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UvoD

,Ndjdite nieco, ¢o budete robit s vdstiou, do ¢oho budete zapdleni.”
Mark Zuckerberg

Skola ako vzdelavacia institticia pripravuje Zziakov na profesijnt kariéru uz celé starodia.
Mozno povedat, Ze vzdeldvanie ma pociatky uz v Mezopotamii, ked sa sumerski pisari u¢ili pisat
klinovym pismom. Spartanska vychova mala predovietkym vojensky charakter, preto sa okrem
(itania a pisania venovala predovsetkym $portom a bojovym umeniam. Atény, ozna¢ované asto
ako vzdeldvacie centrum stredoveku, postavili vzdeldvanie na kalokagatii, ktora bola zaloZzena na
harménii tela aj ducha. Bola zamerana na pocty, pisanie, ¢itanie, geografiu a astrondémiu, ale aj hud-
bu, tanec a pohybovu kultaru a v neskor§om veku politiku a bojova taktiku. Rimania vychovavali
rétorov, literatov, polnohospodarov aj bojovnikov. V stredoveku bol sihrn potrebnych predmetov,
ktoré tvorili vS§eobecné vzdelanie, nazyvany sedem slobodnych umeni - boli to gramatika, rétorika,
logika, matematika, geometria, astronémia a hudba. Vzdeldvanie vyznamne ovplyvnil rozvoj vedy,
o ¢om sveddi aj vznik prvej univerzity Al Azhar v Kéhire na sklonku prvého tisicro¢ia a nasledne
univerzit v mestach Bologna, Pariz, Cambridge alebo Praha, ktoré boli sice spociatku cirkevnymi
institiciami, ale vyucovali sa na nich aj pravo, filozofia alebo medicina a neskér aj prirodné vedy.
Bolo by naro¢né zmonitorovat vyvoj skladby predmetov v nasledujtcich storo¢iach az do st¢asnos-
ti, ale je zrejmé, Ze vzdy reflektovali vyvoj spolo¢nosti a potreby doby. Na tato tlohu je predurcena

aj sucasna skola.

Vyznamnym faktorom, ktory ovplyviluje poslanie $koly, je to, Ze pripravuje svojich Ziakov
na celé obdobie profesijnej kariéry a aj ked celoZivotné vzdeldvanie naberd na vyzname, je velmi
délezité formovat u ziakov také kompetencie, ktoré budu potrebovat pre svoje povolania, pre profe-
sijny rast a svoje uplatnenie pocas svojho produktivneho Zivota. Problém je v tom, Ze povolania vée-
rajska nie st totozné s povolaniami sti¢asnosti a vyrazne sa lisia od povolani budicnosti. Je naozaj
tazké odhadnut, aké povolania vzniknd o 20 - 30 rokov, teda pre aké povolania nasich sicasnych
ziakov pripravujeme. Dnes by sme uz marne hladali rozsvecovaca petrolejovych lamp, drotara alebo

krijac¢aladu, ale aj ko¢isa, pisara alebo spojovatela v telefénnej tstredni. MozZno nie je daleko doba,



ked zanikne povolanie predava¢, dorucovatel, pilot ¢i knihovnik a mnoho robotnickych profesii na-
hradia roboti. UZ dnes rasti nové profesie ako huby po dazdi - s to napriklad blogeri, copywriteri,
Android developeri, personélne agentury (headhanting), previdzkovatelia prirodného cintorina,

tvorcovia aplikicii, testovaci pocitac¢ovych hier ¢i osobni tréneri a ini.

Tomu, aké by mohli byt nové profesie a pracovné prilezitosti, nasved¢uje vyvoj spolo¢nosti.
D4 sa predpokladat, Ze ich ovplyvni globalizicia, prudky vyvoj technolégii a socidlno-politicky vy-
voj. Velku $ancu maju takzvané ,zelené profesie®, ktoré budu riesit problematiku vod, energii, klimy,
odpadového hospodérstva alebo morského dna. Uréite sa budu dalej vyvijat pracovné prileZitosti
suvisiace s digitaliziciou a robotikou, napriklad telechirurg, operator dronov, ale aj iné povolania
spojené s vedou, technikou, technolégiami a matematikou, ktoré sa spolo¢ne oznacuju ako STEM
odbory a st spojené s ekonomickym rozmachom vyspelych krajin, napriklad architekt vesmirnych
stavieb, odbornik na genetiku a umeld inteligenciu alebo na kreativne spracovanie idajov a mnohé
dalsie, ktoré si ani nevieme predstavit. V neposlednom rade to budu aj profesie stvisiace s moderni-
zovanou dopravou, zdravotnictvom, socidlnou starostlivostou a dal$imi sluzbami. V tejto savislosti
Elon Musk, podnikatel, filantrop a jeden z technologickych lidrov sveta, tvrdi, Ze nie je daleko doba,
ked Iudi v praci nahradia roboti a ibytok manuélnych pracovnych pozicii vyvola na trhu potrebu

vzdelanejsich udi, s novymi kompetenciami. (www.startitup.sk)

D4 sa preto predpokladat, Ze na trh prace by mali prist flexibilni absolventi pripraveni me-
nit zamestnanie, ochotni dalej sa vzdelavat v neforméalnom vzdeldvani, ale aj absolventi schopni
vytvarat pre seba pracovné miesta — zamestnanci schopni samostatne viest mensie timy vo velkych
korporaciach (intrapreneursiper), zamestnanci s vedlaj$imi podnikatelskymi aktivitami (sidepre-
neur), nezavisli samostatni pracovnici (freelencer), ale predovietkym absolventi pripraveni rozbe-

hnut svoj vlastny biznis.

Z tohto uhla pohladu je potrebné zamysliet sa nad tym, Zze v Eurépe profesia podnikatela
nepatri k preferovanym, hoci najviac pracovnych miest (az 4 miliény ro¢ne) vytvaraji malé a stred-
né podniky. Podla ziverov Rady o podpore podnikania mladezZe je klt¢ovym prvkom nezavislosti
a za¢lenenia mladych I'udi smerom k blahobytu v Eurdpe a na celom svete podnikanie, ktoré mozno
z dlhodobého hladiska povazovat za jedno z rie$eni v boji proti nezamestnanosti mladej generacie.

(Sprava pracovnej skupiny pre mladez Rady EK, 2014)

O tom, Ze tato problematika je aktudlna, sved¢i aj Akény plan pre podnikanie 2020, zame-
rany na opitovné stimulovanie podnikatelského ducha v Eurdpe. Za délezity prvok, ktory moéze
kladne vplyvat na zmenu vnimania podnikatelov, je pozitivne informovanie o tuspechoch podnika-
telov, ich prinose pre spolo¢nost a moznostiach dosahovania osobnych kariérnych cielov. K rastu
preferencii podnikatelskej kariéry moze prispiet prezentovanie pribehov uspesnych podnikatelov

a mladych startapistov, zintenzivnenie propagicie podnikatelskych aktivit a tiez rozvoj podnikatel-



skych zru¢nosti a skisenosti. Akény plan je koncepciou spolo¢ného rozhodného konania zamerané-
ho na zvysenie podnikatel'ského potencidlu Eurépy, odstranenie existujucich prekdzok a obnovenie

kultary podnikania v Eurépe. (Ozndmenie Komisie Eurépskeho parlamentu, 2013)

Sucastou pripravy mladych ludi na svet podnikania je rozvoj ekonomickej a podnikatelskej
gramotnosti v procese vychovy a vzdeldvania. Napomaha utvaranie redlnejsich predstdv o moznos-
tiach vlastného aktivneho zapojenia sa do diania v ndrodnom hospodarstve, ¢i uz v pozicii podni-
katela ako samostatne zirobkovo ¢innej osoby, alebo aktivneho zamestnanca s rozvinutym pod-
nikatelskym povedomim a schopnostou tvorivo, aktivne a kvalifikovane participovat na trhovych
procesoch. Podpredseda Eur6pskej komisie Antonio Tajani v rdmci predstavenia planu podpory
podnikatelov a prevratnej zmeny podnikatelskej kultary v Eurépe zdéraznil kluc¢ova dlohu vzde-
lavania a odbornej pripravy v procese vychovy novych genericii podnikatelov. Znamy je jeho vyrok

»Podnikatelia su hrdinami nasej doby“ (Ak¢ny plan Podnikanie 2020)

Rozvoj podnikatelskych kompetencii stvisi s poznanim podnikatelského prostredia, za-
kladnou ekonomickou orienticiou, motivaciou k podnikaniu, rozvojom podnikatelského myslenia
a zru¢nosti a uplatriovanim poznatkov pri rieSeni konkrétnych tloh. PrileZitostou na ziskanie prvych
»Skusenosti” zo sveta podnikania je simuldcia podnikatelskych prilezitosti pre navrhy vlastnych pod-
nikatelskych rieseni a hladanie podmienok na ich realizaciu. Napriek tomu, Ze ide len o ,,podnikanie
na papieri®, prindsaju nové skisenosti, poucenie a in$pirdciu, ¢iasto¢ne aj v duchu vyroku americké-
ho podnikatela, politika a pravnika Wina Bordena: , Ak budete ¢akat, pokym nastane pravy okamzik,

pravdepodobne nikdy ni¢ neurobite.”




1 PODNIKANIE AKO PROCES PLANOVANIA

~Kazdou chybou, z ktorej sa dokdzeme poucit a nabudiice jej predist, sa stdvame silnejsimi
a v dalsom biznise prdve vdaka tomu menej zranitelnymi.”

Igor Barat (riaditel Eurépskej regionalnej kanceldrie Medzinarodnej investi¢nej banky)

Svet podnikania je verejnostou vnimany rézne. Pre niekoho je podnikatel bohaty neza-
visly ¢lovek, ktory zarobil na réznych nekalych obchodoch, ma skvely Zivot a uziva si ho. Ini vidia
podnikatela sputaného ,,0d nevidim, do nevidim® so svojim podnikom, aby si zabezpecil existenciu,
udrzal firmu na trhu a ochréanil ju pred moZznymi rizikami. S aj nazory, Ze podnikatelia zneuZzivaja
svoje postavenie na tkor okolia, zamestnancov a zdkaznikov, ale aj pozitivne pohlady, ktoré vnima-
ju prinosy podnikatelov vo svojom okoli na kvalitu svojho Zivota a ocefiuju ich filantropické pociny.
Podnikanie je zaloZené na principe identifikovania potreby urtitej skupiny Iudi, ktorym poskytne
svoj produkt (vyrobok alebo sluzbu), pri¢om spdésob vyroby tovarov alebo poskytovania sluzieb za-

bezpecuje pridant hodnotu pre zdkaznika a zisk pre podnikatela.

Zjednodusene podnikatel'ské procesy suvisia so $tyrmi zdkladnymi pojmami a vztahmi
medzi nimi. S to pojmy nadpad, plan, podnik a podnikatel, ktoré stru¢ne definujeme.
Napad - je novd, necakand, inspirativna myslienka, ktorej realizicia méze priniest nové situicie
a prilezitosti (zdmer, myslienka, amysel, predstava). Podnikatelsky ndpad je taky napad, ktory je
mo#né realizovat v ramci podmienok trhu. Uspeény podnikatelsky napad sa v procese realizacie
premeni na perspektivne podnikanie.
Plan - je rozpracovand predstava o ¢innosti, tykajica sa budiacnosti, s uvdzenim ciela, s ndvrhom
prostriedkov, postupov, procesov a terminov na jeho dosiahnutie. Podnikatel'sky plan je zdkladnym
pilierom podnikatelskej ¢innosti.
Podnik - je samostatna ekonomicka jednotka, ktora chapeme ako sibor hmotnych, osobnych a ne-
hmotnych zloziek podnikania. St¢astou podniku st aj veci, prava a iné majetkové hodnoty, ktoré
patria podnikatelovi a sliZia na prevadzkovanie podniku alebo vzhladom na svoju povahu maja na
tento ucel sluzit. Podnik vyuZiva svoje prostriedky na vyrobnu ¢innost alebo poskytovanie sluzieb,

ktoré st uréené na odbyt.



Podnikatel - je osoba, ktora vykonava ststavnu ¢innost, vo svojom vlastnom mene, na vlastna
zodpovednost a za iéelom dosiahnutia zisku. Predpoklada sa, Ze m4 ur¢ité kompetencie, vedomos-
ti, schopnosti, zru¢nosti, vlastnosti a postoje, ktoré vytvaraju predpoklady na podnikatelsku ¢in-

nost. (Obchodny zdkonnik)

Zékladné pojmy suvisiace s podnikanim a vztahy medzi nimi vyjadruje jednoducha myslienkova

mapa.

&

L _L 1

Napad Plan Podnik Podnikatel

Obr. 1 Pojmy suvisiace s podnikatelskym vzdelavanim spolu tzko suvisia

Kazdy podnikatel si svoju ¢innost planuje. Plan obsahuje podnikatelsky zdmer, ktory sa re-
alizuje v podniku. Pocas realizicie podnikatelského zameru podnikatel monitoruje plnenie planu
a podla potreby robi korekcie. Tie sa méZu tykat ¢innosti podniku, planu, ale aj samotného napadu,
napriklad pod vplyvom konkurencie. Hoci sa to méze javit ako jednoduchy proces, v priebehu plne-
nia planu don vstupuje mnoho faktorov v suvislostiach, ktoré st pomerne naro¢né na pochopenie.
Na zadiatku kazdého podnikania je zvydajne zaujimavy podnikatel'sky napad, ktory sa podnikatel
snazi premenit na dobry podnikatelsky plan. V nasledujicich kapitolach sa preto budeme venovat

tvorbe podnikatelského nidpadu a zdkladnym pristupom k tvorbe podnikatelského planu.



2 PODNIKATELSKY NAPAD

LHladdm medzery, ktoré ludom pomézu. Ni¢ viac.”

Richard Branson

Proces ,hladania“vhodného podnikatelského ndpadu neprebieha podla vopred stanoveného
algoritmu. Mnoho dobrych podnikatelskych ndpadov vzniklo ndhodou alebo sa postupne vykrys-
talizovalo z menej dobrych alebo nendpadnych ndpadov. Napad mohol skrsnit v hlave samotného
podnikatela alebo v jeho okoli, kde si ho bystré oko podnikatela véimlo. Nie je Ziadnym tajomstvom,
Ze napady na podnikanie ponika na réznych strankach aj internet — staéi si vhodny napad vybrat
a stvarnit ho do vlastnej podoby. Napady st dostupné napriklad na portéaloch:

«  www.epodnikanie.sk/podnikanie/v-com-podnikat-podnikatelsky-napad/

«  www.epodnikanie.sk/podnikanie/zaujimave-podnikatelske-napady/

+  www.entrepreneur.com/businessideas

«  www.podnikavec.sk/
Ak hladame nové napady, véimame si v okoli, ¢o nefunguje efektivne, ¢o nam alebo inym kompliku-
je zivot. M6ze to byt otdzka materidlov, ktoré pouZivame, postupov, ktoré nas zdrzuja, funkcionalit
zariadeni, ktoré chybaju alebo su zastarané, dizajnu, ktory je neatraktivny, vyrobkov nedostupnych
v danom regiéne. Casto sa napad rodi v oblasti sluzieb, ktoré nam ulah¢uja zivot, dokaZu nas nahra-

dit, usetrit ¢as, dostupnost a pod. ~

AKTIVITA 1 Napad je ako muska zlata

1. Spiste ¢o najviac problémov — pripadov, ktoré by si vyzadovali lepsie rieSenie, postrehov o zauji-
mavych rie§eniach z filmov, médii, z cestovania v zahrani¢i. Zapiste ich na tabulu.

2. Pustite uzdu fantézii a snazte sa na zdklade uvedenych podnetov vymysliet rieSenia. V prvom
momente by mali byt ¢o najkreativnejsie, bez ohladu na to, ako by sa dali redlne podnikatelsky
uchopit. MoézZete vyuzit aj brainstorming v skupine.

3. Spolo¢ne alebo v skupinich diskutujte o ndpadoch, hodnotte ich z viacerych uhlov pohladu,
podrobte ich kritike a zaznamenajte si k nim déleZité postrehy (alternativy, plusy, minusy). Na-

pokon ich roztriedte na redlne, budice a nereilne.
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Problém Napady Plusy - Minusy Realnost

4. Z najrealnejsich napadov vyberte 2 — 3 ndpady vhodné na realiziciu a pokuste sa doviest ich do
podoby predmetu podnikania.

5. V skupinach navrhnite: Co? - aky produkt, Pre koho? — kto budi zékaznici a S akym tzitkom?
by ste poskytovali. Sti¢asne poukazte na vyhodu, ale aj na nevyhodu takéhoto produktu v porov-

nani s tym, ¢o je na trhu dostupné v rovnakom alebo pribuznom segmente.

PROBLEM - NAPAD

Produkt Pre koho Uzitok Porovnanie s konkurenciou

podrobny opis | cielovd skupina | prinos pre zdkaznika Vyhody Nevyhody

6. Prezentujte vysledky skupinovej prace. Spolo¢ne uvazujte o tom, ktory produkt je na podni-
kanie zadinajiceho podnikatela najvhodnejsi. Pri kazdom z produktov zapiste, v ¢om je jeho
vyhoda a nevyhoda oproti ostatnym. Na zaklade dohody alebo hlasovania vyberte jeden navrh

na podnikanie.

POROVNANIE NAVRHNUTYCH PRODUKTOV SKUPIN

Produkt Pre koho Uzitok Porovnanie s inymi ndvrhmi

podrobny opis | cielova skupiny | prinos pre zakaznika Vyhody Nevyhody

1.
2.

Pozn.: Tabulky len schematicky znazormujui opis a porovnanie. Vhodna je realizacia na plagat.
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AKTIVITA 2 Od napadu k produktu

Ulohou ziakov bude pretvorit napad na podnikatelsky zamer. Prvou podmienkou je napad spravne
uchopit a dat mu podobu konkrétneho produktu (tovaru alebo sluzby) pre zdkaznika.

Ziaci sa rozdelia do skupin po 4 — 5 ziakoch. V pripade, e je trieda mensia, skupiny budu pracovat
na rovnakom navrhu. Ak je v triede viac ako 15 Ziakov, skupiny budud pracovat na jednom z dvoch

navrhov, pricom na kazdom budu pracovat asponi dve skupiny.

1. Napiste o produkte jednu vetu — minimdlne 10 slov, zékladny opis, vlastnosti.

Navrhnite dve odli$né alternativy zdkladného vyrobku - napiste o nich jednu vetu.

Navrh vyrobku Alternativa 1 k vyrobku Alternativa 2 k vyrobku

2. Napiste o produkte 3 - 5 zdkladnych charakteristik produktu.

Nésledne napiste zdkladné odlisnosti kazdej z dvoch alternativ.

Produkt - charakteristiky Alternativa 1 - odliSnosti Alternativa 2 - odliSnosti

3. Definujte cielova skupinu, pre ktort je produkt urceny, potreby a izitkové vlastnosti.

Navrh spracujte pre kazdu z alternativ.

Ciel'ova skupina - opis Potreby zakaznikov Uzitkové vlastnosti

Naésledne opiste celou vetou, aky prinos bude mat produkt pre samotného podnikatela — kon-
kretizujte oblast a uzitok.

Zvazte, akd je pre dany vyrobok konkurencia na trhu. UvaZujte o kaZzdej z alternativ.

Navrhnite ndzov vyrobku a pripravte kratky a vystizny reklamny slogan.

Spracujte ponukovy list pre dany program, ktory bude obsahovat nazov, opis, vlastnosti, cielova

skupinu a azitok pre fiu.

Skupiny svoje navrhy prezentuja. Pésobia v ramci jedného produktu ako konkurencia a porovnavaja
svoje navrhy. Na zaver sa skupiny rozhodnu pre jeden z vyrobkov na zdklade kritérii, ktoré si sami
stanovia.

Pozn.: Tabulky ndzorne dokresluja aktivitu. Vhodné je vyuZzivat myslienkové mapy a plagity, na

ktorych budu skupiny svoje vystupy prezentovat, pripadne prezenta¢ny softvér.
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AKTIVITA 3 Produkty zelenej ekonomiky =
Ziaci sa rozdelia do 4 - 5 skupin. Kazda skupina si vylosuje jednu ,.¢iernu skrinku®, w

Skrinka predstavuje §katulu plnt uréitého druhu odpadu - papierového, kovového, plastového, tex-
tilného, skleneného a pod. (V skatuli s plastom st napriklad plastové flase, obaly, tégliky, vreckd,
tacky, slamky, vrchnaciky — do avahy sa berie aj iny plastovy odpad.)

Ulohou skupiny bude navrhnit aspon dva vyrobky z vybraného druhu odpadu — drobné dar¢ekové
predmety alebo uzitkové predmety a pripravit plan pre kazdy z vyrobkov. Kazdy z vyrobkov bude

mat samostatny plagit podla aloh 1 — 9 z nasledujiceho zadania:

Vd

PIL A PiL

1. Navrhnite produkt. Urcte spotrebu materialu. Odhadnite vyrobné ndklady, do ktorych zahrnie-
te aj cenu prace (odvodend od minimalnej mzdy). Stanovte cenu vyrobku.

Opiste uzitok produktu. Vyberte cielovi skupinu, pre ktort bude vyrobok uréeny.

Opiste vyrobky, ktoré st pre produkt na trhu moznou konkurenciou.

Opiste, akym sp6sobom budete produkt distribuovat. Zvolte sp6sob marketingu.

Navrhnite ndzov firmy. Sformulujte slogan, ktory odriza jej podnikatelsku filozofiu.

Definujte priestorové a technické poziadavky na vybavenie firmy.

Urcte potrebu persondlu a kvalifika¢né poziadavky.

Opiste obchodnych partnerov, s ktorymi bude firma spolupracovat.

© 0N Uk N

Vymenujte vyhody, nevyhody a rizikd (aj v porovnani s konkurenciou).
10. Vyberte si na zdklade vlastnych kritérii jeden z dvoch vyrobkov.

11. Pripravte si kratku reklamnu scénku na propagaciu vyrobku (zapoji sa celd skupina).

Skupiny prostrednictvom scénky prezentuji svoj vyrobok. Ndsledne prezentuja vysledky prace sku-
piny, tykajuce sa produktu. Potom spolo¢ne posudzuji moznosti realizacie navrhu v redlnej praxi.
Dolezité je venovat pozornost separovaniu a spracovaniu odpadov.

Uloha je ndro¢nd na ¢as. Moze byt realizovana dlhsie obdobie, alebo len ¢iasto¢ne.
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»Chcem vytvorit nieco, na ¢o budem hrdy. Toto bola vZdy moja filozofia podnikania. MézZem

uprimne povedat, Ze nikdy som do Ziadneho podnikania nevstupoval listo s tym, Ze chcem

iba zarobit. Ak je to pre niekoho jediny motiv, potom najlepsie bude, ak nebude robit ni¢.”

Richard Branson

Pri vybere vhodného ndpadu na podnikatelsky zamer sa neskuseny ,podnikatel” moze dat zlakat

napriklad:

Vyberom produktu alebo sluzby na zdklade nizkej ceny, zaloZenej na isporach nakladov na tikor
kvality. Takato stratégia vsak na trhu ako jedind konkuren¢na vyhoda zvycajne neobstoji. Ovela
lepsie je stavat svoj zdmer na ndpaditom produkte s primeranou kvalitou a adekvéatnou cenou.
Vyberom produktu na trhu tovarov a sluzieb, ktoré zaznamenali pokles konkurencie v danom
segmente. Nddej, Ze zacdinajici podnikatel prerazi na trhu tym, Ze obsadi miesto konkurenta,
ktory z trhu odchadza, méze byt marna. Je totiZ moZné, Ze ibytok konkurentov predznamena-
va neperspektivnost tohto trhu a nevhodne na¢asovany vstup na trh. Sancu na tomto trhu ma
najskor nieco originalne, na ¢o uz zdkaznici v tomto segmente ddvno ¢akaju.

Vyberom mimoriadne origindlneho produktu, po ktorom sa dopyt este nesformoval, hoci v bu-
dtcnosti méze mat na trhu $ancu. Pre za¢inajiceho podnikatela méze byt obdobie ¢akania na
dopyt, ktory by mu zabezpetil o¢akdvané vynosy, likvida¢ny. Napad preto nemusi byt najmo-
dernejsia technickd novinka, opit je priechodnejsia cesta priniest zdkaznikovi nova pridanu
hodnotu a napadité riesenie, odlisné od konkurencie. Ak je cesta na trh s origindlnym tovarom
natolko ldkavi, Ze sa oplati ¢akat na odozvu zdkaznikov, je pre podnikatela vhodnym rieSenim
sucasne zacat podnikat s komoditou, ktora nie je ni¢im vynimoé¢nd a prindsa o¢akdvané zisky
a ktord poméze firme preklentut obdobie ¢akania na presadenie sa origindlneho produktu.
Vyberom produktu, ktory véade na svete ,leti®, bez adekvatneho prieskumu trhu a konkurencie.
O produkt v domécej cielovej skupine nemusi byt z ré6zneho dévodu zaujem, ¢i uz by bol dévo-

dom etablovany substitit produktu, odli$nd mentalita, tradicia, nacasovanie a pod.

,Ni¢ velké nebolo nikdy dosiahnuté bez nadsenia“ (R. E. Emerson), preto je idedlne, ak sa podnika-

tel rozhodne robit nieco, ¢o ho zajima, ¢omu sa rad venuje, ¢im méze priniest uZitok a prinos pre

cielova skupinu, ¢o mu zabezpedi zamestnanie — pracu a napokon aj zisk.
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3 PODNIKATELSKY PLAN

»Nasa budiicnost je postavend na zdkladoch a pilieroch, ktoré budujeme v pritomnosti.”
Juraj Gago, Andrej Kripa

Vo fize vyucovania zvycajne nie je mozné dosiahnut aj fazu realizicie podnikatelského za-
meru podla plinu, ale je potrebné, aby Ziak prenikol do podstaty pldnovania a aspoil touto cestou
aj do zivota firmy. Tvorba podnikatelského zdmeru, podnikatel'ského planu umoziuje prejst celym
procesom od podnikatel'ského napadu az do fazy rozhodnutia jeho uplatnenia v podnikatelskom

prostredi a prinosov, ktoré od neho oc¢akavame.

Podnikatel'sky plan je interny pisomny dokument firmy, ktory odzrkadluje podnikatel'ské
aktivity na urcité ¢asové obdobie, pricom konkretizuje ciele a tiez zdroje, prostriedky podmienky
a postupy na ich dosiahnutie. Je vyjadrenim redlnych predstav o vyvoji firmy v budtcnosti a posky-

tuje obraz kvalite riadenia firmy.

Osobitnu kategériu tvoria plany tykajtce sa zacatia podnikatelskej ¢innosti alebo presadenia
zdsadnej zmeny v predmete podnikania firmy. V takomto pripade ide o podnikatelsky plan viazany
na novy podnikatelsky ndpad, alebo plan suvisiaci s presadenim sa firmy na novych trhoch. J. Jen-
nings, firemny konzultant, tvrdi, Ze najuspesnejsie koncepcie pozostavaju ¢asto z novych kombin4cii

existujucich napadov. (Forester, Kreutz)

Pre firmu je podnikatelsky plan délezity z hladiska riadenia a kontroly. SluZzi vsak aj pre ex-
terné prostredie firmy, napriklad pre obchodnych partnerov, investorov, veritelov a iné zaintereso-
vané subjekty. Je preto dolezité, aby bol jasny a presny, spracovany s vyuzitim analytickej techniky
SMART - to znamen4, Ze ciele musia byt jasne $pecifikované, meratelné, dosiahnutelné, realistické

a terminované.
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3.1 Struktira podnikatel'ského plinu

Ak sa niekto rozhoduje pre podnikanie, v podnikatelskom plane formalne spracuje svoj pod-
nikatelsky zamer. V fiom odpovedd na mnohé otazky suvisiace s podnikanim, uvadza suvislosti,
ulohy a uskalia, ale riesi aj kritické miesta dspechu.

Odpoveda si na tri zakladné ekonomické otazky: Co chcem robit? Pre koho to budem robit? Ako to
budem robit? Stcasne vychadza z otazok: Kde som? Kam smerujem? Ako sa tam dostanem? Struktura

podnikatel'ského pldnu nie je jednotne dana.

Titulny list

Obsah

S KYM?
KTO? . >
. |  Organizacia
v Podnik AKO?
v
v M
CO? a KDE?
g r >
’Produkvt Kk Realizacia
vyrobok/sluzba
e
t
v !
n
PRE KOHO? & ZA CO?
Analyza Financie

Zhrnutie

Prilohy

Obyr. 2 Zjednodusena truktara podnikatel'ského planu
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»Uspech je vitazstvo ndpadov nad ndhodami.”

Harold Kremser

Zjednodu$ene moézeme vietky pozadované polozky planu roz¢lenit do nasledovnej $truktury:
Zékladna charakteristika a ciele podniku (histéria, sa¢asnost, manazment, lokalita).

Opis predmetu podnikania (produkt — tovar alebo sluzba, opis, uzitok, kvalita).

Analyza trhu (sticasna a potencidlna konkurencia, vyvoj trhu, zdkaznici).

Marketing (nédstroje, vyrobkova, distribu¢na, cenovd, komunika¢na politika).
Organizicia a riadenie (manazment, zamestnanci, kvalifikdcia, struktara).

Realizicia (vyroba, zdroje, subdodavky, analyza rizik).

N o s N

Financie (stivahy, finanéné toky, vykaz ziskov a strat, rentabilita, likvidita).

Sti¢astou planu je na zadiatku titulny list s identifikiciou firmy a obsah a v zivere stru¢né
a jasné zhrnutie zdmeru a prilohy obsahujice vypocty, informdcie o manazmente, obrazovi doku-

mentdéciu, pripadne iné délezité dokumenty a informacie.

Spracovanie podnikatelského zameru ma byt stru¢né a prehladné, od vSeobecného ku kon-
krétnemu, so zachovanim kontinuity. Pre prehladnost je vhodné pouzivat schémy, tabulky, grafy,
pripadne obrazovi dokumenticiu, prilohy a odkazy na doélezité zdroje. Do priloh patri podporna
dokumentécia, analyzy, vypocty, vstupné informdcie a pod. DéleZité je, aby bol plan prehladny a po-
chopitelny pre manaZment podniku, zamestnancov, partnerov a vietky relevantné subjekty. Ak buda
v texte pouzité skratky, nezndme pojmy alebo symboly, je potrebné uviest ich prehlad alebo slovnik.
Z hladiska pristupu tvorcov by mal byt primerane ambiciézny, sebavedomy, ale aj primerane skrom-
ny a realisticky, aby motivoval tvorcov, nadchol realizatorov a presved¢il investorov a obchodnych

partnerov.

A ¢o, ak to ndhodou nevyjde? Nevadi, vzdy je tu druhy pokus. Vzdy je ind mozZnost.

17



AKTIVITA 1: Podklady pre podnikatel'sky plan

Ziaci st rozdeleni do skupin, kazd4 skupina m4 spracovany navrh na produkt na zaklade vyberu
z podnikatel'skych napadov. Kazda skupina vyplni zdkladné idaje na spracovanie podnikatelského
planu. Je vhodné, ak je trieda rozdelena na $tyri skupiny, z ktorych kazdé dve maja rovnaky predmet
podnikania. Po spracovani podkladov sa firmy s rovnakym predmetom podnikania stretnt a navrh
dopracuju spoloé¢ne, alebo ako konkuren¢né firmy na zaklade informacie o konkurencii. Na zaver fir-
my predstavia svoje plany a vzdjomne o nich diskutujd, pripadne na zdklade diskusie urobia korekcie
vo svojich planoch. Uloha je ¢asovo naroéna, preto je mozné rozdelit ju na dlhie ¢asové obdobie.

Dolezité je zachovat kontinuitu pri jej rieSeni.

Pracovny list - PODKLADY NA TVORBU PODNIKATELSKEHO PLANU

Charakteristika i . . . . L
1. . . Nazov podniku, lokalita, pravna forma, vizia, poslanie, ciele
a ciele podniku

Predmet . . . . . .
2. o Druh vyrobku, sortiment, funkcie, kvalita, servis, prednosti
podnikania

Cielova skupina zakaznikov - vek, zaujmy, nakupné spravanie, potencial.
Konkurencia v odvetvi - produkty, ceny, kvalita, propagacia. Porovnanie
vyhoda a nevyhod. Mozny vyvoj.

3. Analyza trhu

Stratégie - prienik na trh, vyvoj produktu, stabilizicia na trhu.

4. Marketing

Marketingovy mix: produkt, cena, distribucia, propagacia.

5 Organizacia Organizacna schéma, kvalifikovanost, motivacia, mzdy.
) a riadenie ManaZment, zodpovednost a ¢asova os realizacie.
6 Realizicia Postup vyroby/realizacie, plan objemu, suroviny, technolégie, zdroje,
) priestory, partneri. Predaj. Alternativy. Mozné rizika.
Predpokladané vydavky/naklady (priame a nepriame) a prijmy/vynosy.
7. Financie Tvorba ceny. Zdroje financovania. Predpokladané financ¢né toky na
konkrétne ¢asové obdobie.
8 Zhrnutie Struc¢ny prehlad planovanej ¢innosti, ocakavany obrat firmy za rok/dva
) roky/viac rokov. Predstava o ndvratnosti a perspektive.
9. | Prilohy Zéakladné nakresy, schémy, fotografie, vypocty a pod.

Rozsah a sp6sob spracovania zavisi od veku a vstupnych vedomosti a zru¢nosti Ziakov, ¢asovej do-
tacie a podmienok na realiziciu. V pripade potreby mézu byt tlohy na tvorbe spolo¢ného planu
spracované v ramci kooperativneho vyudovania - Ziaci spracovavaju ¢iastkové tulohy, kooperuju,
prezentuju spolo¢ny plan. Ideédlne je, ak aktivita tvorby planu nadvizuje na proces tvorby niapadov,
analyzu vhodnych podnikatelskych ndpadov a volbu produktu pre podnikatelska zamer - blizsiu

$pecifikiciu a argumenticiu.
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AKTIVITA 2: Vyroba - naklady a vynosy - zisk

Ziaci sa rozdelia na skupiny. Kazd4 skupina dostane za tlohu vyrobit viano¢nt ozdobu z dostupné-
ho materidlu v maximalnej predajnej cene 2 €, pricom sa predpokladd, Ze naklady na vyrobu buda
nizsie ako 2 €. V priebehu 5 minut sa skupiny oboznamia s dostupnym materidlom, ktory ma vy-
ucujuici vystaveny na stole, cenami tohto materidlu a dohodnu sa, aky material pouziji na viano¢né
ozdoby a aky konkrétny vyrobok budu vyrabat. Nasledne si u vyuéujiceho ,nakapia“ materidl na
jeden kus vyrobku (zapisu si ndkup tovaru s cenami do tabulky firmy MATERIAL). Skupiny pracuju
tak, aby zachovali svoje firemné tajomstvo (¢o a za kolko vyrabaji) az do konca aktivity.

V priebehu 10 minut skupina vytvori prototyp viano¢nej ozdoby a spocita ndklady na jeden vyrobok.
Do uvahy sa berie aj 50 centov mzda jedného zamestnanca za 10 minut (teda 0,50 € na jeden kus
vyrobku). Navrhne poéet kusov, ktory vyrobi, a vypocita celkové naklady na vyrobu ozdéb. Na cely
objem vyroby si kazda skupina zapocita néklady 3 € za prendjom priestorov. Zaznam o nakladoch
na vyrobky a vysledné niklady na jeden vyrobok si skupiny zaznatia do tabulky firmy VYROBA. Na
zaklade nakladov stanovi skupina cenu, za ktort bude viano¢nt ozdobu predavat. Ziaci vychadzaju
z predpokladu, Ze na trhu sa celkovo nakupi priblizne 200 - 250 ks 0zdéb.

Vyuéujuci zozbiera prototypy vyrobkov a pripravi vystavu vyrobkov. Kazdy Ziak ma sumu 20 €, za
ktoré méze v priebehu 3 minat nakuapit vyrobky na trhu - vyberie si, kolko ktorych vyrobkov si
kapi. Nikto neméze kupovat vyrobky svojej skupiny. Zaznam o ndkupe si Ziak poznaci do tabulky
zakaznika NAKUP a utitel zazna¢i firme nakup do tabulky vyrobku PREDAJ. Ak je na trhu dost vy-
robkov, ziak musi minut vietky peniaze. Ak uZ vyrobky Ziadne nie su, Ziak zapise sebe aj k vyrobku,
kolko vyrobkov by si este rad kapil. Nésledne sa skupiny stretnt a podla karticky PREDAJ od udi-
tela spoditaju vynosy z predaja a celkovy zisk. Skér ako firmy ozndmia vysledny zisk, nahlasia este
Ziaci sumy, ktoré im na konci zostali k dispozicii a chceli ich minuat na konkrétny vyrobok. Firmy
spocitaju aj ,usly zisk®, teda sumu, o ktoru prisli pre nedostatok vyrobkov. Po zverejneni vysledkov
skupin Ziaci diskutuju o svojej stratégii vyroby a predaja a analyzuja pri¢iny uspechu a netispechu.
Nésledne Ziaci v skupinach diskutuji o moznych zmendch vyrobku — atraktivita, kvalita, cena, nak-
lady a uvazuja o tom, ¢o by mohlo ich vysledok v danej situdcii pozitivne ovplyvnit. Svoje ndvrhy
predstavia ostatnym. Délezité je, aby si uvedomili, Ze navrhnuté zmeny by o¢akdvany vysledok ne-

museli priniest, lebo konkuren¢né prostredie by sa zmenilo. (Spracované podla NCEE)

MATERIAL (minimalne 15 poloziek podla volby ulitela, cena za jednotku sa uz nedeli)

P.¢. | Polozka - material Cena za jednotku | Mnozstvo Cena celkom
1. Farebna stuzka 0,05 €
2. Plastové vajicko 0,50 €
3 Lepidlo (viachasobné pouzitie) 0,10 €
4, Papier biely A5 0,10 €
5. Staniol A5 0,20 €
6. Farebna fixka 0,05 €
7. Slamka 0,20 €
8. Plastovy vrchnécik 0,30 €
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VYROBA - néklady na material, naklady s pracou, ndklady celkom, navrh ceny vyrobku

Cena celkom

P.¢. | Polozka - material Cena za jednotku | Mnozstvo
1.

2.

4, Cena prace

Naklady na vyrobu bez prenajmu

Cena vyrobku:

Naklady na vyrobu celkom : pocet vyrobkov = naklady na jeden vyrobok

Pocet vyrobenych kusov * ndklady na jeden vyrobok + cena najmu = naklady na vyrobu celkom

NAKUP (pocet nakiipenych vyrobkov, suma za nakup a suma na chybajtce vyrobky na trhu)

P.c. Nazov/¢islo vyrobku Cena za kus Pocet kusov CENA CELKOM
1.
2.
CENA ZA CELY NAKUP

Vyrobok na trhu chyba Cena za kus Zaujem o pocet | SUMA CELKOM
1.

PREDAJ (pocet predanych vyrobkov, strata vynosov za chybajtce vyrobky na trhu)

P.¢. Kupujuci Cena za kus Pocet kusov CENA CELKOM
1.
2.
CENA ZA CELY NAKUP

Zaujemca o chybajuci vyrobok Cena za kus Zaujem o pocet | SUMA CELKOM
1.
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AKTIVITA 3: Reklama

Ziaci individualne alebo vo dvojiciach spracuju reklamny plagat na jeden konkrétny vyrobok, ktory
je pre vSetkych rovnaky.

Rozmer plagitu je A4, moéze byt ¢iernobiely alebo farebny, spracovany na po¢itaci alebo tradi¢nym
vytvarnym spdsobom. Plagat bude obsahovat: niért alebo obrizok vyrobku, informdciu o dZitku
pre klienta, reklamny slogan a ndzov alebo logo firmy. MéZe obsahovat aj miesto predaja a cenu.
Ziaci urobia vystavku plagatov, o¢isluji ich a pomocou hlasovacich listkov vyhodnotia najlepsi pla-
gat. Kazdy ziak ma k dispozicii 3 body. Najkrajsiemu plagatu d4 2 body a jeden bod da takému, kto-
rému priradi druhé miesto. Aby sa predislo hlasovaniu za svoj plagat, ma kazdy svoj hlasovaci listok,

ktory jasne identifikuje hlasujiceho.

HLASOVACT LISTOK
MENO: 2 body pridelujem plagatu ¢islo
Vyrobil som plagat ¢islo 1 bod pridelujem plagatu ¢islo

Na zaver vyucujuci spolu so ziakmi vyhodnoti najlepsi plagit. Néasledne Ziaci diskutuji o vyzname
reklamy, o tom, ¢o ovplyvriuje kupujacich, ako sa lisi reklama pre r6zne cielové skupiny, a tieZ o tom,
na ¢o moze reklama vplyvat negativne. Diskusiu rozsiria na to, kde sa reklama umiestiiuje, aké iné
druhy reklamy méZe podnikatel vyuzit a aké su ceny reklamy (vyroba a umiestnenie).

Zaujimavi je aj diskusia o tom, aké reklamy majua Ziaci radi, ktoré sa im nepécia a preco. Mdze byt

tiez vhodnym zaciatkom hodiny a motivaciou k celej aktivite.

Priklady a rady skusenych

Mnoho podnetnych informicii o podnikani pontkaja aj webové stranky, napriklad Biznis.portal.sk
v Casti http://www.szco.sk/Chcem-zacat-podnikat/Podnikatelsky-plan, ale aj v inych ¢astiach po-
nuka podnikatelom rady a informacie. Portal http://www.podnikajte.sk obsahuje namety na tvorbu
podnikatel'ského planu, podrobnejsie informacie o jeho ¢astiach, ale aj priklady dspesnych podni-
katelov a uspe$nych ndpadov. Agentura Slovak Business Agency poskytuje rady, ako zac¢at podnikat
http://www.sbagency.sk/chcem-podnikat. Prave tieto a podobné stranky mézu byt zdrojom infor-
macii aj pre rézne aktivity zamerané na rozvoj podnikatelskych kompetencii.

Ak si niddejni podnikatelia urobia prehlad o moZnostiach realizicie zdmeru a spracuju podklady
na tvorbu planu, je dobre odkomunikovat ich s nezainteresovanymi skisenymi konzultantmi ale-
bo podnikatelmi z praxe. Odportca sa to v redlnej praxi pred podrobnym spracovanim oficidlneho
planu. Ziakom méze tato skisenost nahradit beseda s konzultantom alebo podnikatelom, ale tiez
exkurzia do regiondlneho poradenského a informaéného centra alebo konkrétnej Gspesnej firmy.
Zadinajuci podnikatel totiz ¢asto neveri zivotaschopnosti svojho napadu alebo vlastnému navrhu
na jeho realiziciu. Odradit ho moéze aj mnozZstvo prace, ktoré ho na zaciatku ¢aka, obava, ¢i to vsetko
naraz zvlddne. Preto je délezité, aby Ziaci nasli in$pirdciu a motivaciu v podnikatelskom prostredi,
ktoré ponika mnoho prikladov uspesnych cielavedomych ludi, ochotnych ist do rizika pri realizacii

vlastnych napadov.
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Profesijna
pripravana
podnikanie

»Je lepsie nieco vyskusat, a ked to nepdjde, tak sa z toho poucit, nez cely cas nerobit nic.”
Mark Zuckerberg

22



ZAVER

Podnikanie a zmysel pre iniciativnost je jednou z klucovych kompetencii pre celoZivotné
vzdeldvanie, osobné naplnenie, socidlne za¢lenenie, aktivne ob¢ianstvo a zamestnanost v znalost-
nej spolo¢nosti. Na zaklade $tadie o vplyve podnikatelskych programov Generdlneho riaditelstva
pre vnutorny trh, priemysel a podnikanie a MSP vykazali krajiny, v ktorych je tradicia podnikatel-
ského vzdeldvania, lepsie podnikatel'ské postoje a zdmery, schopnost inovovat, zamestnat sa a tiez

zakladat vlastné podniky.

Ziakom treba ukézat cestu k podnikaniu, vysvetlit jeho podstatu, plusy, minusy, aj prilezi-
tosti, ktoré prindsa, a ohrozenia, s ktorym je spojené. Je dolezité zasvitit ich do tajov podnikania
a ukazat im, Ze je to cesta schodnd, prirodzend, zaujimava a perspektivna. Je mnoho prikladov,
ako zacat podnikat bez vlastného kapitalu, dokonca aj bez podnikatelského planu - sta¢i len dobry
napad, chut a odvaha. Hoci takéto cesta je naozaj nestandardnd, aj ona moéze byt Startom k dspes-
nému podnikaniu. Ak gkola Ziakov na podnikatelské prostredie pripravi, po skonéeni skoly najdu
na trhu institucionalnu podporu. UZ v priebehu $tidia by mali vediet, na koho sa mézu v otdzkach
podnikania obratit. Najdolezitejsim aktérom na podporu malého a stredného podnikania je minis-
terstvo hospodarstva, ktoré metodicky usmerriuje Narodnua agentiru pre rozvoj malého a stredné-
ho podnikania, vytvéra siete regiondlnych poradenskych a informa¢nych centier a podnikatelskych
inova¢nych centier pre malych a strednych podnikatelov. Ministerstvo vnitra podporuje podnika-
nie prostrednictvom jednotnych kontaktnych miest, ktoré poskytuju v kazdom okrese informacie
o podmienkach podnikania a poskytovania sluZieb a postupoch na ziskanie oprdvnenia na podni-
kanie. Pomoc poskytuju aj trady prace. Z rozpoc¢tu Eurépskeho socidlneho fondu a $tiatneho fon-
du na podporu vytvarania pracovnych miest formou samozamestnania mézu podnikatelia ziskat
prispevok na samostatnua zarobkovu ¢innost, ktory upravuje § 49 zdkona ¢. 5/2004 Z. z. o sluzbach
zamestnanosti a o zmene a doplneni niektorych zékonov. Vyznamnou podporou pre podnikatel'ské
projekty su granty a pozicky z fondov EU, ale aj programy na podporu startupov, zamerané na roz-

vijanie zdujmu o podnikanie, podporu vstupu do podnikania a inovaénych podnikatelskych aktivit.

Vyznamny &esky ekoném, profesor americkej univerzity Milan Zeleny tvrdi, Ze vzdelavat
k inovativnosti, originalite a podnikavosti treba deti najlepsie uz od skoélky, aby im v dospelosti

vstup do novej podnikatelskej inovativnej spolo¢nosti nezostal uzavrety.
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