naro¢né, ale z dlhodobého hladiska Setrf
¢as, peniaze a tieZ znizuje riziko nelspechu.

Do projektu mézu byt zapojeni mnohi ludia, za dosiahnutie celkového ciela
projektu a vedenie projektového timu je zodpovedny vedUci projektu. Jeho Ulohou
je zostavit podrobny plan ¢innosti, zostavit a motivovat projektovy tim, podavat
informacie o stave projektu vietkym zainteresovanym stranam, sledovat pokrok
projektu a dbat o jeho postup.

Hlavné etapy projektového riadenia

Priprava projektu. V tejto faze je Ulohou projektového manazéra konkretizo-
vat poziadavky zakaznika,, t.z. ako ma konkrétny vystup z projektu vyzerat. Stcasne
treba pripravovat naroky projektu na ¢as, zdroje, financie. Faza pripravy by mala byt
ukoncena schvalenim projektu kompetentnymi osobami v podniku.

Planovanie projektu. Pred startom projektu je treba jasne napldnovat, ktoré
¢innosti treba vykonat, s akymi zdrojmi — fudskymi i materidlnymi, aby ciel projektu
bolo mozné dosiahnut. DoleZitd v tejto etape je analyza moznych rizik, ktoré mézu
nepriaznivo projekt ovplyvnit. Vystupom z tejto fazy je plan projektu.

Realizacia projektu. V realizacnej faze sa realizuju ¢cinnosti tak, ako boli
schvalené v pléne projektu.

Kontrola realizacie projektu. V tejto faze je hlavnou zodpovednostou pro-
jektového manazéra porovndvanie pldnovanych a skuto¢nych ukazovatelov pro-
jektu, v pripade odchylok od pldnu rozhodnut o potrebe Uprav, pripravit a vyhod-
notit moznosti pre zmeny projektu, zabezpecit realizaciu zmien.

Ukoncenie projektu. Kazdy projekt moZe skoncit Uspesne, tj. vystupom,
s ktorym je zdkaznik spokojny alebo mdze skoncit nelspesne, predcasne a jeho
ciel nebol dosiahnuty. V kazdom pripade treba oficidlne projekt ukoncit, vyhodno-
tit vykon &lenov projektového timu. Tato etapa je velmi cenna aj z pohladu sumari-
zacie skusenosti a ich vyuZitia pri bududcich projektoch.

Projektovy manaZzment ponuka podnikom mnozstvo technik a ndstrojov, kto-
ré projektové riadenie zjednodusuju. NajddleZitejsou ¢innostou vsak aj tak zostava
riadenie fudskych zdrojov a organizacia ich prace. Malé podniky su z pohladu
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projektového riadenia v nevyhode oproti strednym a velkym podnikom, najma ¢o
sa tyka zdrojov a cely projektovy manaZzment castokrat treba velmi zjednodusit.
Napriek tomu sa aj v tychto pripadoch odporuca dodrziavat zakladné principy pro-
jektového riadenia, aby sa minimalizovali rizika, straty, vysoké ndklady.

4.5.3 Manazment [udskych zdrojov

V stcasnych podmienkach globalizécie, obrovskej dynamiky zmien je pre Uspech

podnikatela rozhodujlce, akych fudi ma k dispozicii pre dosiahnutie svojich cielov,

¢o vedia, ¢o chcd dokazat, ¢o ich motivuje, ¢o ich drzi prave v tom konkrétnom
podniku, pre¢o nepodlahnt konkurenénym ponukam, atd.. Toto vietko su témy,
ulohy, ciele, ktoré v podniku spadaju do oblasti riadenia ludskych zdrojov.

Je ale dolezité si uvedomit, Ze riadenie ludskych zdrojov a personalne ria-
denie v podniku v podobe personalnej administrativy su odlisné pojmy, resp.
¢innosti.

Personalnou administrativou rozumieme spravu persondlnej agendy
v ramci zadkonnych a dalsich predpisov. Konkrétne to znamena vykondvanie admi-
nistrativnych dkonoy, ktoré stvisia so vznikom, zmenami, ukonéenim pracovného
pomeru, komunikdciou s externymi institiciami (socidlna poistoviia, zdravotné po-
istovne), spracovanie miezd, atd.

Riadenie /manazment ludskych zdrojov (dalej RI'Z) sa zameriava na vsetko,
¢o suvisi s ¢lovekom v pracovnom procese, jeho ziskanie, formovanie, fungovanie,
vyuZivanie, organizovanie, rozvoj, ale aj jeho pracovné spravanie, vztah k podniky,
vztah k ostatnym spolupracovnikom. Aktudlne trendy v RLZ hovoria o tom, ze mo-
derné riadenie fudskych zdrojov mé dlhodobu perspektivuy, strategicky charakter,
prestava byt vyhradne zaleZitostou personalistov a stava sa sucastou kazdodennej
prace veducich pracovnikov. Velky déraz je kladeny na vzdeldvanie a rozvoj fud-
skych zdrojov v podniku ako néstroj jeho konkurencieschopnosti a pridanej hod-
noty.

Medzi zakladné Ulohy v oblasti RLZ patri:

e  usilovat sa ziskat a zaradit spravneho c¢loveka na spravne miesto, snazit sa
zéroven o jeho ¢o najvacsiu flexibilitu, optiméalne a efektivne vyuZzivat fudské
zdroje pre obchodné ciele,

e motivovat, vzdeldvat, rozvijat, odmeniovat, vytvarat priaznivé pracovné pod-
mienky pre [udi v podniku,

e prisne dodrziavat a konat v sulade s platnou legislativou v oblasti zamestna-
vania, dodrziavania fudskych prav, aktivne budovat pozitivny imidZz podniku
v ociach verejnosti.

Aby riadenie ludskych zdrojov zabezpecilo vyssie uvedené dlohy, musi v praktic-
kom Zivote vykonavat spravidla nasledovné ¢innosti:
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Vytvaranie a analyza pracovnych miest. Ide o definovanie pracovnych
uloh a s nimi spojenych pravomoci a zodpovednosti na konkrétnom pracov-
nom mieste, zaradenie pozicie v organizacnej Struktdre. Vysledkom tejto ¢&in-
nosti méze byt tzv. popis pracovnej pozicie a jeho aktualizacia.
Personalne planovanie. Vyjadruje potrebu pracovnikoy, tz. kolko, v akej
strukture (kvalifikacia, schopnosti, zru¢nosti, skisenosti), vratane napldnova-
nia, ako bude personal dalej rozvijany a vzdelavany.
Ziskavanie, vyber, prijimanie zamestnancov. Tieto ¢innosti v sebe zahffa-
ju pripravu a zverejnenie informéacie, ze podnik méa volné pracovné miesto,
napr. prostrednictvom médii (tlag, rozhlas, internet), zverejnenie dokumen-
tov, poZziadaviek, ktoré bude od kandidatov poZadovat, skimanie materidlov
predloZenych kandidatmi, predvyber uchddzacov. Zorganizovanie samotné-
ho vyberu, obycajne sa jedna o struktdrovany rozhovor, ktory méze byt dopl-
neny o daldie vyberové metddy, napr. testy schopnosti, psychologické testy.
Wysledkom tohto postupu je odporucanie personalistu konkrétnemu mana-
Zérovi, ktory volnu poziciu obsadzuje, o prijatf alebo neprijati uchddzaca do
pracovného pomeru.
Hodnotenie zamestnancov. Proces hodnotenia je relativne komplikovany,
lebo stvisi s odmeriovanim a benefitmi (vyhodami) pre pracovnikov, preto je
potrebné ho velmi precizne pripravit. Je potrebné zostavit ¢asovy plan hod-
notenia, metédy hodnotenia, ¢o sa bude hodnotit a akym spdsobom, aké
budu kritérid hodnotenia, ¢o z hodnotenia vyplynie (odmena, zmena mzdy,
povysenie, vzdeldvanie, rozvoj, preradenie na inu pracu). Hodnotenie usku-
toCnuje vzdy priamy nadriadeny pracovnika, ktory mu zadava ulohy, kontro-
luje ho, pozna jeho pracu.
Odmenovanie. Odmenovanie v modernom riadenf fudskych zdrojov nezna-
mena len mzdu, alebo ind formu penaznej odmeny, ale aj povysenie, pochva-
ly, rozne benefity, vyplyvajlce z pozicie pracovnika. Podnik mé k dispozicii Si-
rokd $kalu moznostf, ako pracovnika odmenit, preto je odmenovanie jednym
7 najdolezitejsich motivacnych nastrojov. Kli¢ové a najdoleZitejsie pre systém
odmeriovania je to, aby bol primerany, motivujuci, atraktivny a pracovnikmi
vnimany ako spravodlivy a zrozumitelny, lebo jeho Uloha je motivovat existu-
jucich zamestnancov, prildkat dalsich, zabezpecovat konkurencieschopnost
na trhu, stimulovat fudi k dalsiemu vzdeldvaniu a zlepSovaniu schopnosti.
Vzdelavanie a rozvoj. Efektivne funguje vzdeldvanie v podniku vtedy, ked'je
systematické a méd podobu nasledovného cyklu.
- ldentifikdcia potreby vzdeldvania — Kto sa potrebuje vzdeldvat a v ¢om?
- Planovanie vzdeldvania — Aky bude rozpocet na vzdelavanie, aky bude
Casovy plén, aké metddy budu pouZité, kto vzdeldvanie zabezpedi, kde
sa bude realizovat.?
- Realizécia vzdeldvania
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- Vyhodnotenie vzdelavania — Ako realizované vzdeldvanie pomohlo
pracovnikovi zmenit svoje pracovné spravanie ziadUcim smerom.
Tato faza je z hladiska opodstatnenia investicie do vzdeldvania
najnarocnejsia.
Na vzdeldvanie moZu byt pouZité rbzne metddy, ich zakladné rozdelenie je na
,oNn the job" (pri vykone préace — napr. koucovanie, mentoring, asistovanie, ro-
tacia prace, praca na projekte) a,of the job” (mimo vykonu prace — napr. pred-
naska, seminar, workshop, hranie roli, tréning, e-learning,...). Volba konkrétnej
metddy zévisi od toho, ¢o sa pracovnik potrebuje naucit, v ¢om sa potrebuje
Zlepsit.

e  Starostlivost o zamestnancov. Do tejto oblasti patria témy ako bezpec¢nost
a ochrana zdravia pri praci, pracovna doba, pracovny rezim, stravovanie, hy-
gienické podmienky prace. Tieto témy su legislativne jasne definované a ich
dodrZiavanie a plnenie je nevyhnutné.

Riadenie ludskych zdrojov méze byt v réznych firmach velmi odlisné. Stredné a vel-
ké podniky mévaju vytvoreny personalny Utvar s timom Specialistov pre jednotli-
vé oblasti RIZ, na druhej strane maly podnik ma obycajne menej zdrojov oproti
velkym organizacidam, uzsiu skalu aktivit, jednoduchsiu organizacnu strukturu, pre-
hfadnejsie a bezprostrednejsie vztahy a komunikaciu.

V malych podnikoch je riadenie fudskych zdrojov obycajne nekomplikované, na
druhej strane je nevyhnutné venovat vietkym dlohdm v oblasti riadenia fudskych
zdrojov vyssiu kvalitu riadenia, aby si podnik zabezpecil kvalitnych, schopnych, mo-
tivovanych ludi pre plnenie svojich cielov. Malé podniky obycajne nemaju zriade-
ny persondlny Utvar, tuto ¢ast riadenia obvykle zabezpecuje majitel, konatel firmy,
prip. ¢astou vykonnej agendy mdze byt poverend osoba, napr. asistentka. Spravidla
nikto z nich nema potrebné $pecidlne znalosti v oblasti riadenia ludskych zdrojov.
Odporuca sa zriadit funkciu personalistu, odbornika pri pocte aspori 20 zamest-
nancov. Ak sa firma v rdmci podnikania venuje Uloham, ktoré vyzaduju vysoko kva-
lifikovanych Specialistov, je nevyhnutné tymto ludom zabezpecit ich vzdeldvanie
a rozvoj a to jednak kvoli konkurencieschopnosti a tiez kvoli motivovanosti a udr-
Zaniu si tychto odbornikov.

4.6 Komunikaé¢né zruénosti a asertivita

4.6.1 Komunikacné zru¢nosti

V pracovnom procese casto zalezi na presnosti poskytovania informacii — nedo-
rozumenia mozu spdsobit nielen poskodenie vztahov (konflikty), ale aj hmotnu
a finan¢nu Skodu v podnikanf. Preto st komunikacné zru¢nosti klfd€éovym nastro-
jom pri skupinovom pladnovani, zadavani Uloh, organizovani a koordinovanf prace
timu, hodnoteni a motivovanf ludi.
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Takmer vzdy potrebujeme sformulovat myslienky v pisomnej forme alebo
v osobnom rozhovore tak, aby ndm druha strana spravne porozumela. Aby prevza-
la informdciu tak, ako sme ju chceli predat. Nie je to samozrejmost, nedorozumenia
sU beZné, a preto potrebujeme byt zru¢ni v tom, ako vyjadrujeme svoje myslienky
a naroky.

Komunikac¢né zru¢nosti su kli¢om k tomu ako urobit obchod, zadat Ulohy
podriadenym, vypocut si staznost zékaznika, zrozumitelne prezentovat produkt,
formulovat zaujmy stran v konflikte, viest obchodné rokovanie. Toto vyzaduje zna-
lost istych komunikacnych postupov, schopnost pouzit komunika¢né zru¢nosti.
Tieto sa rozdeluju do dvoch zékladnych typov — tvrdé a makké zruénosti.

Medzi tvrdé zrucnosti patria zru¢nosti nesuvisiace s medziludskym kon-
taktom. Ide skor o zru€nosti vyuzivat vedomosti a logické postupy pri rozmysla-
ni — napriklad koncepcné uvaZzovanie pri pldnovani alebo analytické myslenie pri
tvorbe rozpoctu.

Za makké zruénosti sa pokladaju vietky zru¢nosti, kde ide o priamy kon-
takt ¢loveka s ¢lovekom, mdZzeme ich nazyvat aj socidlne zru¢nosti, ktoré v sthrne
urcuju mieru socidlnej inteligencie ¢loveka. Sem patria zru¢nosti rieSenia konflik-
tov, vyjedndvania, vedenia obchodného rozhovoru, prezentacné zru¢nosti, aktivne
pocuvanie a dalsie.

Aktivne pocuvanie

Je jednym z najefektivnejsich néstrojov na zistenie zaujmov a potrieb druhej
strany, nastroj na riadenie konstruktivnej diskusie a riesenie konfliktov. Je to spdsob
pocuvania charakteristicky tymito prejavmi:
-  Pocuvajuci sa pozerd na rozpravajuceho.
- Pocuvajuci mysli na to, o Com hovorf rozpravajuci a snazf sa tomu rozumiet.
- Pocuvajuci nehodnoti, ¢o hovori rozpravajuci.
- Pocuvajuci nepreruduje rozpravajuceho.
- Pocuvajuci dava slovne najavo, ako rozumie.

Prezentacné zrucnosti

Prezentovanie je vystUpenie re¢nika pred skupinou fudi, kde prezentér hovorf na
istu tému. Obvykle je to suvisly monoldg, ktory méze byt prerusovany otazkami
alebo ukonceny diskusiou. Vediet zrozumitelne, suvislo a presvedcivo prezen-
tovat druhym je klicova zru¢nost pre kazdého podnikatela. Tak dokéze fudi pre-
svedcit, aby nieco urobili, vie zrozumitelne a rychlo vysvetlit nieco skupine pracov-
nikov, presvedcit zékaznika a pod.

RozlisSujeme dva typy prezentacif podla ich Gcelu: informaéna prezentécia

a presved&ovacia prezentacia. Uspech kazdej z nich spociva na 5 pilieroch:
1. aky mate obsah (informacie),
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2. akd mate Strukturu prezentacie — poradie informacii, logické myslienkové blo-
ky,

3. ako pracujete s neverbalitou — dynamikou prezentacie,
ako vyuZivate a zvladate audiovizudlne pomocky,

5. aky méate kontakt s publikom.

Jednou z ¢astych prileZitosti na pouzitie prezentacnych zru¢nostf su situacie, kedy
ponukame zdkaznikovi tovar resp. sluzbu. Tato situéacia je vsak Specifickd v tom, ze
pocas celého predajného rozhovoru na rozdiel od klasickej prezentécie prebieha
dialég medzi predajcom a potencialnym kupcom. Ulohou predajcu je viest pre-
dajny rozhovor tak, aby ¢o najviac zvysil Sancu, ze zakaznik kapi. Pri predaji mozno
postupovat dvoma hlavnymi sposobmi. Orientovat sa na zakaznika (zistovat jeho
potreby) alebo sa orientovat na vyrobok/sluzbu (ponukat rézne druhy produktov) .

KROKY PREDAJA - PRIEBEH JEDNANIA S KLIENTOM
1. Pripravte sa na jednanie.

2. Prvy kontakt s klientom — upUtajte pozornost, dbajte na prvy dojem.
3. Zahéjte obchodny rozhovor.

4. Predostrite ponuku.

5.Vypocujte si ndmietky klienta.

6. Odpovedzte na namietky klienta.

7. Sledujte signaly kupy.

8. Robte skusobné uzavretie.

9. Uzavrite obchod.

10. Utvrdte klienta v dobrej kupe.

4.6.2 Asertivita

Mnoho ludfi si mysli, Ze presadit sa znamena urobit nie¢o na Ukor druhych, ale je
mnoZstvo situdcif, ktoré umozriuju presadit sa a neubliZit. Asertivita ako $tyl spra-
vania poskytuje filozofiu (presvedcenia a postoje), ndvody a techniky na vhodné
spravanie v takychto situaciach.

Napriklad v pripade obchodného rokovania medzi dvoma (a viacerymi) pod-
nikatelmi sa tito ¢asto vyskytuju v situdciach, v ktorych chcu a potrebuju presadit
svoje odlisné nazory, potreby a rézne zaujmy. Nie vZdy to vsak vieme urobit — ne-
chame to tak, ustupime, vzdadme sa, ostaneme pasivni. Inokedy sa presadime, lebo
nieco velmi chceme dosiahnut, ale urobime to spésobom, ktory je agresivny a sta-
vame sa v oCiach druhych neprijemny a nepopuldmy. V tychto situdciach je dob-
ré (a vhodné) vediet spravat sa asertivne — ¢o znamena, Ze sa snazime presadit
svoje bez toho, aby sme druhym ubliZovali.
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Asertivita je isty typ postoja k sebe a kinym, prejavuje sa v Style spravania.

Asertivne spravanie sa riadi podla nazorov a postojov sformulovanych do asertiv-

nych

prav a povinnosti.

Asertivne prdva

Asertivne prava vysvetluju, o ¢lovek mdZe robit a nemé sa za to hanbit, alebo

citit vinny. Ludia sa ¢asto spravaju pasivne, pretoze podliehaju tzv. manipula¢nym
poveram, ktoré ndm vnucuju isty typ submisivneho (podriadujiceho sa) sprava-

nia.

Priklady:

1. Manipulaéna povera: Mali by ste sa posudzovat podla toho, ako vas posu-
dzuju inf - autority mudrejsie a doleZitejsie ako vy sam.
Asertivne pravo
Ma&m pravo posudzovat vlastné spravanie, myslienky a pocity a byt za ne a za
ich dosledky sém zodpovedny. Nemusite so mnou vZzdy suhlasit a ja to res-
pektujem. Respektujte aj vy mna.
Neznamena to vsak — Ze si mdZete robit, ¢o chcete, nezdvisle na tom, ¢o
sposobite druhym.

2. Manipula¢na povera: Ak niec¢o urobite, mali by ste za to zodpovedat dru-
hym, mali by ste to vediet zdévodnit a ospravedInit sa.
Asertivne pravo
Mam pravo neponukat vysvetlenia, vyhovorky ani ospravedinenia svojho
spravania.
Neznamena to vsak - Ze sa nikdy nikomu neospravedinite ani nevysvetlite,
preco ste nieco urobili. Len to nie ste povinni urobit.

3. Manipulaéna povera: Voci niektorym institicidm a fudom mate vacsie za-
vazky nez voci sebe. Ak potrebujd vasu pomoc, mali by ste sa prisposobit
a uprednostnit druhych pred vlastnymi potrebami.
Asertivne pravo
Mam pravo posudit, ¢i a nakolko som zodpovedny za riesenie problémov
inych fudi. Nemusim sa prisposobit, ani pomdct, ak mi to nevyhovuije.
Neznamena to vSak — Ze prestanete pomahat druhym. Jedna sa o situdcie,
kedy si druhi poradia aj bez vas.

4. Manipulaé¢nd povera: Ak uzZ raz mate urcity ndzor na vec, nemali by ste ho

zmenit! Viyzera to potom, Ze ste nezodpovedny, neschopny mat vlastny na-
zor!
Asertivne pravo
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Mam pravo zmenit ndzor. Ked' mam nové informacie, je rozumné nazor podla
nich zmenit.

Neznamena to viak — Ze budete menit nazor podla toho, ako vdm to bude
najvac¢smi vyhovovat. (Kam vietor, tam plast)

5. Manipulaéna povera: So vsetkymi ludmi by ste mali dobre vychddzat, aby
k vém mali kladny vztah.
Asertivne pravo
Mam pravo byt nezavisly na dobrej voli inych fudi. Nemusim sa im prispdso-
bovat kvéli ich ndklonnosti. M&Zu ma mat radi, aj ked so mnou nesuhlasia
alebo im protirecim.
Neznamena to vsak - Ze prestanete prejavovat Uctu ludom, ktorf vas maju
radi a ani fludom, ktori s vami nesuhlasia.
6. Manipula¢na povera: Musite byt vnimavy a citlivy voci inym. Ak to nerobite,
ste bezcitny ignorant.
Asertivne pravo
Mam pravo povedat: Ja vdm nerozumiem. A nie som preto ignorant.
Neznamena to vsak — Ze sa teraz prestanete snazit rozumiet druhym.
Asertivne povinnosti
Povinnosti sa tu nevnimaju ako prikaz, ale ako ndvod, ktory pomaha asertivne sa
spravat.

Neste zodpovednost za nasledky svojho konania, budte si vedomi zod-
povednosti voci sebe aj voci inym.

Priznajte si omyl a snazte sa ho napravit bez pocitu prehry. Berte za svoje
chyby zodpovednost. Nezvalujte vinu na inych.

Ovladajte a zaroven Uprimne a otvorene vyjadrujte svoje pocity a nala-
dy, dajte inym vediet, ako situdciu preZivate.

Respektujte osobné prava druhych, ich ndzory, pocity, presvedcenia i 7i-
votny $tyl a postoj, vézte siich napriek rozdielnosti nazorov.

Realisticky sa pozerajte na seba i druhych, nic si nenahovarajte. Berte do
Uvahy, ze akykolvek nazor na svet, veci, udalosti ¢i fudije u konkrétneho ¢lo-
veka subjektivny, moze byt teda aj neobjektivny.

Naucte sa pozorne a trpezlivo nac¢uvat druhym. Snazte sa o poznanie
a pochopenie ich skuto¢ného stanoviska, nazorov, postojov, potrieb, cieloy,
aspiracii a hodnot. Snazte sa vzit do ich situdcie (budte empaticki).

Nesnazte sa vzdy zvitazit nad druhymi. Neberte kazdu situéciu ako sutaz ¢i duel,
kde vitazstvo znamend porazku druhého. Naucte sa hladat dohodu, alternativy rie-
$enia vhodné pre obe strany.
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4.7. Riesenie konfliktov a problémov

Problém je spornd otézka, na ktoru nie je jasnad odpoved.

Schopnost riesit problémy vyZaduje minimdlne dva predpoklady — rozumiet
problematike (byt odbornikom v danej téme, alebo s fiou mat praktické skisenos-
ti) a vediet spravne postupovat pri hladani riesenf problému.

Problém je vecna zaleZitost, je to situdcia, v ktorej treba hladat riesenia.
Moznosti je ¢asto viacero a z problému vznika konflikt, ak rozne osoby maju
odlidny pohlad na to ako dany problém riesit. Cize konflikt obsahuje nielen vec-
ny problém, ale aj osoby, ktoré presadzuju iné rieSenia.

Konflikty su nevyhnutnou sucastou nasho Zivota. Vznikaju prirodzene tym,
ze fudia maju odlisné zaujmy, ndzory na riesenie problémov aj odlisné ciele a tieto
sa niekedy vzdjomne stretnu. Vtedy dochéadza ku konfliktom a je na fudoch, akym
spdsobom ich rieSia — konstruktivne alebo destruktivne. Konfliktom sa vyhnut
neda, ale da sa vyhnut ich nekonstruktivnemu rieseniu.

Zdkladné stratégie reagovania v konflikte - ttok a utek.

Konflikty fudia preZivaju negativne. Presadzovanie svojej pravdy, obhajovanie za-

ujmov a tazkosti pri dosahovani svojich cielov spdsobené niekym inym vyvolavaju

v ludoch negativne pocity — od hnevu azZ po strach a bezmocnost. Tieto negativne

emacie sU spdsobené viacerymi pricinami:

1. ohrozené zaujmy - druhd osoba ndm brani dosiahnut, to, o chceme. Druhd
osoba sa sprava tak, ze ndm ubliZuje. Obe tieto veci ohrozuju nase zaujmy
a spbsobuju negativne emocie.

2. otvorenie konfliktu je neprijemné - situacia, Ze musime od druhej strany
nie¢o chciet alebo sa jej branit je sama o sebe neprijemna.

3. nedostatok kontroly nad konfliktom — konflikt je stresujuica situécia, lebo
v konflikte madme pocit, Ze nevieme ovlddnut sami seba (silné emdcie), ne-
vieme ako zvlddnut druhd stranu (napriklad jej agresiu alebo tvrdohlavost),
a nevieme, o robit, aby sme konflikt vyriesili.

Takdto negativne prezivana situacia vedie ¢asto k dvom zakladnym stratégi-
am, ktoré v konfliktoch pouzivame.

Utokova stratégia — konflikt v nas vyvold mobiliziciu organizmu a snahu
dosiahnut svoje. Presadit nazor, nieco ziskat, mat pravdu v diskusii. Volime k tomu
sebapresadzujuce sa taktiky — zvysime hlas, argumentujeme, protiargumentujeme,
obvifiujeme druht stranu, sme ironicki, osoCujeme druhud stranu, nadavame jej,
posmievame sa, vyhrdZzame sa trestom. Ciefom je zvacsit svoju moc a zmensit moc
druhej strany — vyhrat nad nou.

Utekova stratégia — je opacna stratégia ako Utokové. Konflikt v nas vyvold
taky stres, Ze sa konfliktnej situdcii chceme vyhnut. TakZe sa rad3ej tvarime, Ze kon-
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flikt neexistuje, Ze nds dana vec netrapi, potlac¢ime svoje zaujmy, nepovieme svoj
nazor alebo ho zmenime a prispdsobime sa druhej strane, aj ked nesuhlasime.

Ani jedna z oboch stratégif viak konflikt neriei. UmozZnia sice jednej alebo
druhej strane ziskat, ¢o chce, ale obvykle na Ukor druhej strany. Jedna strana vyhra
a druha prehra. No ak sa riedeniu vzédjomnych konfliktov dve strany vyhybaju dlho-
dobo, prehravaju spravidla obaja.

Casty dévod, preco sa konflikty stupuju, je, Ze svoje ciele presadzujeme po-
zZi¢ne — teda ako jediné mozné rieSenie situacie.

Poziciu v konflikte mozeme najjednoduchsie pomenovat ako hlasané sta-
novisko — €o chcem, €o je pre mia riesenie. Pozicia je typicka v tom, Ze stavia
konflikt do situdcie vietko alebo nic. Vyzadujeme iba svoje riesenie a neprijimame
Ziadne iné. Tymto nielenze staviame druhu stranu proti sebe, ale aj velmi zuzuje-
me moznosti rieseni - bud dostanem to, ¢o chcem ja alebo sa nedohodneme.
Stupnovaniu konfliktu je mozné predist premenou pozicie stran na ich zaujmy. Je
to mozZné urobit tak, Ze sa zameriame na dévody, potreby druhej strany, ktoré su
Casto obsiahnuté v jej poziadavkach alebo argumentoch.

Zaujmy v konflikte hovoria o potrebéch a cieloch ¢loveka. Zaujem je motiy,
ktory ¢loveka smeruje k cielu, a jeho dosiahnutie sposobi uspokojenie ¢loveka. Z&-
ujem je dévod, preco nie¢o chcem. Zadujem na rozdiel od pozicie eSte nehovori,
s akym riesenim budem suhlasit, ale ¢o musi riesenie spiRat, aby som bol s riese-
nim spokojny.

Zdujmy rozdelujeme na tri kategoérie:

1. spolo¢né zaujmy — obe strany maju velmi podobné alebo totozné zaujmy
a tie ich spdjaju.

2. mimobezné (odlisné) zaujmy — zaujmy, ktoré nebrania obom stranam v do-
siahnutf ich cielov a nekrizujd sa s ich vlastnymi zaujmami.

3. protichodné (pretinajtice sa) zaujmy — protichodné zaujmy su navzajom
nezlucite/né. Presadenie zaujmu jednej strany brani uspokojit zadujem druhej
strany.

Riesenim konfliktu, ktory vzniké pri strete protichodnych zaujmov, je vyjednava-
nie, ujasnenie si vzajomnych nazorov a zaujmov a spolo¢né hladanie riesen, kto-
ré budu ¢o najviac uspokojovat obe strany. Najcastejsim dévodom nelspesného
riesenia konfliktov je nedodrzanie postupnosti krokov riesenia konfliktu. Kto riesi
konflikt postupnymi krokmi, mé vacsiu sancu konflikt vyriesit, ako ked chaoticky
diskutuje a hada sa.
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Postupnost krokov riesenia konfliktov:

1.

w

Povedzte, ¢o chcete dosiahnut (poziciu — najviac zelané rieSenie), podporte
ho argumentom a vysvetlite za nim skryty zaujem.

Nechajte druht stranu povedat, ¢o chce a spytajte sa na jej zaujmy.

Zhrnite svoje zaujmy aj zaujmy druhej strany.

Zdoraznite spolocné zaujmy, hovorte o mimobeZnych zaujmoch a oddelte
protichodné zaujmy.

Zadefinujte, ¢o su veci, ktoré potrebujete riesit — obvykle zoznam mimobez-
nych a protichodnych zaujmov.

Hladajte spolo¢ne riedenia a testujte, ¢i naplfiaju zaujmy oboch stran (vyjed-
navajte).

Zosumarizujte dohodu.

Kla¢om k tspechu (nie len v podnikani) je schopnost vychadzat s ludmi. T
mozno kultivovat tym, Ze dokdZeme vo vzéjomnych konfliktoch prejst od pozi¢né-
ho jednania na riesenie konfliktov s ohfadom na zaujmy druhych. Metédou, ako to
dosiahnut tak, aby sme pri tom dokézali efektivne presadzovat aj vlastné zaujmy,
je aj asertivne spravanie.
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