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Abstrakt

Bakalarska praca sa zaobera vytvorenim podnikatel'ského zameru pre hotel. Praca
vychédza z ivodnych teoretickych poznatkov, po ktorych nasleduje analyza trzného
prostredia a konkurencie. Nakoniec je rozpracovany postup pre rozbehnutie podnikania

vratane ekonomického vyhodnotenie.

Abstract

The bachelor's thesis deals with a creating of a business plan for hotel. The thesis starts
by introducing the theoretical knowledge, which is followed by analysis of the market
and competition environment. Finally, it elaborates a procedure for starting a business,

including economic evaluation.
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Uvod

Tato tému bakaldrskej prace som si vybral z dovodu, Ze podnikanie je pre mia vel'mi
lakavé. MoZno to mam aj v krvi, pretoze moj stary otec podnikal , moj otec podnika a ja
som sa rozhodol, ze pdjdem taktiez v rodinnych Slapajach. Ale je nutné si nielen
uvedomit’ a zhodnotit’ vSetky rizikd, ktoré podnikanie so sebou prinasa, ale taktiez je
potrebné zvazit' a zhodnotit’ vlastné sily, vedomosti a schopnosti, ktoré st pri podnikani
potrebné. V neposlednom rade je tiez nutné zhodnotit’ situdciu na trhu a uplatnenie
daného napadu.

Pre tuspech podnikania nestaci len dobry napad a medzera na trhu, ale aj dobre
premysleny a detailne spracovany podnikatel'sky zamer. Kazdy podnikatel’ by ho mal
pred zaciatkom svojho podnikania zostavit. Zostavenie podnikatel'ského zameru je
podmienené jednak dostatocnymi znalostami, dokladnou analyzou prostredia, vyberom
vhodného produktu, schopnostami podnikatel'a a taktiez persondlnym a finanénym
zaistenim. Tieto atributy su d’alej v bakalarskej praci rozpracované tak, aby bolo mozné

odpovedat’ na otazku, ¢i je zdmer realizovatelny.
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Vymedzenie problému a ciel’a prace

Hlavnym cielom bakalarskej prace je navrh podnikatel'ského zdmeru, konkrétne
zaloZzenie hotela v PieStanoch, vratane zvolenia stratégie, marketingového
mixu, vytvorenia finanéného pldnu a vyhodnotenia ziskanych dat, ktoré nam ukazu ¢i je
projekt rentabilny a realizovatelny. Hotel sa bude nachddzat’ v centre mesta. Medzi jeho
hlavné planované ¢innosti patria ubytovacie a stravovacie sluzby. Cielom je dosiahnut’
stav, ked’ hotel bude uspokojovat’ potreby zakaznikov a zaroven aj plnit’ hlavna funkciu
podnikania, zisk.

Bakalarska praca je rozdelend na dve Casti, teoreticku a praktickd. V teoretickej Casti su
pouzité¢ informacie z odbornej literatiry, ktoré su podkladom pre prakticki cast.
V praktickej Casti je uz spracovany samotny podnikatel'sky zamer pomocou analyz

interného extern¢ho prostredia.
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1. Teoretické vychodiska prace

1.1. Podnik

Podl'a obchodného zakonnika sa podnikom rozumie subor hmotnych, ako aj osobnych a
nehmotnych zloZiek podnikania. K podniku patria veci, prava a iné majetkové hodnoty,
ktoré patria podnikatel'ovi a sluzia k prevadzkovaniu podniku alebo vzhl'adom k svojej
povahe  maji tomuto Gcelu slazit. Podnik je teda ekonomicko-pravny subjekt, ktory
predstavuje zdkladnu jednotku ekonomiky. Do ¢innosti podniku su tiez zainteresovani
vlastnici. Vysledky ¢innosti podniku st vyrobky alebo sluzby poskytované subjektom v
okoli podniku. (13)

1.2. Okolie podniku

Cinnost’ podniku je ovplyviiovana okolim podniku. Podnik mézZe tieZ pdsobit’ na okolie
podniku. Jednotlivé prvky okolia avdzby medzi nimi je nevyhnutné neustéle
analyzovat’ a vysledky analyz premietat’ predovSetkym do strategickych rozhodnuti,

resp. vyuzivat ich v procese tvorby stratégie podniku.

Okolie podniku sa deli na dve sféry:
- Makrookolie
- Mikrookolie

1.2.1. Mikrookolie:

Vplyvy bezprostredne pdsobiace na podnik st obvykle vymedzené odvetvim, v ktorom
podnik operuje.

Jednotlivymi prvkami tohto okolia st (6):

- podnik

- zakaznici

- dodavatelia

- distributori

- konkurencia
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1.2.2. Makrookolie:

Predstavuje celkovy politicky, ekonomicky, socidlny a technologicky ramec, v ktorom
podnik existuje. Zahriiuje vplyvy a podmienky, ktoré leZzia mimo podnik a ktoré podnik
nema moznost’ aktivne ovplyviiovat. Moéze ich vSak zaznamenat a aktivne na ne
reagovat’, moze ich taktiez predvidat a v€as sa pripravit' na alternativy vyvoja, ktoré

mozZu nastat’.

- ekonomické okolie - kupna sila spotrebitel'ov a Struktiara vydajov, uroveii cien, vyska
uspor, vyska uverov

- geografické okolie — je dané priestorovym umiestenim podniku. Zahriluje dopravné
cesty, zeleznice, dial'nice, letecké spojenia...

- technologické okolie - tempo technickych a technologickych zmien, ndklady na
vyskum a vyvoj

- socialne okolie — spoloc¢nost’, jej Struktira, socidlna skladba obyvatel'stva,

spolocenské zvyky

- politické a pravne okolie - vnutrostatne a medzinarodné politické dianie — vplyv na
situdciu na trhu, tvorba zadkonov (ochrana podnikania, ochrana spotrebitel'ov)

- ekologické okolie — tvori ho zivotné prostredie — vSetko, ¢o ¢loveka obklopuje — voda,
ovzdusie, pdda

- etické okolie- zakladné nézory a hodnoty, druhotné nazory a hodnoty — st
ovplyvnitel'né

- kultirne historické okolie — zahriiuje kulturne Specifikacie a zvyklosti. Je dané

celkovou vzdelanost'ou a kultirnou troviiou obyvatel'stva (6)
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1.3. Podnikatel’

Podnikatel je osoba prevadzkujica podnikanie. Je to osoba, ktord organizuje, planuje,

riadi a kontroluje vyuzitie vyrobnych faktorov podniku.

Podrla §2 Obchodného zakonnika je podnikatel’ (13):

- osoba, zapisand v obchodnom registri

- osoba, ktora podniké na zaklade zivnostenského opravnenia

- osoba, ktora podnika na zdklade iného ako Zivnostenského opravnenia podl'a
zvlastnych predpisov

- fyzické osoba, ktord prevadzkuje pol'nohospodarsku vyrobu a je zapisana do evidencie

podla zvlastneho predpisu

1.3.1. Definicia malého a stredného podnikatel’a:

Zakladnym kritériom pre posudenie velkosti podnikatela je pocet zamestnancov,
velkost ro&ného obratu a obchodny majetok (velkost aktiv). Udaje, ktoré sa maju
pouzit’ pri stanoveni poCtu zamestnancov a finan¢nych veli¢in, st udaje vzt'ahujice sa k
poslednému uzavretému zdafiovaciemu obdobiu vypocitané za obdobie jedného

kalendarneho roku.

Za stredného podnikatel’a sa povazuje podnikatel’ pokial’:

- zamestnava menej ako 250 zamestnancov,
- jeho ro¢ny obrat nepresahuje 50 milionov EUR,
- jeho obchodny majetok nepresahuje 43 miliénov EUR.

Za malého podnikatel'a sa povazuje podnikatel’ pokial’:

- zamestnava menej ako 50 osdb,
- jeho ro¢ny obrat alebo obchodny majetok nepresahuje 10 milionov EUR.

Za drobného podnikatel’a sa povazuje podnikatel’ pokial’:

- zamestnava menej ako 10 osob,

- jeho ro¢ny obrat alebo obchodny majetok nepresahuje 2 miliony EUR.(13)
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1.4. Podnikanie

Podl'a §2 zakona ¢. 513/1991 Zb., Obchodného zakonnika (13):
Podnikanim sa rozumie sustavnd c¢innost vykondvand samostatne podnikatelom

vlastnym menom a na vlastni zodpovednost’ za u¢elom dosiahnutia zisku.

Ststavna Cinnost’ - ¢innost’, ktord nie je iba prilezitostnd. Za ststavni ¢innost’ vSak

mozno povazovat aj to, ked’ je podnikatel’ zamestnany a podnika iba vo svojom vol'nom
Case, alebo podnika iba v urcitej ro¢nej dobe. Podnikanim je aj ¢innost’ vykondvana

niekol’kokrat do roka, s umyslom ju opakovat’.
Vlastné meno — podnikatel’ vykondva ¢innost’ pod svojim menom a ak je zapisany do
obchodného registra, tak pod ndzvom firmy. Tym vystupuje z anonymity a osoby, ktoré

jednaju podl'a jeho pokynov, musia konat’ jeho menom alebo menom firmy.

Vlastna zodpovednost — je dolezitym rysom podnikania, nedd sa zbavit rizika a

zodpovednosti vyplyvajucej z podnikania. Podnikatel — fyzicka osoba zodpoveda za
vSetky zéavizky vyplyvajuce z jeho podnikania celym svojim majetkom. To znamena
nie iba obchodnym, ale aj vlastnym. Spolo¢nici spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym za
zaviazky spolocnosti rucia iba do vysky svojich nesplatenych vkladov. Spolo¢nost’ s.t.0.

za svoje zavizky ru¢i prvotne celym svojim zakladnym imanie.

Dosiahnutie zisku — je hlavnym cielom podnikatel'ského snaZenia. Za podnikanie sa

obecne povazuje aj to, ked’ hospodarenie skonc¢i stratou, nejde z toho vSak vyvodzovat’,
Ze prave strata je zmyslom podnikania. Zmyslom je neustaly rast hodnoty firmy a to bez

dosahovania zisku nie je mozné.
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1.5.

Typy podnikatel'skych

Formy podnikania:

subjektov a zakladné pravidla pre

ich zaloZenie a

prevadzkovanie vymedzuje v CR obchodny zakonnik. Zikon upravuje postavenie

podnikatel'ov, obchodné zaviazkové vztahy, ako aj niektoré iné vztahy suvisiace s

podnikanim.

Tabulka ¢.1: Obchodné spolo¢nosti

OBCHODNE SPOLOCNOSTI

Verejna obchodna
spolo¢nost’

Komanditna spolo¢nost’

najnizsi pocet zakladatel'ov | 2 fyzické alebo 2 pravnické | 2 osoby
osoby alebo kombinacie,
vzdy najmenej 2 osoby

najvyssi pocet spolocnikov | neobmedzeny neobmedzeny

minimélna vyska
zékladného kapitalu

nie je tvoreny

5.000,- K¢ (nezapisuje sa)

najniz§i mozny vklad nie je uréeny 5 000,- K¢
najvyssi mozny vklad neobmedzeny neobmedzeny
rozsah splatenia vkladu pri | 0 podrla spolocenské zmluvy

vzniku

doba splacania vkladu

0 (moze byt urCeny
spoloc¢enskou zmluvou)

podl'a spolo¢enske;j
zmluvy, inak bez
zbytocného odkladu

pocet hlasov k vkladu

nie je viazany k vkladu —
kazdy spolo¢nik 1 hlas
(spolo¢enska zmluva médze
urcit’ iny pocet hlasov)

kazdy spolo¢nik 1 hlas
(spoloc¢enska zmluva moze
urcit’ iny pocet hlasov)

rucenie spolo¢nika za
zavazky

ru¢i neobmedzene

komplementar ruci
neobmedzene, komanditista
ruci do vysky nesplateného

vkladu zapisaného v OR
predmet ¢innosti podnikanie podnikanie
organy spolocnosti Statutarny organ - Statutarny orgéan —
spoloc¢nici (dalsi je mozné | komplementar

urcit’ v spolocenskej
zmluve)

zakladatel'sky dokument

pisomna spolocenska
zmluva s Uradne overenymi
podpismi spolocnikov

pisomna spolocenska
zmluva s Uradne overenymi
podpismi spolocnikov

povinnost’ a vySka rezerv

rezervny fond sa zo zdkona
nevytvdara, inak méze
stanovit’ spolocenska
zmluva

rezervny fond sa zo zdkona
nevytvara, inak moze
stanovit’ spoloc¢enska
zmluva

Zdroj: http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/orientace-v-pravnich-ukonech/obchodni-
spolecnosti-zalozeni-vznik-opu/1000818/46132/
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Tabulka ¢.2: Kapitdlové spolo¢nosti

KAPITALOVE SPOLOCNOSTI

Spolocnost’ s ru¢enim
obmedzenym

Akciova spolocnost’

najnizsi pocet zakladatel'ov

1 fyzickd nebo 1 pravnicka
osoba

2 fyzicka nebo 1 pravnicka
osoba

najvyssi pocet spolocnikov | 50 neobmedzeny

minimalna vyska 200 000,- K¢ 2 000 000,- K¢ (s verejnou

zakladného kapitalu ponukou akcii 20 000 000,-
K¢)

najnizsi mozny vklad 20 000,- K¢ taky, aby stucet bol
najmenej 2 000 000,- K¢ (s
verejnou ponukou akcii az
20 000 000,- K<)

najvyssi mozny vklad neobmedzeny neobmedzeny

rozsah splatenia vkladu pri | 30% z kazdého vkladu 30 % menovitej hodnoty

vzniku

celkom najmenej 100 000,-
K¢

akcii a emisni 4zio

doba splécania vkladu

najviac do 5 rokov od
vzniku

najviac do 1 roku od vzniku

pocet hlasov k vkladu

na kazdych 1000,- K¢ 1
hlas (mo6ze byt v
spolo¢enskej zmluve
urcené aj inak)

hlas spojeny s akciou (na
akcie s rovnakou
menovitou hodnotou
rovnaky pocet hlasov)

rucenie spolo¢nika za
zaviazky spol.

spolo¢ne a nerozdielne do
vysky nesplatenych
vkladov vsetkych
spolo¢nikov podrla stavu
zépisu do OR

akciondr neruci za zavizky
spolo¢nosti

predmet ¢innosti

podnikanie, je mozné
zalozit’ aj za inym ucelom

podnikanie, je mozné
zalozit’ aj za inym ucelom

organy spolo¢nosti

valné zhromazdenie,
Statutarny organ —
konatelia, dozorna rada
(nepovinna), d’alsi podl'a
spolo¢enské zmluvy

valné zhromazdenie,
Statutarny organ —
predstavenstvo, dozorna
rada, d’al$i podl'a stanov

zakladatel'sky dokument

spolo¢enska zmluva alebo
zakladatel'sk4 listina vo
forme notéarskeho zéapisu

ustanovujuce valné
zhromazdenie alebo
zakladatel'ska zmluva ¢i
listina vo forme notarskeho
zapisu

povinnost’ a vyska rezerv

vytvéra sa rezervny fond zo
zisku, vyska podl'a
spolocenskej zmluvy —
najmenej vSak 10 % zisku

vytvara sa rezervny fond,
zo zisku, vyska je urcend
podla stanov

Zdroj: http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/orientace-v-pravnich-ukonech/obchodni-
spolecnosti-zalozeni-vznik-opu/1000818/46132/
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Tabul’ka ¢.3: Druzstva

DRUZSTVO
najnizsi poéet zakladatel'ov 5 fyzickych alebo 2 pravnické osoby
najvyssi pocet spolo¢nikov neobmedzeny
minimalna vyska zakladného | 50 000,- K¢

kapitalu

najnizs$i mozny vklad

nie je uréeny (sucet musi byt’ asponi 50 000,-K¢)

najvyssi mozny vklad

neobmedzeny

rozsah splatenia vkladu pri
vzniku

najmenej polovica zdkladného kapitalu

doba splacania vkladu

podl’a stanov

pocet hlasov k vkladu

kazdy ¢len 1 hlas (stanovy méZu upravit odliSne)

rucenie spolo¢nika za zavidzky

nerudi

predmet ¢innosti

podnikanie alebo zaistovanie hospodarskych, socialnych
¢i inych potrieb

organy spolo¢nosti

Clenska schddza, Statutdrny organ — predstavenstvo,
kontrolna komisia (u malého druzstva iba ¢lenska
schddza a predseda)

zakladatel'sky dokument

ustanovujuca schodza

povinnost’ a vyska rezerv

vytvara sa nedelitel'ny fond uz pri vzniku, vo vyske
najmenej 10% zakladného kapitdlu pri vzniku, ktory sa
ro¢ne dopliluje najmenej o 10 % cistého zisku, a to doby
pokial’ nedelite'ny fond dosiahne Ciastky rovnajucej sa
polovici zapisovaného zakladného kapitalu

Zdroj: http://www.businessinfo.cz/cz/clanek/orientace-v-pravnich-ukonech/obchodni-
spolecnosti-zalozeni-vznik-opu/1000818/46132/

Zivnosti

Zivnost’ je sustavna Cinnost vykondvand samostatne, vlastnym menom, na vlastni

zodpovednost’,

Zivnostenskym zadkonom.

Zivnosti sa delia:

Ohlasovacie:

za UCelom dosiahnutia zisku a za podmienok

stanovenych

- volné - je to zivnost, pre ktoru podnikatel’ nepotrebuje ziadnu odbornt spdosobilost’

- viazané - su to Zivnosti, pre ktorych ziskanie a vykonavanie je potrebné preukdzanie

odbornej sposobilosti, ktort stanovi priloha zivnostenského zakona

- remeselné - su to Zivnosti, pre ktorych ziskanie a vykonavanie je podmienkou vyuény

list, alebo maturita v obore, alebo diplom v obore, alebo prax v obore minimalne 6

rokov
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Koncesované - st to zivnosti, ktoré vznikaju a st prevadzkované na zaklade spravneho
rozhodnutia. Tieto Zivnosti su tiez osvedCené vypisom zo zivnostenského registra.
Okrem splnenia odbornej sposobilosti je podmienkou ziskania tejto zivnosti (koncesie)

aj kladné vyjadrenie prislusného organu Statnej spravy.(12)

1.6. Marketingovy mix

Marketingovy mix je subor marketingovych néstrojov, ktoré firma vyuZziva k tomu, aby
dosiahla marketingovych ciel'ov na cielovom trhu.

Marketingovy mix predstavuje operativhu a prakticki konkretizdciu  procesu
marketingového riadenia. Jednd sa o subor kontrolovatelnych marketingovych
premennych, ktoré vhodne zvolenou kombinaciou umoziuju firme ¢i organizacii
dosiahnut’ cielov prostrednictvom uspokojenia potrieb a priani irieSeni problémov

cielového trhu.(3)

Organizacie si definuju vlastny marketingovy mix na zéklade porozumenia potrieb
zakaznika. Marketingovy mix je znamy z anglickej literatary ako tzv. 4P (Product,

Price, Promotion, Place).

Znaky efektivneho marketingového mixu su (15) :

. Zodpoveda poziadavkam zakaznika

. Vytvara tzv. konkuren¢nt vyhodu

. Pozostava zo spravneho pomeru jeho jednotlivych zloziek
. Zodpoveda zdrojom organizacie

Marketingovy mix s oznacenim 4P je mix, ktory je tvoreny z pohladu producenta

hodnét. Oproti nemu je mix, ktory je tvoreny z pohl'adu zakaznika a nazyva sa 4C.
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Tabul'ka ¢.4: Marketingovy mix

4P 4C

Produkt (product) Hodnota z hl'adiska zdkaznika (customer value)
Cena (price) Naéklady pre zakaznika (cost to the customer)
Miesto, distribucia (place) Pohodlie (conveniece)

Marketingovéa komunikécia (promotion) Komunikacia (communication)

Zdroj: KOTLER, P. Marketing podle Kotlera. Jak vytvaiet a ovladnout trhy. Praha:
Management Press, 2000, s. 114

1.6.1. Produkt

Za produkt sa povazuje to, ¢o sa dd na trhu pontkat k pozornosti, k ziskaniu,
k pouzivaniu alebo k spotrebe, ¢o ma schopnost’ uspokojit' prianie alebo potrebu
druhych T'udi. Produkt je ¢okol'vek hmotné ¢i nehmotné, ¢o prostrednictvom procesu
zmeny uspokoji potreby spotrebitel’a alebo firemného zékaznika.

Produkt je vSetko, ako vyhodné, tak nevyhodné, ¢o ziskavame nejakou vymenou. Je to
zlozitd kombinacia hmotnych a nehmotnych prvkov. Produktom méze byt myslienka,

sluzba, tovar, alebo akdkol'vek kombindacia tychto troch kategorii.

1.6.2. Cena

Cena je hodnota, ktorej sa zdkaznici vzdaji vymenou za ziskanie pozadovaného
produktu. Cenu je mozné zaplatit’ vo forme peniazi, tovaru, sluzieb, priazne, volebného
hlasu alebo ¢okol'vek iného, ¢o ma hodnotu pre druhu stranu.(11)

Cena je jedinym prvkom marketingového mixu , ktory vytvara prijmy pre podnik.

1.6.3. Distribucia
Ulohou distribucie je ¢o najviac pribliZit' vyrobené produkty zakaznikovi. Distribucia
riesi celu radu rozporov medzi vyrobcom a zédkaznikom. Jednd sa najmé o rozpory

v mieste, Case a mnozstve. Pouzité distribucné cesty su volené tak, aby ¢o najviac

vyhovovali zakaznikom a moZnostiam firmy, ovplyviiuju d’alSie prvky marketingového
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mixu. V suvislosti s distribuciou je nutné uvazovat, ako moézu dalSie prvky mixu
ovplyvnit samotny vyber distribucnej cesty. Naklady na distribuciu predstavuju
vyznamnu sucast’ predajnej ceny. Na rozdiel od inych sucasti marketingového mixu,
distribliciu nemozno menit’ operativne. Je to zélezitost dlhodobejSia, vyzadujuca
perspektivne planovanie a rozhodovanie. Distriblicia je najmenej pruZznym ndstrojom
marketingového mixu. Distribicia je tiez nelahko S$tandardizovanou sucastou

marketingového mixu.(3)

1.6.4. Marketingova komunikacia

Marketingova komunikéacia oznacuje prostriedky, ktorymi sa firmy pokusaju
informovat’ spotrebitel’a, presved¢ovat’ ich a pripominat’ im, priamo alebo nepriamo,

produkty a znacky, ktoré predavaju.(8)

Cielom marketingového komunika¢ného mixu je zozndmit' cielova skupinu
s produktom firmy a presved¢it' ich o ndkupe, vytvorit vernych zdkaznikov, zvysit

objem nakupov, zozndmit’ sa s cielovymi zdkaznikmi, komunikovat so zdkaznikmi.

1.7. SWOT analyza

SWOT analyza je technika strategickej analyzy zalozend na zvazovani vnuatornych
faktorov podniku (silné a slabé stranky) a vonkajsSich faktorov prostredia ( prilezitosti
a hrozby), ktord poskytuje podklady pre formulaciu podnikovych stratégii a cielov.
Silné a slabé stranky podniku su faktory vytvarajice alebo naopak zniZzujuce vnutornu
hodnotu podniku (aktiva, schopnosti, podnikové zdroje atd.). Oproti tomu prilezitosti a

hrozby st faktormi vonkajSimi, ktoré podnik neméze tak dobre kontrolovat'. (8)

Tabul'ka ¢.5: SWOT stratégie

S — silné stranky W —slabé stranky
O — prilezitosti stratégia SO stratégia WO

T — hrozby stratégia ST stratégia WT
Zdroj: Vlastné spracovanie
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SO - vyuzit silné stranky na ziskanie vyhody
WO - prekonat’ slabiny vyuZitim prileZitosti
SW — vyuzit’ silné stranky na Celeni hrozbam

WT — minimalizovat’ ndklady a ¢elit’ hrozbam

1.8. SLEPT analyza

SLEPT analyza hodnoti vonkajSie vplyvy, ktoré pdsobia na podnik a s ktorymi musi

firma pocitat’ a obsahuje 5 faktorov:

- socidlny

- legislativny

- ekonomicky

- politicky

- technologicky

1.9. Analyza konkurenc¢ného prostredia

U analyzy konkurencného prostredia sa jedna o tzv. Porterov pét’faktorovy
model konkuren¢ného prostredia. Analyzuje konkurenciu v odvetvi, bariéry vstupu,

substitu¢né vyrobky, vyjednavaciu silu dodavatel'ov a odberatel’'ov.

Intenzita konkurencie v odvetvi
Intenzita konkurencie zavisi na velkosti a raste odvetvia, na koncentracii v odvetvi,
rozmanitosti konkurentov, diferenciécii vyrobkov, povedomi zdkaznikov o znacke

a bariérach vstupu.

Bariéry vstupu
Do bariér vstupu sa radia uspory plynuce z rozsahu vyroby, vyrobkova diferencidcia,
investi¢na narocnost’, pristup k distribuénym kanéalom, pristup k potrebnym vstupom,

vladna politika a ocakdvand odvetna opatrenia konkurentov.
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Vyjednavacia sila dodavatelov
U vyjednavacej sily dodavatel'ov zéalezi na diferencidcii vstupov, na vynaloZenych
nakladoch prechodu u dodavatel'ov, na existencii nahradnych vstupov, na koncentracii

dodavatel'ov a na dolezitosti dodavok pre dodavatela.

Vyjednavacia sila odberatel’ov
U vyjednavacej sily odberatel'ov zalezi na koncentracii zdkaznikov a koncentracii
podnikov, na objeme nakupov zdkaznikov, na vynalozenych nakladoch prechodu

u zékaznikov, na existencii substituénych vyrobkov a citlivosti na ceny.

Substitu¢né vyrobky
U substitu¢nych vyrobkov zalezi na nakladoch prechodu, relativna vyska cien -

pomer cena / Uzitok a ochoty zdkaznikov prejst’ na novy vyrobok.

1.10. Podnikatel’sky plan

Podnikatel'sky plan ma spravidla dva ucely. Jednak je to urcity vnutorny dokument,
ktory slizi ako zaklad vlastného riadenia firmy. Znaény vyznam vSak ma externé
uplatnenie podnikatel'ského planu v pripade, Ze firma mieni financovat’ podnikatel'sky
projekt scasti alebo uplne pomocou cudzich zdrojov, pripadne sa uchadza o nejaky druh
nenavratnej podpory. V tomto pripade je totiz treba presvedcit’ poskytovatel'ov kapitalu
o vyhodnosti a nadejnosti podnikatel'ského projektu, na ktorého financovanie sa tento
kapital pouzije. Kvalitne spracovany podnikatel'sky plan méze potom vyznamne

podporit’ ziskanie potrebného kapitalu.

1.10.1. Zakladné casti podnikatel’ského planu (2):

Realiza¢né resumé

Jeho sucastou by malo byt
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- ndzov a adresa firmy, Cislo telefonu, faxu a kontaktnej osoby,

- charakteristika produktu resp. sluzby, ktoré st napliou projektu, ich Specifickych
vlastnosti a prednosti vzh'adom ku konkurencii,

- popis trhov, na ktorych sa chce firma uplatnit’ a distribu¢nych ciest, ktorych mieni
vyuzit’ k dosiahnutiu tychto trhov,

- strategické zameranie firmy na obdobie buducich 3 az 5 rokov, vratane dlhodobych
cielov,

- zhodnotenie manazérskych skusenosti a kvality kli¢ovych pracovnikov firmy vo
vztahu k danému projektu,

- finan¢né aspekty zahrnujuce odhady zisku v nasledujucich piatich rokoch, velkost
potrebného kapitalu, el jeho pouzitia a ocakdvany rocny vynos poskytovatela
kapitalu.

Realizacné resumé by malo naznalit’ zakladné charakteristiky firmy a projektu v

strucnej a presvedcivej forme.

Charakteristika firmy a jej ciele

Této Cast’ by mala postihnat’ jak minulost’ firmy, tak aj jej pritomnost’ a budicnost’ z
hl'adiska zékladnych podnikatel'skych cielov a stratégii k ich dosiahnutiu. Jej sucastou
by mala byt

- histéria firmy, zachytavajica jej Cinnost od zalozenia (vratané motivov tohto
zalozenia), vysledky podnikatel'skej Cinnosti a dosiahnuté uspechy, vyvoj financ¢nej
situdcie firmy v minulosti a spdsob jej financovania,

- dolezité charakteristiky produktov (¢i sluzieb), ktoré st napliiou projektu. Pritom je
treba Specifikovat’ ich sticasnu fazu a dobu Zivotnosti, kto je, ¢i bude ich uzivatel'om,
aké su ich jedinecné rysy, ktoré rozhoduju o konkurencnej pozicii a porovnanie tychto
rysov s konkurenciou, jedine¢né rysy distribucie a marketingu,

- sledované ciele — zakladné strategické ciele, ktorych sa firma snaZzi realizaciou daného
projektu dosiahnut’ a Specifické ciele jednotlivych oblasti firmy, ku ktorym patri
uspokojenie dopytu a postavenie firmy na trhu, inovacie vyrobného programu a
technologie, kvalita produkcie, efektivnost, financna stabilita, rozvoj organizéacie
a riadenia, prestiZz a spoloCenské postavenie firmy. Stanovené ciele by mali byt reédlne,

avsak sucasne dostato¢ne motivujuce.
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Organizacia riadenia a manaZérsky tym

Tato Cast’ by mala obsahovat”:

- organizacné schéma s jasnym vymedzenim pravomoci a zodpovednosti jednotlivych
manazerov,

- charakteristiku klIi¢ovych veducich pracovnikov z hl'adiska ich roli, veku, skusenosti,
dosiahnutych vysledkov a suc¢asnych a buducich prinosov pre firmu,

- politiku odmefiovania tychto pracovnikov vratane uvedenia platovej urovne, sposobu
hmotnej zainteresovanosti na vykonnosti firmy,

- vymedzenie dlhodobych zamerov a cielov klI'i¢ovych manazérov vratane ich vztahu
k vlastnictvu firmy,

- stanovenie kl'ucovych riadiacich pozicii, ktoré musia byt obsadené v buducnosti so
Specifikaciou pozadovanych schopnosti a skusenosti,

- zékladny pristup k riadeniu firmy (centralizécia, resp. decentralizécia),

informacny systém a iné.

Kvalita riadenia je jednym z najddlezitejSich faktorov, ktoré poskytovatelia kapitalu
zvazuju, a Casto jednym z prvych aspektov, ktoré posudzuju. Doélezité je preto
demonstrovat’ kvalitu, profesiondlne schopnosti, kompetenciu a angazovanost’
manazérskeho tymu k danému podnikatel'skému projektu, ktoré su zakladnym

predpokladom jeho uspesne;j realizacie.

Prehl’ad zdkladnych vysledkov a zaverov technicko-ekonomickej Studie

V tejto Casti su zahrnuté zakladné vysledky a zavery technicko-ekonomickej Studie,
tykajuce sa:

- vyrobného programu, resp. poskytovanych sluzieb, tvoriacich népli projektu,

- analyzu trhu a trznej konkurencie

- marketingové stratégie,

- velkosti vyrobnej jednotky, technologie, vyrobného zariadenia a zdkladnych
materidlov

- umiestenie vyrobnej jednotky,

- pracovnych sil,

- finan¢no-ekonomickych analyz a finanénych zdmerov,

- analyzy rizika projektu.
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Zhrnutie a zavery

Zaverecna Cast’ podnikatel'ského zameru by mala obsahovat’ jednak zhrnutie zékladnych
aspektov, rozvedenych v jednotlivych oddieloch tohto zameru, jednak casovy plan
realizécie projektu. Pozornost’ by sa mala zamerat’ predovsetkym na:

- celkové strategické zameranie projektu s uvedenim koordinacie vsetkych jeho
aspektov tak, aby boli splnené dlhodobé ciele firmy,

- zddvodnenie ocakavaného uspechu projektu so zvlastnou pozornostou na prinos
manazérskeho tymu k tomuto uspechu,

- uvedenie jedine¢nych rysov firmy,

- stanovenie poziadaviek na kapitalové zaistenie projektu,

- percentualny podiel vlastnictva firmy v rukéch jej zakladatel'ov.

Z Casoveého planu realizdcie podnikatel'ského projektu by mal poskytovatel' kapitalu
ziskat' predovSetkym informécie o terminoch, kedy bude treba vynalozit' financné

prostriedky.

Prilohy

V prilohach podnikatel'ského planu je mozné uviest' napriklad vypisy z obchodného
registra, zZivotopisy kli¢ovych osobnosti firmy, fotografie, resp. vykresy vyrobkov,
vysledky prieskumov trhu, vysledky propagac¢nych akcii, vykazy ziskov a strat, rozvahu

a penazné toky, referencie vyznamnych osobnosti a iné.

Poziadavky na podnikatel'sky plan

Spracovany podnikatel'sky plan by mal spliiovat’ urcité poziadavky, a to:

- byt struény a prehl'adny (jeho diZka by nemala prekradovat’ 50 strojovych stranok),

- byt jednoduchy a nezachddzat’ do technickych a technologickych detailov (t.j. mé byt’
zrozumitel'ny pre bankarov a investorov, o su spravidla osoby bez hlbsich technickych
zakladov),

- demonstrovat’ vyhody produktu ¢i sluzby pre uzivatela, resp. zdkaznika (investori

ocefiuju trzne orientovanu podnikatel'skd ¢innost’),
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- orientovat’ sa na buducnost, t.j. nie na to, ¢oho uz firma dosiahla, ale na vystihnutie
trendov, spracovanie prognoz a ich vyuZitie k charakteristike toho, ¢o sa ma dosiahnut’,

- byt ¢o najdoveryhodnejsi a realisticky (napr. otvorené ohodnotenie konkurencie
zvysuje doveryhodnost’ podnikatel'ského planu),

- nebyt’ prili§ optimisticky z hl'adiska trzného potencialu, pretoze to znizuje jeho
déveryhodnost’ v oCiach poskytovatel’a kapitalu,

- nebyt’ vSak ani prili§ pesimisticky, pretoze pri podceniovani moze byt’ dany projekt pre
investora malo atraktivny,

- nezakryvat' slabé miesta a rizika projektu (i pripadné chyby, ktorych sa firma v
minulosti dopustila); ak totiz investor odhali urcité negativne faktory neuvedené v
podnikatel'skom plane, moze to v jeho ociach zna¢ne oslabit’ doveryhodnost’ projektu —
naopak identifikacia rizik a existencie planu korekénych opatreni demonstruje
pripravenost manazérskeho tymu na zvladnutie pripadnych problémov s vyuzitim
minulych skdsenosti,

- upozornit’ na konkurencné vyhody projektu, silné stranky firmy a kompetenciu
manazérskeho tymu, a to nielen z hladiska nepostradatelnych manazérskych a
podnikatel'skych schopnosti, ale aj schopnost’ prace ako efektivneho tymu,

- preukazat’ schopnost’ firmy hradit’ Groky a splatky v pripade vyuzitia bankového tveru
k financovaniu projektu,

- preukazat’, ako moze poskytovatel’ kapitalu formou ucasti, rizikového kapitalu a iné
ziskat’ spét’ vynalozeny kapital s patricnym zhodnotenim,

- byt’ spracovany kvalitne aj po formélnej stranke.

Kvalita pripravy projektu sa prejavi priaznivo tym, Ze:

- zvySuje nadej na uspech jednotlivych projektov a tym zlepsSuje hospodarske vysledky
firmy z dlhodobého hl'adiska

- znizuje podstatne nebezpecie takého neuspechu projektov, ktory by ohrozil vézne

finan¢nu stabilitu firmy a pripadne aj samotnu jej existenciu.

Stucasne je vSak treba upozornit’ na to, ze spracovany podnikatel'sky plan nebude
vzhl'adom k premenlivosti podnikatel'ského okolia platit bez zmeny dlhsiu dobu.
Podnikatel'sky plan je treba preto chapat’ ako stale zivy a vyvijajaci sa dokument, ktory

je treba neustale adaptovat’ a upravovat’ vzh'adom k meniacim sa podmienkam.
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2. Analyza problému a sucasnej situacie

V tejto Casti uskuto¢nime analyzu trzného prostredia, vonkajsich i vnutornych vplyvov.

Zo zaverov tejto analyzy bude vychadzat’ vlastny navrh podnikatel'ského zdmeru.

2.1. Charakteristika odvetvia podniku

Budeme podnikat v odvetvi cestovného ruchu vrdmci hotelierstva a gastronomie.
Cestovny ruch je zloZity socialno- ekonomicky a priestorovy jav, ktorym hlavnym
cielom je uspokojovat potreby reprodukcie fyzickych a duSevnych sil ¢loveka
arozvijat jeho osobnost. Realizdcia tohto hlavného ciela je zabezpefena
prostrednictvom ucasti na Sportovo- rekreacnych aktivitach v prirodnom prostredi,
pobytom v kupelno- lieCebnych zariadeniach, spoznavanim kultirno- historickych
pamiatok. Pociatky cestovného ruchu na nasom tizemi sa kladu do obdobia, ked’ na fiom
Rimania zakladali kupele. PriCiny rozvoja cestovného ruchu boli rézne. V priebehu
histérie sa ich vyznam menil. Najprv to boli obchodné cesty. Z ndbozenskych dovodov
sa uskutocnovali putnické cesty. LieCebné ti¢inky termalnych vdd sa stali tiez dovodom
pre navstevnost’ nasho tizemia. Slovensky cestovny ruch mozno rozdelit’ do viacerych
sektorov- horsky, kupelny, vidiecky, putnicky a tranzitny. Slovensko ma vel'mi dobré
prirodné podmienky i geografické postavenie pre rozvoj cestovného ruchu. Vyuziva ich
vSak nedostato¢ne. Prijmy Slovenskej republiky z aktivneho cestovného ruchu sice
rastd, ale zaroven stale klesa percentudlny podiel turistov, t.j. tych zahrani¢nych
navstevnikov Slovenska, ktori sa u nds ubytovali aspoti na jednu noc. Pokial ide o pocet
navstevnikov, SR je na 97% krajinou tranzitnou, a nie cielovou. K najzévaznej$im
problémom brzdiacim rozvoju cestovného ruchu na Slovensku patri negativny obraz
Slovenska v zahranici, slaba a neucinna Statna propagacia a nedostatocne rozvinuta

infrastruktira.

Hotelierstvo je neoddelitel'na sucast’ cestovného ruchu. Slovo hotel vzniklo z latinského
pomenovania hostinec, ktoré mozno povazovat za predchodcov hotelov, vznikajice
v stvislosti s cestovanim za obchodom. Prvé hotely, ako samostatné zariadenie pre
ubytovanie cestujucich, sa objavuju na prelome 18. a 19. storoc¢ia. Rozvoj hotelierstva
nastal najméa v krajindch s priaznivymi podmienkami pre rozvoj obchodu a cestovného

ruchu. V sucasnosti hotelierstvo patri v niektorych krajindch ako ustredny néarodny
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priemysel. Vznikli mnohé registrované narodné aj svetové organizacie zaoberajuce sa
rozvojom a profesiondlnou uroviiou podnikanie vtomto odbore. Slovenské hotely
v sucasnej dobe pocituju pokles v obsadenosti izieb, predovsetkym z dovodu financ¢ne;j

krizy, pre ktoru ndvstevnost’ naSej krajiny obmedzili 1 stali zékaznici z okolitych krajin.

2.2. Analyza trhu

Kapitola je rozdelend do 3 Casti:

- popis mesta, v ktorom bude podnik umiestneny,
- analyza konkurencie

- analyza zdkaznikov

2.2.1. Popis mesta PieStany

Svetozname kupelné mesto PieStany sa nachadza v zapadnej casti Slovenskej
republiky, v Trnavskom kraji, v udoli dolného toku najdlhsej slovenskej rieky Vah.
Rozprestiera sa na rozlohe 4 420 ha pod zapadnymi svahmi Povazského Inovca v
nadmorskej vyske 162 m. Mesto je sidlom okresu Piestany, ktory tvori 27 obci.
Piest’any sa nachadzaju na spojnici medzinarodnych dopravnych koridorov (vzdusného,
dial'nicného a zeleznicného a v budicnosti s perspektivou prepojenia aj riecnej
dopravy). Letisko s medzindrodnym S$tatatom s pristavacou drahou s rozmermi 2000 x
30 m vytvara vyborné predpoklady pre turisticky a ekonomicky rozvoj SirSieho regionu.
Dialnica D1 (Bratislava, Trnava, Piestany, Trencin, Zilina) s medzinarodnym
prepojenim na Viedeil a Brno vytvara idedlne prepojenie mesta Piestany s regidonom
hlavného mesta SR a s regionom horného Povazia. Mesto PieStany lezi na

medzindrodnej Zelezni¢nej trati s prepojenim na Budapest, Viederi a VarSavu.
Mesto Piestany ma v stiéasnosti 29 299 obyvatelov. Struktira obyvatel'ov sa vyznacuje

vysokym podielom vzdelanosti a kvalifikovanostou pracovnych sil. V regione dominuje

obyvatel'stvo slovenskej narodnosti (97,5%).
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Graf ¢.1: Rozdelenie obyvatel'stva podl'a veku

1. Produktivny vek 61,1%
2. Poproduktivny vek 23,7%
3. Predproduktivny vek 15,200

Zdroj: http.//www.piestany.sk/index.php?id=10

Pocet ekonomicky aktivnych obyvatelov v meste je 21 054. Miera nezamestnanosti v
okrese je 5,2 %, priCom Piestany patria dlhodobo k okresom s najniz§ou mierou

nezamestnanosti.

Na tizemi mesta sa nachadzaju 4 predskolské zariadenia, 6 zakladnych §kol, 7 strednych
Skol (2 gymnézid, 5 strednych odbornych $kél), 1 spojena Skola a 2 vysoké skoly
(Univerzita sv. Cyrila a Metoda - Institut fyzioterapie, balneologie a liecebnej
rehabiliticie a Vysoka $kola zdravotnictva a socialnej prace Sv. Alzbety - Studijny
odbor Socidlna praca). Bakalarske Stidium je moZné absolvovat na Strednej
zéhradnickej Skole, ktord je vo svojom odbore pilotnou Skolou v programe Phare.

Dlhoro¢nu tradiciu ma tiez Hotelova akadémia.

Graf ¢.2: Rozdelenie obyvatel'stva podl'a vzdelania

1. $S s maturitou 25.8%
2. V8 8.50%

3. Ucriovské 29.4%
4. Zakladné 34,9%

Zdroj: http.//www.piestany.sk/index.php?id=10
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2.2.2. Analyza konkurencie

V okoli Piestan sa nachadza 8 turistickych hotelov, z toho 5 sa nenachadza priamo

v meste aostatné 3 v okolitych obciach. Samozrejme ako konkurenciu nemdzem

vynechat’ kupelne hotely, ktorych je v Piestanoch 9.

Rozdelenie hotelov podl'a zamerania a kvality poskytovanych sluzieb:

A. Turistické hotely

Tabulka ¢.6: Konkurencné turistické hotely

Kvalita sluzieb
- Hotel Magndlia - Grand Hotel Sergijo
- Hotel Park - Hotel Sandor Pavillon
Nazov hotela .
- Hotel Panorama - Penzion Rybarsky Dvor
- Hotel Satelit - Hotel Pavla

Zdroj: vlastné spracovanie

B. Kapel’'né hotely

Tabulka ¢.7: Konkuren¢né kiupel'ne hotely
Kvalita sluzieb

- Hotel Jalta - Balnea Grand Hotel
Nazov hotela - Hotel Pro Patria - Hotel Balnea Splendid
- Villa Berlin

Kvalita sluzieb

- Hotel Balnea Esplanade | - Hotel Thermia Palace
Nazov hotela - Hotel Balnea Palace

- Hotel M3j

Zdroj: vlastné spracovanie
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Medzi nasich hlavnych konkurentov patri:

- Hotel Magndlia

Hotel Magnolia lezi v centre mesta. Jeho celkova kapacita je 250 16zok, izby su
komfortne vybavené a rekonStruované. Sucastou hotela je reStaurdcia, priestory na
Skolenie a detsky kutik. Hlavnymi vyhodami hotela Magnolia je poloha, dlhodobé

pdsobenie na trhu, preskleny bazén a sauna. Nevyhodou je nekvalitny personal.

- Hotel Park

Hotel Park sa nachadza pri mestskom parku, v blizkosti ramena rieky Vah. Celkova
kapacita hotela je 210 16Zok. Nachadza sa tu bar, reStaurdcia, kaviareni a kongresova
sala. Medzi vyhody patri kryty bazén s vodopadom, dnovym gejzirom a vodnymi
kreslami s perlickovou masazou a hydromasazou a najméd vel'mi prijemna lokalita, ale

za cenu zlej dostupnosti autom, ¢o moézme povazovat’ za hlavnu nevyhodu.

- Hotel Panordma

Hotel Panorama je umiestneny na upiti vrchu Cervend veza ned’aleko Piestan.
Hotelovu kapacitu tvori 17 dvojlozkovych izieb a 4 apartmany s celkovou kapacitou 42
16zok. Stucast’ou hotela je reStaurdcia Koliba v tradicnom slovenskom Style, spolocensky
salonik na usporiadanie prednasok, Skoleni, osldv ¢i vecierkov a Relax centrum
nachadzajuce sa priamo v objekte. Hlavnymi vyhodami tohto hotela je to, Ze je pomerne
novy amoderny. A v neposlednom rade je zneho aj prekrasny vyhl'ad na Piestany
a okolie. Tieto vyhody si samozrejme vypytali daii v podobe polohy hotela mimo

Piest’an a hotel sa este nedostal do povedomia l'udi.

- Hotel Satelit

Hotel sa nachédza v centre mesta a pontka ubytovanie v 48 rekonStruovanych izbach a
4 apartmanoch, s celkovou kapacitou 108 16zok . Nachadza sa tu aj reStauracia a Relax
centrum. Vyhodou tohto hotela st 2 klimatizované kongresové saly, kde sa m6zu konat’
rozne podujatia, Skolenia, seminare, prezenticie a firemné stretnutia. Naopak

nevyhodou je zase , Ze svojim vzhl'adom pripomina komunisticku éru.
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2.2.3. Analyza zakaznikov

Nasim ciel'om je prildkat’ Siroké spektrum zakaznikov, od mladych, cez rodiny s detmi
az po seniorov, ktori si pridu posediet’ alebo sa stravovat’ v prijemnom prostredi nasej
reStauracie alebo sa ubytovat’ v naSich izbach.

Sice naSe mesto navstevuje kazdoro¢ne vel'ké mnozstvo kupelnych hosti, ale ti nie su
pre nas velmi zaujimavi, pretoze kapelnym hotelom, ktoré poskytuji komplexné
sluzby, nemézme konkurovat' v tomto smere. Naopak, nasSim cielom je prilakat
beznych T'udi, ako su obyvatelia PieStan a turisti, ktori sa chodia kazdodenne niekam
stravovat’ alebo si len tak idu posediet’ na kavu. Takychto I'udi je ve'mi vela a naSim
cielom je prildkat’ ¢o najviac tychto l'udi prijemnych prostredim, kvalitnymi sluzbami
a milym personalom.

Z vlastnej skuisenosti viem, ze najvacsi zaujem je o letné terasy, najmi na pesej zone,
kde sa nachadza aj nas hotel. Dovolim si tvrdit, Ze poc€as peknych letnych dni je dopyt
vacsi ako ponuka. Preto sme sa rozhodli aj my pre letnt terasu pocas sezony.

Dalej budeme pontikat’ kazdy pracovny deii obedové menu za dobré ceny, ktoré nasi
zékaznici urCite ocenia. Planujeme dohodu s r6znymi spolo¢nostami o stravovani ich
zamestnancov unds. Zaujem tu urCite je, pretoZze vicSina firiem len rozda svojim
zamestnanom stravné listky a d’alej sa oich stravovanie nezaujima. Toto chceme
zmenit’ tak, Ze poskytneme firmam vyhodnejSie podmienky, ¢ize ich to celkovo vyjde

lacnej$ie a buda spokojné vsetky strany.

2.3. SWOT analyza

Silné stranky:
- poloha
- Dblizke parkovisko
- kvalifikovany personal
- hygiena na vysokej tirovni
- prijemné prostredie
- nefajc¢iarske priestory

- odhodlanie a nadSenie
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Slabé stranky:
- zacinajuci podnik
- malé skasenosti s podnikanim

- bez vybudovaného mena

PrileZitosti:
- zvySovanie kvality sluzieb
- na trhu nie st dominantni hraci

- zvécSovat pocet stalych zadkaznikov

- silné konkurencia
- hrozba vypovedania ndjomnej zmluvy

- financ¢na kriza
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3. Navrh podnikatel’ského planu

Na zéklade teoretickych poznatkov a spracovanych analyz vytvorime samotny navrh

podnikatel'ského planu.

3.1.

Zakladné udaje o firme

Obchodné meno: VENIN, s.r.o.

Sidlo: Ivana Stodolu 14, 921 01 PieStany
ICO: 12 345 678

Den zapisu: 26.6.2007

Pravna forma: Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym

Predmet éinnosti:

kapa tovaru za i¢elom jeho predaja inym prevadzkovatel'om Zivnosti
(velkoobchod)

ktpa tovaru za i¢elom jeho predaja kone¢nému spotrebitel'ovi (maloobchod)
sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti obchodu, sluzieb a vyroby

prendjom nehnutel'nosti s poskytovanim inych nez zakladnych sluzieb
spojenych s prendjmom

sprostredkovanie kipy, predaja a prendjmu nehnutel'nosti

reklamnd a propagacna ¢innost’

ubytovacie sluzby v ubytovacich zariadeniach s prevadzkovanim
pohostinskych ¢innosti v tychto zariadeniach

zmenaren - nakup peniaznych prostriedkov v cudzej mene za slovenskii menu
v hotovosti

prevadzkovanie internetovej Citdrne

organizovanie a usporaduvanie vystavnych, kultirnych a spolo¢enskych
podujati, kurzov, seminarov, Skoleni

predaj nealkoholickych a priemyselne vyrabanych mlie¢nych népojov,
koktailov, piva, vina a destilatov na priamu konzuméciu

predaj tepelne a rychlo upravovanych mésovych vyrobkov a obvyklych
priloh, ako aj bezmisitych jedal na priamu konzuméciu

predaj zmrzliny, ak sa na jej pripravu pouziju priemyselne vyrabané

koncentraty a mrazené krémy na priamu konzumaciu
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- predaj jedal, ndpojov a polotovarov ubytovanym hostom v ubytovacich

zariadeniach 16Zok na priamu konzumaciu

Spolocnici: Luka$ Brandersky
Olympska 18
Piestany 921 01

Patrik Smejkal
Horné 5

Piestany 921 01

3.2. Popis hotela

Hotel City, ktory si bude firma VENIN prenajimat’ a prevadzkovat, sa nachadza
v centre mesta na konci pesej zony, v blizkosti mestského parku a Kapel'ného ostrova.
Stcastou hotela je reStaurdcia akaviaren. Ubytovat sa mozete v piatich
jednopostelovych izbach, piatich dvojpostelovych izbach advoch apartméanoch.

Celkovo je tu 12 izieb s maximalnou kapacitou 23 16zok ( s pristelkami 35).

Budova hotela ma 3 poschodia. Na prizemi sa nachddza reStaurdcia a kaviareil. Na
poschodiach sa nachadzaju izby a kancelaria riaditel’a. Pri vchode je recepcia a napravo
od nej je reStaurdcia. ReStaurdcia je rozdelena na 2 Casti. V hlavnej, vacsej Casti, sa
nachadzaju boxy abar. Druhd cast’ je vhodnd pre uzavreti spoloCnost a menSie

spolo¢enské akcie.

Hlavnou tulohou Hotela City je poskytovanie ubytovacich a restauracnych sluzieb.
Okrem toho pontkame r6zne doplnkové sluzby ako napriklad poskytovanie informacii,
zmenarenn a moznost’ organizovat’ mensie spolocenské akcie (svadby, oslavy a firemné
rokovania). V reStaurdcii budeme ponukat’ Speciality slovenskej, vegetarianskej
a medzinadrodnej kuchyne. AvSak budeme sa snazit’® prisposobit’ nasu ponuku
zékaznikovi, preto na jedalnom listku nebude chybat’ aj Siroky sortiment zmrzlinovych

pohérov a dezertov
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3.3. Ciele

Kratkodobé ciele:

rozbehnut’ podnikatel'sku ¢innost’

vytvorit’ si dobré meno a dobré postavenie na trhu

ziskat’ ¢o najviac zakaznikov

poskytovat’ zdkaznikom kvalitné sluzby

Dlhodobé ciele:
- dosahovat ¢o najvyssi zisk
- udrzat’ si ¢o najlepSie miesto na trhu

- maximalna spokojnost’ zdkaznikov

3.4. Organizacna Struktira
Rozhodol som sa pouzit' vo svojej firme liniovu organizacnt Struktiru, pretoze je
najjednoduchsia a je ur€end pre zacinajice podniky s malym poc¢tom zamestnancov.

Graf. ¢.3: Organiza¢na Struktira

Riaditel’
Hotelova
ekonomka
Prevadzka

Vrchny Séfkuchar Udrizbar Recepéna

¢asSnik

. Kuchar

CasSnik

Pomocna
sila

Zdroj: vlastné spracovanie
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3.5. Zamestnanci

Piestany maji dlhodobu tradiciu v hotelierskych a resStauraénych sluzbach, preto

predpokladdm, Ze nabor novych kvalifikovanych zamestnancov nebude obtiazny.

Zamestnavat’ budeme celkovo 20 l'udi.

- riaditel

- hotelova ekondmka

- prevadzkar / ¢asnik ( kumulovana funkcia )
- vrchny ¢aSnik

- cCasnik x 2

- kucharx 3

- Séfkuchar x 2

- udrzbar

- receptna x 4

- upratovacka x 2

- pomocna sila x 2

3.6. Marketingovy mix
3.6.1. Produkt

Hotel
Poskytované sluzby:

ubytovanie

- internet na izbe zdarma

- informacie

- zmenaren

- budenie hosti

- trezor na recepcii

- predaj hygienickych potrieb

- predaj upomienkovych predmetov

- pranie a zehlenie
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- sprostredkovatel'ska cinnost’ ( vstupenky, kupel'na liecba )
- room servis

- predaj zahrani¢nej tlace

Vybavenie izieb:

- televizia a satelit
- telefon ( moznost priamej vol'by z izby do celého sveta )
- minibar

- kuapelnaa WC

Restauracia a kaviaren

Poskytuje jedla a Speciality:

- slovenskej
- medzindrodne;j

- vegetarianskej kuchyne

Ponukame aj Siroky sortiment:

- zmrzlinovych poharov
- dezertov

- ovocia a napojov

3.6.2. Cena

Cena je velmi dolezity faktor pri rozhodovacich procesoch zékaznika, preto sme pri
kalkulaciach vychadzali z priemernych nékladov na produkt, obchodne; marze
a nasledného porovnavania s konkurenciou.

Rozhodli sme sa tak, pretoZze sme nechceli nadhodnotit’ nase produkty, ¢im by sme
zékaznikov neprildkali. Ale zase nechceli sme stanovit’ ani prili§ nizke ceny, aby sme

nepdsobili menej kvalitne.
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Hotel

Tabul’ka ¢.8: Cennik ubytovacich sluzieb

Jednopostel'ova izba 69 €
Dvojpostel'ova izba 89 €
Apartman 119 €
Pristelka 29 €
Ranajky gratis

Zdroj: vlastné spracovanie

Restauracia a kaviaren

Ceny su zrovnateI'né s odvetvovym priemerom.

Priemerna utrata zakaznika je 8 eur.

3.6.3. Miesto

Umiestnenie hotela je naSou najvdcSou konkurenc¢nou vyhodou. Pretoze ako jediny
hotel z hlavnej konkurencie sa nachddzame na peSej zone, na ktorej sa nachadzaju
denne stovky 'udi. Hotel je jednou stranou na pesej zone a na druhej strane sa nachadza
priestor pre parkovisko. Budova je situovand juhovychodne, co prospieva

k celodennému prenikaniu slne¢nych lucov.

3.6.4. Propagacia

Konkurencia v hotelierstve a gastrondmii na Slovensku je silnd, preto najdolezitejSim
Cinitelom sa stava kvalita. Zabezpecenie kvality vnimame ako prvoradé v nasej
marketingovej stratégii. AvSak na podporu predaja naSich sluzieb pouzijeme aj reklamu
nasich produktov a sluzieb. Podnik bude propagovany zmluvnymi cestovnymi
agenturami, internetovymi vyhl'addvacmi ako Google a Zoznam. Propagéciu podniku
zabezpecime aj objedndvanim drobnych predmetov s logom a adresou hotela ( zapalky,
kancelarske potreby, letaky atd’.) Pretoze sa bude jednat o novootvorenu prevadzku,

planujeme vynalozit’ vdc¢sie Usilie a viac prostriedkov na propagéaciu podniku. Stucastou
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tejto stratégie je aj usporiadanie recepcie pre zakaznikov a dodavatelov po otvoreni

prevadzky.

Pred otvorenim naSej reStauracie sa budeme snazit' naldkat’ zdkaznikov tak, ze
uverejnime oznamy o otvoreni podniku na reklamnych plochach a v miestnych médiach
ako su:

- Piestansky tyzden

- Piestansko

- A.B.

- Pardon

- Piestansky bazar

- televizia Karpaty

Marketing v deii otvorenia

V den otvorenia reStaurdcie bude v naSej predajni 20%-na akcia na vSetky produkty
(jedla a néapoje). Pri vstupe do reStauracie budu zékaznici dostavat’ drobné darceky s
logom firmy, napriklad perd, $ntrky na telefon a iné. Dalej zorganizujeme rozne stitaze

pre deti a ich rodi¢ov o zaujimavé vecné ceny a kupdny na zl'avu v nasej restauracii.

Marketing po otvoreni

Spravny chod prevadzky znamena stale vylepSovat zariadenie a samozrejme aj sluzby
zékaznikom. Preto budeme aj nad’alej pokracovat’ v podobnych podujatiach ako v deii
otvorenia podniku a takisto budeme ponukat’ akciové ceny. Samozrejme nesmieme
zabudnut’ aj na propagaciu, a preto budeme vynakladat’ d’al§ie finan¢né prostriedky na

zviditel'nenie nasho hotela.
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3.7. Financny plan

Délezitou sucastou podnikatel'ského planu je zostavenie finan¢ného planu, ktory
premieta podnikatel'sky zamer do pefiaznych tokov. Prvym krokom pri zostavovani
finan¢ného planu je naplanovat potrebny kapitdl pre zalozenie firmy, teda

zakladatel'sky rozpocet. Potom plan nédkladov a vynosov.
3.7.1. Zakladatel’sky rozpocet
UtGelom zostavenia zakladatel'ského rozpoltu je vytvorit prehlad potrebnych

finan¢nych zdrojov pre zacatie podnikania. V nasledujicej tabul’ke uvddzam néklady a

ich velkost’, ktoré su nutné pre Uspesny rozjazd nasej podnikatel'skej ¢innosti

Tabulka ¢.9: Zakladatel'sky rozpocet

Oznacenie polozky Ciastka v eurich
Tovarové zasoby 50 000
Ostatné 1 000
CELKOM 51 000

Zdroj: vlastné spracovanie

Tovarové zasoby predstavuji nutnost’ pred zaciatkom otvorenia reStauracie a kaviarne.
Tato polozka obsahuje vsetok tovar, ktory budeme predavat’ a vSetky suroviny potrebné
pre spravny chod restauracie a kaviarne.

Predpokladané pociatocné vydaje su 51 000 eur, ktoré uhradi investor projektu, firma

VENIN.

3.7.2. Naklady

Polozky mesa¢nych nakladov sa nemenia ( fixné naklady ), okrem nékladov na ndakup
tovaru. Tato polozka sa meni v zavislosti na trzbach, ¢ize podl'a toho, kol'ko tovaru sa
preda a spotrebuje ( variabilné naklady ). Z toho vyplyva, ze pri vysokych trzbach su
vysSie naklady a pri nizkych trzbach st nizsie ndklady. Néklady na nakup tovaru tvoria

30-40% z trzieb.
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Tabul’ka ¢.10: Priemerné ro¢né néklady v eurdch

Oznacenie polozky Ciastka v eurdch
Prendjom hotela 120 000
Elektrika 10 320
Plyn 9 600
Voda 3 600
Mzdové naklady 173 736
Telefon, internet 4200
Spotrebny material 2 400
Fond oprav, udrzby a rezerv 12 000
Reklama 2 856
Cistiaren 4 800
Koncesionarske poplatky 2 160
Nakup tovaru 106 224
SPOLU 451 896

Zdroj: vlastné spracovanie

3.7.3.

Vynosy

Vynosy sa delia na 2 zékladné Casti a to vynosy z hotela a vynosy z reStauracie. Vynosy

z hotela sa daji pomerne l'ahSie urcit’ ako vynosy z reStauracie.

Vynosy hotela:

Pocet izieb x cena za noc = denny vynos pri vytazenosti izieb 100%

Tabul'ka ¢.11: Vypocitanie vynosov hotela pri 100% vyt'azenosti v eurach

pocet | cena/noc | vynos/den
Jednopostel'ova izba 5 69 345
Dvojpostel'ova izba 5 79 395
Apartman 2 119 238
SPOLU 978

Zdroj: vlastné spracovanie

Denny vynos pri vytazenosti izieb 100% je 978 eur, o nie je v naSich podmienkach

realne. V nasledujticej tabul'ke su zobrazené vynosy pri realnej vytaZenosti izieb.

Tabul'ka ¢.12: Vynosy hotela v eurach pri roznej percentudlnej vytazenosti izieb v

eurach

VytaZenie izieb 50% 70% 90%

Denny vynos 489 685 880
Mesacény vynos 14 678 20 538 26 406
Ro¢ny vynos 176 136 246 456 316 872

Zdroj: vlastné spracovanie
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Vynosy restauracie a kaviarne:

Priemerna utrata jedného zédkaznika x pocet zékaznikov za den = denna trzba

Tabulka ¢.13: Priemerné denné trzby v jednotlivych mesiacoch v eurdch

Pesimisticky Realisticky Optimisticky
variant variant variant
Mesiac Priemerna PZ DT PZ DT PZ DT
utrata

Januar 8 64 512 80 640 96 768
Februar 8 53 424 67 536 80 640
Marec 8 53 424 67 536 80 640
April 8 64 512 80 640 96 768
Maj 8 107 856 134 1072 161 1288
Jun 8 107 856 134 1072 161 1288
Jul 8 128 1024 161 1288 193 1544
August 8 128 1024 161 1288 193 1544
September 8 107 856 134 1072 161 1288
Oktober 8 64 512 80 640 96 768
November 8 53 424 67 536 80 640
December 8 86 688 107 856 128 1024

Zdroj: vlastné spracovanie

Vysvetlivky k tabul’ke ¢.13:

PZ - pocet zakaznikov za deni

DT - denna trzba

Dennd trzba za urcity mesiac ( vid’. tabul’ka 13 ) x pocet dni = mesacny vynos

Tabul'ka ¢.14: Vynosy restauracie a kaviarne v eurach

Mesiac Pocet Pesimisticky Realisticky Optimisticky
dni variant variant variant

Januar 31 15872 19 840 23 808
Februar 28 11872 15 008 17 920
Marec 31 13 144 16 616 19 840
April 30 15360 19 200 23 040
Maj 31 26 536 33232 39 928
Jin 30 25 680 32160 38 640
Jul 31 31 744 39928 47 864
August 31 31744 39928 47 864
September 30 25 680 32 160 38 640
Oktober 31 15872 19 840 23 808
November 30 12 720 16 080 19 200
December 31 21328 26 536 31744
Celkom za rok 247 552 310 528 372 296

Zdroj: vlastné spracovanie
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3.7.4. Vysledok hospodarenia

Toto je jednozna¢ne najdodlezitej$i aspekt podnikania. Pretoze urcit’ ¢i podnik bude
dosahovat’ zisk a oplati sa zacinat’ s podnikanim alebo bude stratovy a je potreba najst’

iné vychodiska je pre podnikatel’a kl'acové.

Tabul'ka ¢.15 Vysledok hospodarenia pre prvych 5 rokov podnikania v eurdch

1.rok 2.rok 3.rok 4.rok S5.rok
Fixné 345 672 345 672 345 672 345 672 345 672
naklady
Variabilné 75 891 106 224 106 224 142 921 106 224
naklady
Vstupné 51 000 0 0 0 0
naklady
Naklady 472 563 451 896 451 896 488 593 451 896
spolu
Vynosy za 176 136 246 456 176 136 316 872 246 456
ubytovanie
Vynosy 247 522 310 528 310 528 372 296 310 528
reStauracie
Vynosy 423 658 556 984 486 664 689 168 556 984
spolu
VH - 48 905 105 088 34768 200 575 105 088

Zdroj: vlastné spracovanie

Prvy rok kalkulujeme s 50% vyt'azenostou izieb a pesimistickym variantom vynosov
kaviarne a reStauracie, nakol’ko sme novou spolo¢nost’ou v hotelovych sluzbach v danej
lokalite a snazime sa stabilizovat’ svoju poziciu pri vel'mi vel'kej konkurencii. V prvom
roku st nédklady na hospodérenie vyjadrené vstupnymi ndkladmi vid’. tabulka ¢. 9,
priemernymi ro¢nymi nakladmi vid’. tabul’ka ¢. 10. Hospodarske vynosy za uvedeny rok
su rozpocCitané v tabulke ¢. 12 a 13, pri spominanej vytaZenosti izieb 50%
a pesimistickom variante pri vyt'azenosti hotelovej reStauracie a kaviarne. V prvom roku
sme dosiahli vysledok hospodarenia stratu — 48 905 eur, kde sa odzrkadlili vysoké
vstupné ndklady a predpokladané pesimistické vyhliadky vo vytazenosti izieb,
1 hotelovej reStauracie a kaviarne.

V druhom hospodarskom roku sme kalkulovali s vytaZenostou izieb 70%
a realistickym variantom vynosov hotelovej restauracie a kaviarne. Nasa spolo¢nost’ sa
stabilizovala v danej lokalite, manazment zabezpecil vac¢Siu vytazenost' izieb hotela
v spolupraci s cestovnymi agenturami atd’., ¢im zabezpecili vyssiu vytazenost’ hotelovej

reStauracie a kaviarne, preto kalkulujeme v danom roku s realistickym variantom vid'.
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tabul’ka ¢. 12 a 13. Dany hospodarsky rok by sme skoncili v + 105 088 eur, kde pod
vyrazné zniZzenie nékladov sa podpisalo hlavne odpocitanie nutnosti investovania do
zakladatel'ského rozpoctu vid’. tabul’ka €. 9.

V tretom hospodarskom roku sme kalkulovali s predpokladom vytazenosti izieb 50%,
spojené s negativnymi sezdnnymi podmienkami ( studend letnd sezona ) a realistickym
variantom vytazenosti hotelovej reStaurdcie akaviarne, spojenu s poskytovanim
kvalitnych sluZieb a stalej klientely. Treti hospodarsky rok sme skonc¢ili v + 34 768 eur.
V Stvrtom hospodéarskom roku kalkulujeme s pozitivnymi prognézami ato s 90%
vytaZzenostou izieb a optimistickym variantom vytaZenosti hotelovej reStauracie
a kaviarne, tieZ s idedlnymi sezénnymi podmienkami. Stvrty hospodarsky rok by bol
najsilnej$im z pohladu vynosov, kde by sme dosiahli navratnost vlozZenych
prostriedkov  zapocitanych v prvom roku a spolo¢nost by vykazala vysledok
hospodarenia + 200 575 eur.

V piatom hospodarskom roku kalkulujeme s 70% vytazenostou izieb a realistickym
variantom vytazenosti hotelovej reStaurdcie a kaviarne, kde v danom obdobi sme
spolo¢nostou, ktord sa UspesSne stabilizovala v danej lokalite v hotelierskych sluzbach.

Taktiez mame spokojnych a stalych klientov vo vyuzivani reStauraénych sluzieb.
Pri spracovavani vysledku hospodérenia sme kalkulovali s roznymi variantmi, aby sme

modelovali situacie, ktoré mozu nastat’ pri prevadzkovani spolo¢nosti ( vid tabul’ka ¢&.

14)
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Zaver

Presadit’ sa na dneSnom trhu nie je vobec I'ahké. Pokial’ to chce podnikatel’ skusit, je to
vzdy o riziku, ktoré sa dd zmiernit' zostavenim kvalitného podnikatel'ského zameru.
Jeho vytvorenie nie je jednoduché, je priam obtiazne. Ale vzdy vec alebo uloha,
s ktorou sa c¢lovek prvy krat stretne, sa zdd byt ndro¢na, niekedy nedosiahnutelna.
Pokial’ sa budeme tejto ulohe naozaj venovat’ a strdvime pri nej urcity ¢as zistime, ze
nie je nedosiahnutel'na, ale musime do nej vlozit’ vel'mi vel’a sil.

Ciel'om tejto prace bolo vytvorit' podnikatel'sky zamer pre maly hotel s reStauraciou
a kaviarniou v Piestanoch. Hlavnymi uzivatelmi by mali byt majitelia, manazéri
a samozrejme aj investori.

K splneniu ciel'ov som vyuzil teoretické vychodiska prace, ktoré st spracované v prvej
Casti. Tu som popisal podnik, podnikanie, pradvne formy podnikania a Specifikoval som
podmienky pre podnikanie. Dalej som sa venoval tedrii marketingu, kam patri
marketingovy mix a charakterizoval som cenu, produkt, distribuciu a marketingova
komunikaciu. Potom som popisal rézne typy analyz, kam patri SWOT analyza, SLEPT
analyza aanalyza konkurenéného prostredia. Nakoniec som popisal casti
podnikatel'ského planu, ktoré by mal teoreticky obsahovat’.

V praktickej Casti som najskor analyzoval trh a odvetvie hotelierstva a gastronomie.
Analyzoval som zdkaznikov a konkurenciu a zistil som, Ze konkurencia je velka, ale
zaroven je aj velky dopyt po tychto sluzbach, Cize priestor presadit’ sa, tu urcite je.
Dalej som analyzoval silné, slabé stranky a prileZitosti a hrozby podniku. Medzi nase
silné¢ stranky patri poloha aprijemné prostredie. Naopak, naSe slabé stranky su
nesktsenost’ s podnikanim ato, Ze nemame vybudované meno a nemame stalych
zakaznikov. Nasou prilezitostou je stat’ sa dominantnym hra€om na trhu, pretoze zatial’
tu ziadny taky neexistuje. Samozrejme, v tomto obdobi je najvacsia hrozba celosvetova
finan¢nd kriza a nevedomost’ toho, o nastane za par rokov. Nakoniec som sa venoval
samotnému navrhu podnikatel'ského zdmeru. Stru¢ne su tu uvedené informacie
o zamysl'anom podniku, jeho produktoch a sluzbach, zamestnancoch a organizacnej
struktare. Dalej som naértol marketingovy mix. Délezitou podkapitolou praktickej Gasti
je taktiez finan¢ny plan, kde som stanovil predpokladane ndklady a 3 varianty vynosov.
Na konci tejto kapitoly som sa rozhodol zostavit’ predpokladany vysledok hospodarenia

pre obdobie 5 rokov po zacati podnikania.
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