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Abstrakt

Bakalarska praca je studiou realizovatel'nosti ponuky sluzby Cistenia vonkajsich zalazii
formou zivnostenského podnikania. Praca pozostava zteoretickej, analyticke]
a navrhovej Casti. V prvej Casti si spracované teoretické vychodiska prace. V analytickej
Casti je vypracovany prieskum daného trhu, jej sicastou je aj vlastny marketingovy
vyskum. V navrhovej cCasti je vypracovany plan pre ponuku spominanej sluzby, ktory
vychadza z poznatkov daného podnikatel'ského odvetvia. Vystupom §tidia bude zistenie

o realizovatel'nosti podnikatel'skej myslienky.

Abstract

The bachelor's thesis is a feasibility study of offering cleaning services for external blinds
in the form of trade. The thesis is divided into theoretical part, analytical part and
proposal. The first part deals with the theoretical basis of the thesis. The analytical part
includes a market survey and my own marketing research. The proposal is a plan for the
offer of the mentioned service, which is based on the knowledge of the specific business
field. The main output of the study is to figure out the potencial for the realisation of the

business idea.
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vonkajsie zaluzie, SWOT analyza
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UVOD

Ako tému svojej bakalarskej prace som si vybral podnikatel'sky zamer, a to predovsetkym
z toho dovodu, ze mojim planom do buducna je prave podnikanie. Do podnikania ma od
detstva viedol otec, ktorého tispechy aj netuspechy su pre mna obrovskou inSpiraciou.
Chcem byt sam sebe panom, mat vlastné podnikanie, o ktorom budem samostatne

rozhodovat’ a davat’ do nej kvality, ktoré sam povazujem za vhodné.

InSpiréaciou je pre mia pdsobenie v nasej rodinnej spolo¢nosti, ktora sa dlhodobo venuje
vyrobe vonkajsieho tienenia. Na zaklade vlastnych skusenosti viem, ze na Slovensku
kazdym rokom pribuda viacero firiem v odvetvi tieniacej techniky, zvlast vyroba

vonkajSich zaluzii nabera velky trend.

Pocas prace v spominanej spolo€nosti som si vS§imol, ze funkénost’ a bezporuchovost
tychto zariadeni zna¢ne podmieniuje ich pravidelné oSetrovanie a Cistenie. VonkajSia
zalizia pozostdva z mnohych drobnych komponentov, ktorych znelistenie vyrazne
podmieriuje ich zivotnost’, spravne fungovanie a v neposlednom rade esteticky vzhlad.
Miera Cistoty lamiel vonkajSich zalazii ovplyviiuje dostatocny odraz slne¢ného Ziarenia,

ktoré sposobuje prehrievanie interiérovych priestorov budov.

Ako som si v§imol, Cistenie vonkajSich zaluzii tradi€énymi spdsobmi je vel'mi pracne
a neefektivne, z toho dovodu je Casto zanedbavané. Nové technologie, ktoré som mal
moznost' vidiet na medzinarodnych vystavach, vyrazne zjednoduSuju a zefektiviiuju

proces Cistenia.

Tato pracovna skusenost mi posluzila ako inSpiracia pre budice podnikanie v tomto
odvetvi. Vidim v tom obrovsku prilezitost ponuknut’ tuto sluzbu pre odvetvie vonkajSich
zalazii. V pripade uspe§nosti mojho podnikatel'ského napadu by som chcel zacat’ vlastné

prosperujuce podnikanie.



1 CIELE A METODIKA PRACE

Cielom bakalarskej prace je spracovat’ Studiu realizovatelnosti pre podnikanie v oblasti
Gistenia vonkajsich zaluzii. Studia realizovatelnosti je zamerana na ponuku sluzby

Cistenia vonkajSich zaluzii formou zivnostenského podnikania.

Ma sluzit ako podklad pre budice zalozenie podnikatel'ského subjektu, ktory
vykonavanim pripadne ponukou spominanej sluzby externym spolo¢nostiam, dokéaze

ngjst’ uplatnenie predovsetkym na miestnom regionalnom trhu.
Klucové zistenia budu nasledovné:
e (i bude dostatocny zaujem o tuto sluzbu

e (i pre sluzbu bude priestor na regionalnom trhu (velkost konkurenc¢ného

prostredia)
o vyska ceny, pri akej bude mozné ponukanu sluzbu vykonavat
e definicia obdobia, pocas ktorého bude sluzba vykonavana (otazka sezonnosti)

Moja bakalarska praca je zamerana na oblast Cistiacich sluzieb vonkajSej tieniace;j
techniky. Jedna sa predovsetkym o Cistenie vonkajSich zaltizii pomocou jedineCnej

technologie, ktora na zaklade vlastnych zisteni by bola na Slovensku novinkou.

Bakalarska praca je rozdelena na teoreticka, analyticka a navrhovu Cast. Teoreticka Cast
je zakladnou reSerSou odbornej literatury na tému podnikatel'ského zdmeru. Obsahuje

teoretické pojmy a poznatky z oblasti podnikania.

V analytickej Casti prace su vypracované zakladné typy analyz, ako st SWOT analyza
a Porterova analyza, d’alej prieskum trhu formou dotaznikového Setrenia. Sucast'ou
analyz je aj vlastny vyskum vo forme Mystery shoppingu. Pomocou roznych analyz je
podrobne preskimand situdcia na trhu, takisto je zistend velkost konkurencného
prostredia. Dalej st zistené silné a slabé stranky buduceho podniku, resp. prileZitosti

a hrozby pri vstupe na konkrétny trh.

Navrhova cast vychadza z poznatkov teoretickej a analytickej Casti prace. Tato Cast je
Studiou realizovatel'nosti, ktora sa riadi Strukturou podnikatel'ského planu a venuje sa

zostaveniu vyznamnych planov, ako je marketingovy a financny plan.



2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

V teoretickej Casti bakalarskej prace priblizim teoretické pojmy suvisiace
s podnikatel'skym zamerom. V prvom rade vysvetlim pojem Studia realizovatelnosti,
pretoze, navrhova ¢ast’ mojej prace bude zjednodusenou formou podnikatel'ského planu,
zaroven sa bude riadit’ jej Strukturou. Vysvetlim spominany pojem podnikatel'ského
planu, obecné pojmy ako su podnik, podnikanie a podnikatel’. Dalej sa budem zaoberat
zivnostenskym podnikanim ako takym, jeho rozdelenim, vyhodami a nevyhodami tejto

formy podnikania.

Vysvetlim jednotlivé typy marketingovych analyz, ako st SWOT analyza a Porterova
analyza, ktorym sa budem podrobnejsie venovat v ramci analytickej Casti prace. Na zaver
teoretickej Casti vysvetlim pojem marketingového mixu, ktory je dolezitou sucastou

marketingového planu.
2.1 Zaikladné pojmy
2.1.1 Podnikanie

Jedna zo zakladnych definicii podnikania, zakotvena v obchodnom zékonniku (1),

v zakone €. 513/1991, § 2 vymedzuje podnikanie nasledovne:

., Podnikanim sa rozumie sustavna cinnost vykondvand samostatne podnikatelom vo
viastnom mene a na vlastnii zodpovednost' za ucelom dosiahnutia zisku alebo na icel
dosiahnutia meratelného pozitivneho socidlneho vplyvu, ak ide o hospodarsku cinnost

¢

registrovaného socidlneho podniku podla osobitného predpisu. ‘

V sacasnosti je podnikanie charakterizované ako sustavnd, samostatna a dlhodoba
aktivita, vykonavana na vlastnu zodpovednost'. Jej cielom je zhodnotenie vlozeného
kapitalu vlastnikmi, za ucelom dosahovania kladného hospodarskeho vysledku (zisku),
uspokojenia zakaznickych potrieb, ako aj potrieb zamestnancov a inych zaujmovych
skupin (2). Moderna tedria chape podnikanie v prvom rade ako podnikatel'ski ¢innost,
ktora je vysledkom l'udskej aktivity, v neposlednom rade ako snahu vyuzivat' naskytujice

sa podnikatel'ské prilezitosti so zdmerom dosiahnutia vSeobecnej rovnovahy v
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ekonomike. Zisk je chapany popri vysledku podnikania taktiez ako hlavny motivaény

prvok, sliziaci na stimulaciu podnikatel’a (3).
2.1.2 Podnikatel

Podnikatel'om podl'a § 2 je:
a) osoba zapisand v obchodnom registri,
b) osoba, ktord podnika na zdklade Zivnostenského opravnenia,

¢) osoba, ktora podnika na zdklade iného neZ Zivnostenského oprdvnenia podla

osobitnych predpisov
d) fyzicka osoba, ktora vykondava polnohospoddrsku vyrobu a je zapisand do evidencie
podla osobitného predpisu. (1, § 2)

2.1.3 Podnik

Podnikom sa pravne rozumie ,,szthor hmotnych, ako aj osobnych a nehmotnych zlozZiek
podnikania. K podniku patria veci, prava ainé majetkové hodnoty, ktoré patria
podnikatelovi a shizia na prevadzkovanie podniku alebo vzhladom na svoju povahu maju

tomuto ucelu shizit. “ (1, § 5)
2.2 Pravne formy podnikania

Formalne postavenie podnikatel'a je upravené legislativou, a to spdsobom pravnej formy

podnikania (5).

Podnikatel'skym subjektom je fyzicka a pravnicka osoba.
2.2.1 Podnikanie fyzickej osoby

Fyzickou osobou (FO) zhladiska podnikania, je osoba, ktora ma zivnostenské
opravnenie pre vykonavanie podnikatel'skej ¢innosti (zivnostnik), d’alej osoba, ktora
podnika na zaklade osobitnych predpisov, ¢i osoba, ktord vykonava sukromnu

pol'nohospodarsku cCinnost (4).
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2.2.2 Podnikanie pravnickej osoby

Pravnickou osobou (PO) je osoba, ktora disponuje s urcitymi pravami a povinnostami,
ale nie je fyzickou osobou. O pravnickej osobe mozeme hovorit az po zapisani sa do

obchodného registra, pripadne do iného registra ur¢eného zakonom (4).

Podnik zalozeny jednou osobou nazyvame podnikom jednotlivca, vtedy hovorime
o individudlnom podnikani, v pripade skupiny osob, hovorime o podniku viacerych
0sdb, oznaCovanym pod nazvom skupinové podnikanie (4). PodrobnejSie Clenenie

podniku je schematicky znazornené na obrazku ¢.1.

Podnikanie
R——
e 1
Individudlne Skupinové
. Ostatné formy
Zivnostnik DruZstvo Obch?dne. spolotného
spoloénosti ST
podnikania
Spol. s r.o. Osobné Kapitalové Eurdpska spoloénost
e 2 Eurépske zoskupenie
Slobodné povolania Verejna OPChD.dna Akciova spolo&nost hospodarskeh
spoloénost s
z&ujmov
Samostatne Komanditna Spoloénost s ruéenim : 5
Eo ; G . i Eurdpske druistvo
hospodariaci rolnik spoloénost obmedzenym

Obrizok 1: Clenenie podnikov podPa privnej formy
(Zdroj: vlastné spracovanie podla (4, s. 27))

Hlavny doraz je kladeny prave na spravny vyber pravnej formy. Vyber pravnej formy ma
znaény vplyv na buducnost’ podnikatela. Prijimanim nespravneho rozhodnutia pre jednu
z pravnych foriem, podnikatel moze v buducnosti Celit’ neprijemnym situaciam ako je

napriklad problém splacania zavizkov, rucenie za zavizky spoloCnosti, spor medzi

12



spolo¢nikmi a podobne (5). Pre predchadzanie takychto situacii je nevyhnutné zvazit

vyhody a nevyhody jednotlivych typov pravnych foriem (4).

Konkrétne vyhody a nevyhody budu blizsie Specifikované v kapitole 2.2.3.

2.2.3 Zivnostenské podnikanie

Zivnostenské podnikanie je povazované za najrozsirenejdiu formu podnikania

v Slovenskej republike.

V zmysle 2 § zivnostenského zakona je zivnost definovana ako pravidelna Cinnost
vykondvand samostatne vo vlastnom mene, na vlastni zodpovednost, za ucelom
dosiahnutia uzitku z podnikatel'skej ¢innosti pri dodrziavani podmienok, uréenymi tymto

zakonom (6).

Na to, aby podnikatel (fyzicka osoba) mohol vykonavat svoju podnikatel'ska aktivitu,

musi spiiiat’ uréité podmienky, ktoré uréuje § 6 zivnostenského zakona.
Podmienky pre zacatie zivnostenského podnikania su nasledovné:

e dovrSenie veku 18 rokov

e schopnost’ vykonavania pravnych ukonov

e beztrestnost, v pripade, ak to nie je zivnostenskym zdkonom ustanovené inak (6).
Zivnosti st rozdelené na dve hlavné skupiny:

1. na skupinu koncesovanych zivnosti, ktora tvori samostatna skupinu a

2. na skupinu ohlasovacich zivnosti, ktora sa Cleni na tri d’alSie skupiny.
Koncesované zivnosti

Prevadzkovanie koncesovanych zivnosti ako je napr. pyrotechnika, vyzaduje si Specialne
opravnenie, tzv. koncesiu, ktora sa udeluje zo strany Statu. Zamerom §tatu je zniZenie
poc¢tu zivnosti tohto druhu. Na vykonavanie konkrétnych cinnosti spadajucich do
zoznamu koncesovanych Zivnosti, je potrebné spliianie poziadavky odbornej

kvalifikovanosti (8).
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Ohlasovacie zivnosti

Na prevadzkovanie ohlasovacich zivnosti sa na rozdiel od koncesovanych zivnosti,
nevyzaduje ziadne povolenie v podobe koncesie. Jedinou podmienkou na ich
prevadzkovanie je odborna kvalifikacia (vynimku tvoria vol'né zivnosti). Ohlasovacie

zivnosti su rozdelené na tri skupiny, a to na zivnosti remeselné, viazané a vol’né (8).

Ako som spominal v kapitole pravnych foriem podnikania, aj tento typ podnikania so

sebou prinasa urcité vyhody a nevyhody:
Vyhody zivnostenského podnikania
e rychly priebeh zalozenia a zruSenia zivnosti
e maly kapital na Start podnikania
e samostatné rozhodovanie a kompletny dohl'ad nad podnikom
e vyhradné vlastnictvo zisku

o flexibilita zo strany podnikatel'a, rychle rozhodovanie a vyuzitie aktualnej situacie

na trhu

e daniové vyhody vychadzajtce z postavenia dariovnika ako osoby (opcia uplatnenia

odpocitatelnych poloziek z danového zakladu)
e zverejiovanie zamerov podnikatela nie je povinné
e moznost vedenia jednoduchého tctovnictva (9).
Nevyhody zivnostenského podnikania
e rucenie podnikatel'a celym majetkom
e maly vstupny kapital
e zlozitej$i proces ziskavania uverov

e narocné riadenie podniku — predpoklad manazérskych znalosti podnikatela

v oblasti uctovnictva, personalistiky, marketingu a pod.

e Casové naroky (9).

14



2.3 Stadia realizovatelnosti

Navrhova Cast’ bakalarskej prace bude zjednodusenou formou podnikatel'ského planu,
a to Studiou realizovatel'nosti. Zarover sa bude riadit’ Struktarou podnikatel'ského planu,

z toho dovodu pokladam za potrebné v kratkosti vysvetlit’ tento pojem Studia.

Studia realizovatelnosti je prave jedna existujica moznost uplatnenia podnikatel'ského

planu (10).

Korab definuje pojem nasledovne: ,, Stiidia realizovatelnosti - pravdepodobnostnd stiidia
— Je cesta k urceniu (determinacii), ¢i podnikatelskd myslienka je realizovatelnd. “ (10, s.

33)
2.4 Podnikatel’sky plan

Podnikatel'sky plan je dokument pripraveny podnikatelom, ktory sluzi na urcenie
podnikatel'skych ciel'ov a sposobov pre ich dosiahnutie. Popisuje vSetky dolezité externé
a interné faktory, ktoré suvisia so zacatim podnikania, alebo fungovanim uz zalozZenej

spolocnosti (12).

Pri zrodeni podnikatel'ského napadu sa modze objavit otazka potreby zostavovania
podnikatel'ského planu. ZvycCajne sa poklada za zbytoCnost, pretoze vSetkymi
informéaciami disponuje samotny podnikatel. Ak sa podnikatel'sky napad premietne do
realnej podoby, zvycCajne prestava toto presvedCenie platit. Existuje viacero dévodov,
preco je zostavenie podnikatel'ského planu potrebné. Jednym z dévodov st napriklad
chybajuce finan¢né prostriedky, alebo informovanie obchodnych partnerov o realizacii

podnikatel'ského napadu (13).
Cielom podnikatel'ského planu je:
e urcit rozvojovu stratégiu podniku
e urcit’ potencial podniku presadit’ sa na trhu, schopnost’ Celit’ buducim hrozbam
a vyuzit prichadzajace prilezitosti
e sluzit’ ako prostriedok pri ziskavani financnych alternativ

o sluzit ako podklad pri uskuto¢iiovani podnikatel'skej Cinnosti (14).
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Pri priprave podnikatel'ského planu platia urcité vSeobecné zasady, ktoré nemaju
obmedzovat’ spracovatel’a. Naopak davaji moznost’ drzat sa pravidiel, ktoré urcuja smer
pre spravne zostavenie podnikatel'ského planu. Pri reSpektovani zasad je pre

podnikatel'sky plan charakteristicka:
e zrozumitel'nost’
o logickost
e dostatocna strucnost’
e pravdivost
e realnost

e areSpektovanie rizik (11).
2.4.1 Struktira podnikatel’ského planu

Struktara podnikatel'ského planu nie je striktne urena, zavisi od daného podniku, aku
formu zvoli. Podnikatel'sky plan, bez ohl'adu na to, ¢i je zhotoveny pre lubovolny podnik,

alebo akéhokol'vek uzivatel'a, musi obsahovat urcité Casti (10).
Zakladné Casti podnikatel'ského planu su teda nasledovné:

e titulnd strana

e exekutivny suhrn

e analyza odvetvia

e popis podniku

e vyrobny plan

e marketingovy plan

e organizacny plan

e hodnotenie rizik

e financny plan

e prilohy (12).

16



Titulna strana

Na titulnej strane sa podava kratke vysvetlenie obsahu podnikatel'ského planu. Zvycajne
sa uvadzaju zakladné udaje o podnikatel'skom subjekte, ako je nazov a sidlo firmy, meno
podnikatel'a, telefonne Cislo a e-mail, popis firmy, povaha podnikania, alebo forma

a Struktura financovania (10).
Exekutivny siithrn

Zhrnutie je sucastou podnikatel'ského planu, v ktorej stoja zosumarizované prvotné
aspekty spominaného podnikatel'ského planu. Citatel' by si mal zhrnutie pregitat zo
vSetkych Casti ako prvé, pretoze dava struny prehl'ad o zamere, zaroveni oboznamuje
Citatela s podnikatel'skym napadom. Zhrnutie by nemalo byt prili§ dlhé, naopak

prehl'adnost’ a Struktirovanost’ maju prednost’ pred dlhym textom.

Tato Cast’ sice stoji na zaciatku podnikatel'ského planu, ale jej priprava sa zacina az po

dokonceni kompletného podnikatel'ského planu (15).
Analyza odvetvia

Do analyzy trhu patri spravidla analyza konkurencie, ktora zahffia podrobnu analyzu
slabych a silnych stranok konkurentov. Zaroven obsahuje hrozby, ktorym novy podnik
musi Celit pre udrzanie uspeSnosti na trhu. Znacny doraz je kladeny na podrobné
preskimanie odvetvi, z pohl'adu vyvojovych trendov, ako aj z pohladu historickych
vysledkov. V ramci analyzy by mali byt spomenuté aj prognozy jednotlivych odvetvi ¢i
predpovede vydavané vladnymi organmi. Analyza zakaznikov je takisto dolezita, pricom

pomocou segmentacie trhu je odhadovana cielova skupina nového podniku (12).

Najpouzivanej§imi metdodami analyzy trhu a prostredia st SWOT analyza, Porterov
model piatich konkuren¢nych sil a SLEPT analyza. Prvym dvom metédam analyz sa

budem venovat’ v samostatnej podkapitole.
Popis podniku

Tato Cast’ podnikatel'ského planu obsahuje detailni charakteristiku podniku, s cielom
potencionalneho investora ziskat' prehl'ad o rozsahu a vel'kosti podniku. Popis by mal

obsahovat’ skutoc¢nosti tykajtice sa zalozenia podniku, zvolenej stratégie a ciel'a podniku.

NajdolezitejSimi polozkami tejto Casti su:
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e vyrobky a sluzby

e lokalita a vel'kost’ podniku

e personal podniku

o kancelarske zariadenia a iné technické vybavenie

e znalostné vybavenie, predchadzajuca prax ¢i pripadné referencie podnikatel'a
(10).
Vyrobny (Obchodny) plan

V pripade, ze sa jedna o vyrobny podnik, zostavuje sa vyrobny plan, zatial ¢o v pripade
nevyrobnych podnikov sa zostavuje obchodny plan. U vyrobnych podnikov je dolezité
prilozit zoznam produktov vlastnej vyroby, alebo zoznam tych vyrobkov, ktoré sa
planuju uviezt' na trh. Zoznam konkrétnych strojov, vyrobnych zariadeni, d’alej materialy
a ich dodavatelia, su takisto dolezité pre vyrobny plan podniku. Obchodny plan by mal
obsahovat’ informacie o nakupoch, dodavatel'och a skladoch. Podnik pdsobiaci v oblasti
poskytovania sluzieb potrebuje mat’ v obchodnom plane popisané procesy jednotlivych

poskytovanych sluzieb (10).
Marketingovy plan

Marketingovy plan ma znacny vyznam v ujasiiovani sposobov distribucie, ocefiovania a
propagéacie vyrobkov ¢i sluzieb. Marketingovy plan byva potencionalnymi investormi

oznaCovany ako kI'a¢ k uspechu kazdého novovzniknutého podniku (12).

Sucastou marketingového planu je marketingovy mix s ozna¢enim 4P, ktory bude blizsie
Specifikovany v kapitole 2.6.

Organizacény plan

Tato Cast’ podnikatel'ského planu sa venuje forme vlastnictva nového podniku, kIticovym
pracovnikom, ich vzdelaniu, nadobudnutym zru¢nostiam a praktickym skusenostiam.
Nadriadenost’ a podriadenost’ veducich pracovnikov by mala vyplyvat z organizacnej

Struktary podniku, ktora tvori jadro organizacného planu (10).
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Hodnotenie rizik

Riziko v suvislosti s podnikatelskym planom chdapeme ako negativiu odchylku od ciela.
Je spojené s nepriaznivymi dopadmi na firmu (13, s. 31). Ziadne riziko, alebo rizikova
situacia nenastava bez konkrétnej priiny. Aj z toho dovodu ma priprava preventivnych
opatreni kl'uCovy vyznam. Priprava opatreni je realizovana prostrednictvom analyzy

rizika, ktora napomaha ich zmierneniu.

Riziko moze predstavovat napriklad zmenu v spravani zakaznika, v legislative,

technologicky progres, zmenu v reakcii konkurencie, slabé stranky podniku a pod (17).
Finanény plan

Finan¢ny plan je najvyznamnejS$im a zarovel najnaro¢nejSim cCiastkovym planom
podnikatel'ského planu. Ma klucové postavenie vramci systematického riadenia

podniku. K jeho zostaveniu su potrebné znalosti z disciplin ako je financna analyza,

finan¢ny manazment, a v neposlednom rade financné planovanie (18).
Finan¢ny plan sa venuje trom hlavnym oblastiam:
e oblasti predpovede prijmov a vydajov, minimalne na nasledujuce 3 roky,
e oblasti vyvinu hotovostnych tokov poc¢as nasledujtcich 3 rokov,
e oblasti odhadu bilancie o finan¢nom stave podniku ku konkrétnemu datumu (12).

Kazdy finan¢ny plan by mal vychadzat z konkrétnej podnikovej stratégie, s vopred
stanovenymi podnikovymi ciel'mi, a zaroven by mal obsahovat tri zakladné finan¢né

vykazy, a to:
1. planovant suvahu
2. vykaz ziskov a strat

3. plan hotovostnych tokov (18).
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Obrazok 2: Financné vykazy
(Zdroj: (27))

1. Suvaha

Suvaha patri medzi zakladné finan¢né vykazy. Oznacuje stipis majetku podniku (aktiva)
a zdrojov ich financovania (pasiva), vyjadrené v penaznej forme. Stivaha sa z Casového

hladiska zostavuje ku konkrétnemu driu.

V pripade spravne zostavenej sivahy musi platit bilancnd rovnica, ktora vyjadruje

rovnost’ majetku podniku a zdrojov financovania (19).

Aktiva zahrnaji vSetky majetky prisluchajuce podnikatelovi, potrebné jeho
podnikatel'skej Cinnosti. Maju vyznamné postavenie v majetkovej Struktare podniku.
Majetok podniku sa z casového hladiska deli na dlhodoby (stale aktiva) a kratkodoby
(obezné aktiva). Dlhodobé aktiva su pouzivané dlhsie Casové obdobie (zvyc€ajne viac nez
1 rok), zatial' o obezny majetok sa v podniku pouziva len kratkodobo. Dlhodobé aktiva
st obvykle hmotného, nehmotného a financného charakteru. Obezné aktiva su v podniku

pritomné vo vecnej, pefiaznej a nepeniaznej forme.

Prava strana stvahy patri k pasivam, ktoré zahriaju vSetky zdroje financovania
podnikového majetku, zaroven maju vyznamné postavenie v kapitalovej Struktire
podniku. Patria sem vlastné finan¢né zdroje podniku (vlastny kapital), a cudzie zdroje

(cudzi kapital), ktoré predstavuji podnikovy dlh (20).
2. Vykaz ziskov a strat

Vykaz ziskov a strat dava podnikatel'ovi prehl'ad o nakladoch, vynosoch a hospodarskom

vysledku za jednotlivé roky podnikania (13). Naklady tvoria pefiazne vyjadrené Ciastky,
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ktoré boli cielene vynalozené na dosiahnutie vynosov. Vynosy vychadzajuce z povahy

podnikania mozu byt napriklad trzby za vyrobky, alebo poskytnuté sluzby (21).

Vykaz ziskov a strat sluzi predovsetkym ako predpoved’ hospodarskeho vysledku, ¢i

vvvvv

(13). K hospodarskemu vysledku dochadza od¢itanim nakladov od vynosov. V pripade
kladného hospodarskeho vysledku je spolo¢nost’ ziskova, zatial' ¢o v pripade zaporného

hospodarskeho vysledku je podnik stratovy (21).
3. Vykaz cash flow

Pre vel'ktl vyznamnost' hotovostnych tokov sa zostavuje d’alsi dolezity financny vykaz,
vykaz cash flow. Podéava prehl'ad o penaznych prostriedkoch, ktoré pradia napriec celym
podnikom. Tieto periazné prostriedky su prijmy a vydaje, ktoré predstavuju staly peniazny

tok.
Na zistenie cash flow sa pouzivaji dve metody:
e priama metéda — v spoloCnosti sa zaznamenavaju vsetky prijmy a vydaje

e nepriama metoéda — zakladom je prevadzkovy zisk upraveny o naklady a vynosy,

ktoré nesuvisia s peniaznymi prostriedkami pohybujicimi sa v danom obdobi
Sleduje sa v oblasti:

e prevadzKky - pohyb pefiaznych prostriedkov spojenych s hlavnou podnikovou

¢innostou,
e investicii — zmeny dlhodobého majetku,
e financii — ziskavanie zdrojov financovania a ich nasledné splacanie (20).
Podporna dokumentacia

V casti priloh sa nachadza podporna dokumentacia, ktora nie je mozné vélenit do textu
podnikatel'ského planu (10). Patria sem zmluvy, rozpisy, formulare, doklady, obsiahlejsie
tabul'ky, dlhSie zoznamy a d’alSie informativne materialy. Na kazdu prilohu by sa malo

v texte odkazovat, aby jej zaradenie malo vyznam (16).
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2.5 Analyza trhu a prostredia

V tejto kapitole budu blizsie Specifikované najvyznamnejSie metddy marketingovej

analyzy, ktorymi st SWOT analyza a Porterova analyza piatich sil.
2.5.1 SWOT analyza

Najcastejsie vyuzivanou metodou marketingovej analyzy je SWOT analyza. Jedna sa
o vSeobecnu metoddu, ktorej ulohou je zistit jednotlivé prednosti (silné stranky)
a nedostatky (slabé stranky), zaroven aj prilezitosti a hrozby tykajice sa zameru

podnikatel’a, alebo budiiceho podniku (10).

Silné stranky Slabé stranky
(S) (W)

Prilezitosti Hrozby
©) (T)

Obrazok 3: SWOT matica
(Zdroj: vlastné spracovanic)

Silné stranky

Predstavuji vnutorné faktory zabezpecujuce stabilnii poziciu podniku na trhu.
Reprezentuju tie oblasti, v ktorych firma prosperuje. Takisto si vhodné na zistenie

konkrétnych vyhod v konkuren¢nom prostredi.
Slabé stranky

Naopak slabé stranky poukazuju na krehké miesta firmy. V niektorych pripadoch
znamena nedostatok prednosti slabu stranku, ktorda méze byt na tkor vykonu spolo¢nosti.

Prilezitosti

Prilezitosti, resp. moznosti napomahaju k zvyhodneniu firmy oproti konkurentom. Pre

vyuzitie prilezitosti je prioritna ich identifikécia.
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Hrozby
Hrozba znamena prekazku pre podnikatel'ski ¢innost’. Na minimalizaciu a pripadnt
eliminaciu hrozieb je v tomto pripade reakcia podniku prvorada (22).

2.5.2 Porterova analyza piatich sil

Porterov model piatich konkuren¢nych sil, inym nazvom Porterova analyza je taky
marketingovy nastroj, ktorej ulohou je preskimat’ postavenie podniku v danom

konkurencnom prostredi. Konkurencné postavenie firmy zavisi od piatich sil, ktorymi su:
e vyjednavacia sila zakaznikov
e vyjednavacia sila dodavatelov
e hrozba novej konkurencie
e hrozba substitutov

e superenie firiem daného odvetvia (23).

Hrozba novej konkurencie

Potenciondlna

konkurencia

l

Konkurencia odvetvia : 3
Vplyv dodavatelov Vplyv zakaznikov

Dodavatelia ™ C ,j> e — Zakaznici

Superenie medzi existujucimi
firmami

T

Substitaty

Hrozba substitdtov

Obrazok 4: Porterov model konkuren¢ného prostredia
(Zdroj: vlastné spracovanie podla (24))
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Vyjednavacia sila zakaznikov

Zamerom kazdého klienta je stanovenie ¢o najvyhodnejSich podmienok pri nakupe
produktov, alebo sluzieb. Vyjednavacia sila klientov znamena hrozbu v pripade, ak maja
tendenciu vyzadovat od dodavatela Co najkvalitnejsi produkt za Co najniz§iu cenu.
V tomto pripade prichadza k stretu zauymov oboch stran, pretoze uspokojenie narokov
klienta pri nizkych nakladoch je zo strany dodavatel'a nemozné. Na druhej strane, mene;j
intenzivne jednanie zakaznika umoziuje dodavatelovi zvysit ceny, o znamena vys§si

zisk.
Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Predstavuje riziko v pripade vlastnej tendencie zvySovat’ ceny v neprospech odberatela.
Odberatel je v dosledku toho ntteny cenu za svoje vstupy zaplatit, alebo musi pristupit
k znizovaniu kvality vstupov na ukor ziskovosti odberatela. Opak nastava pri slabych
dodavatel'och, ktori slabym jednanim umoziuju odberatelovi znizovat ceny vstupov

a zaroven vyzadovat’ ¢o najvyssiu kvalitu.
Hrozba novej konkurencie

Potencionalnou konkurenciou su tie podniky, ktoré nepodnikaju v danom odvetvi, ale
predsa len dokazu dlho pdsobiacim podnikom konkurovat. Prichodom potencionalnej
konkurencie si v ohrozeni aj trhové podiely ziskov existujucich firiem. Riziko prichodu
novej konkurencie zavisi predovsetkym od bariér vstupu a reakcie firiem na novy vstup.
Tieto bariéry Casto stavaju potencionalnu konkurenciu do znacnej nevyhody, pretoze

zatial’ ¢o na nich tieto prekazky este len Cakaju, iné firmy ich maja uspe$ne zvladnuté.
Hrozba substitutov

Substitut predstavuje nahradu povodného produktu, Ci sluzby, pretoze dokaze do znacne;j
miery uspokojit obdobné potreby, ako povodny produkt. Zna¢né obavy u firiem vyvolava

nizka cena a vysoka kvalita substitatu.
Rivalita medzi existujicimi firmami

Za najvplyvnejSiu spomedzi konkurencnych sil sa poklada vzajomna rivalita medzi
existujucimi firmami. Kazdy podnik mé urceni vlastnu stratégiu, ktorej zamerom je
zachovanie uz dosiahnutej pozicie na trhu. Kazda firma chce byt ,,0 krok vpred®, preto

pouziva rozne konkurencné zbrane ako su kvalita, cena, reklama, inovacie a pod (25).
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2.6 Marketingovy mix

Pod pojmom marketingovy mix sa rozumie marketingovy nastroj, pomocou ktorého
dokaze podnik dosiahnut’ svoje ciele na cielovom trhu. Jej klasicka verzia zahria Styri

prvky pod oznacenim ,,4P* :
e produkt (product)
e cena (price)
e distribucia (place)

e propagacia (promotion) (25).

(o)
[

™~ '
Marketingovy mix e .
[ Cena govy Distribticia ]
J 4p \,

[ Propagacia ]

Obrazok 5: Marketingovy mix 4P
(Zdroj: vlastné spracovanic)

Povodna verzia marketingového mixu pozostava zo spominanych Styroch prvkov (4P),
avSak v niektorych podnikoch poskytujucich sluzby sa ukéazalo, ze k zostaveniu
kvalitného marketingového planu bolo potrebné k marketingovému mixu pridat’ d’alSie

tri prvky, ktorymi su:
e materialne prostredie (physical evidence)
e Tudia (people)

e procesy (processes) (28).
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Produkt/Sluzba

Produkt predstavuje vyrobky a sluzby, pontikané konkrétnemu trhu. Ide o Cokol'vek ¢o
sluzi na uspokojenie potrieb a zelani cielového zakaznika. Pod pojmom produkt

rozumieme aj hmotné veci, osoby, miesta, organizacie, myslienky a podobne (29).
Cena

Cena je najvyznamnejSim prvkom marketingového mixu. Predajnost’ vyrobku, alebo
sluzby zavisi predovsetkym od ceny. Pri tvorbe ceny zohravaja ddlezitii ulohu naklady,
pretoze ich vyska rozhoduje o nastaveni ceny. Cim vyssie su naklady, tym je vyssia cena,
a naopak. Vysledna cena vyrobku/sluzby zavisi predovsetkym od vel'kosti dopytu na trhu,

a taktiez od nastavenych cien u inych konkuren¢nych podnikov (30).

Distribiicia

Dal§im prvkom marketingového mixu je distribucia. V podniku ma délezita ulohu pri
rozhodnutiach spojenych s volbou distribu¢nych ciest, prostrednictvom ktorych sa ma

produkt dostat’ na dany trh, ¢i k zdkaznikovi. Vsetky kItiCové marketingové rozhodnutia

sa odvijaju prave od spravne zvolenych distribu¢nych ciest.

Distribtciu tvoria vSetky dolezité ukony pri premiestiiovani produktov. Premiestiovanie

tovaru sa da dosiahnut’ dvojakym sposobom:

e priamo — bez sprostredkovatel'ov k zakaznikovi

e nepriamo — prostrednictvom sprostredkovatel'ov (7).
Propagacia, marketingova komunikacia

Komunikécia predstavuje ¢innosti, ktoré slizia na presvedcenie cielového zakaznika

o vyhodach produktu/sluzby, a podnecuji ho ku kipe produktu/sluzby.

Marketingova komunikacia, ktora je zaroven sucastou marketingového mixu, je Casto
oznaCovana ako komunikaény mix, ktory sa skladd z viacerych komunikacnych

nastrojov:
e reklama
e podpora predaja

e public relations
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e priamy marketing (29).
Materialne prostredie

Sluzby nie su fyzickej (hmotnej) povahy, ¢o poukazuje na fakt, ze pokial zakaznik
nespotrebuje dant sluzbu, nedokaZe ju ohodnotit. Uroveii rizika nakupu sluZieb sa tymto
vyrazne zvySuje. Materialne prostredie zna¢ne napomaha ,,zvecneniu‘ sluzby. Napriklad

vlastna budova, kancelaria ¢i miestnost’ na poskytovanie sluzieb (28).

Ludia

Ludia su povazovani za dolezity prvok marketingového mixu, pretoze pri procese
poskytovania sluzieb dochadza ku kontaktom poskytovatel'a sluzieb so zakaznikom. Na
kvalite procesu poskytovania sluzby sa teda podiela aj samotny zakaznik. Prioritou
podniku by preto malo byt vzdelavanie, spravny vyber i motivacia zamestnancov. Tieto

atributy pozitivne vplyvaji na vzajomnu interakciu medzi poskytovatelom sluzieb

a zéakaznikom (28).
Procesy

Procesy predstavuju postupy Cinnosti, ktoré zaistuji poskytovanie sluzieb. Spominana
interakcia medzi poskytovatel'om sluzby a zakaznikom je jeden z dovodov preco venovat’
pozornost spdsobu prevedenia danej sluzby. Kvalita sluzby zavisi od pravidelnej

analyzy, kontroly a hodnotenia samotného procesu poskytovania sluzby (28).
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3 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

V tejto cCasti prace sa budem venovat prieskumu trhu, konkrétne Bratislavského,
Trnavského, Nitrianskeho a Tren&ianskeho regionu. Dalej bude venovana samostatna
podkapitola pre vlastny vyskum vo forme Mystery shoppingu, ktora bude sluzit’ ako
doplnkovy vyskum v ramci analyzy konkurencného prostredia. Vypracujem klucové
analyzy ako je Porterova analyza a SWOT analyza, z ktorych budem vychadzat’ pri

vypracovani navrhovej Casti prace.

3.1 Prieskum trhu pod nizvom ,Prieskum verejnej mienky

o sluzbach pre vonkajsie zaluzie*

Prieskum bol vykonany vobdobi od 17.9.2020 do 17.10.2020 na vzorke 100
respondentov. Respondentov som zvolil na zaklade kritéria, podla ktorého bolo mozné

urcit, ¢i st vhodnymi kandidatmi pre vykonanie prieskumu.

Prieskum bolo mozné vykonat len pod podmienkou, ¢i rodinny dom respondenta

obsahoval produkt, ktory bol predmetom prieskumu.
Zo 100 oslovenych respondentov odpovedalo celkovo 37.
Otazky, ktoré sa nachadzali v dotazniku boli nasledovné:
1. Ste muz, alebo zena?
2. Do akej vekovej kategorie by ste sa zaradil/a?
3. Druh nehnutel'nosti, v ktorom byvate?
4. Nehnutel'nost, v ktorom byvate vlastnite, alebo prenajimate?
5. Region v ktorom byvate?
6. Mali by ste zaujem o ¢istenie vonkajsich zaluzii?
7. Ako pravidelne by ste mali zdujem o Cistenie vonkajSich zaluzii?
8. Aké sluzby by ste preferovali?

9. Korlko by ste boli ochotny jedno razovo investovat do Cistenia vonkajsich zaluzii?
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V ramci prieskumu by som rad upozornil na urcitu Cast’ respondentov, ktori napriek
nezaujmu o ponukanu sluzbu odpovedali na konkrétne otazky. Grafické znazornenia

vykonaného prieskumu sa nachadzaju v prilohe ¢.1.
Ste muz, alebo zena?
Z 37 opytanych, odpovedalo 25 muzov a 12 zien.

Touto otazkou som sa snazil zistit' pomer pohlavia medzi respondentmi. Priznavam, ze
vysledok neodzrkadl'uje skuto¢ny pomer medzi respondentmi, na zaklade ktorého nebol
pomer pohlavia oslovenych rovnaky. Z vysledku vyplyva, ze dominuju respondenti

muzského pohlavia.
Do akej vekovej kategorie by ste sa zaradil/a?
Respondenti sa mohli zaradit’ do nasledovnych vekovych kategorii:

e menej ako 30 rokov

30 az 39 rokov

40 az 49 rokov

50 az 60 rokov

viac ako 60 rokov

Cielom tejto otazky bolo zistit, ktora vekova kategoria je mojou cielovou skupinou.
Uvedené skupiny som zvolil na zaklade vSeobecnych informécii o produktivnom veku

obyvatel'stva.
Z opytanych 37 respondentov najviac odpovedalo 14 zo skupiny od 40 do 49 rokov.
Druh nehnutel’nosti, v ktorom byvate?

Otazka bola zamerana pre zistenie druhu nehnutelnosti, ktorou respondenti disponuju.

Do moznosti vyberu som zaradil rodinny dom a byt.

Jednoznanym zistenim bolo, ze znacna Cast’ respondentov, ktory vlastnia vonkajsie

zaluzie, byvaju v rodinnom dome.
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Nehnutel’'nost’, v ktorom byvate vlastnite, alebo prenajimate?

Touto otazkou som chcel zistit, ¢i respondent vlastni, alebo prenajima svoju
nehnutel'nost. Otazka bola polozena z dovodu, ze v pripade prendjmu nehnutel'nosti by

z pravneho hladiska prenajimatel’ nemusel sthlasit’ s realizaciou spominanej sluzby.
Z vysledku vyplyva ze vSetkych 37 respondentov vlastni svoju nehnutelnost’.
Region v ktorom byvate?

Z regionalneho pohl'adu som sa zameral predovsetkym na kraje Zapadného Slovenska,

a to: Bratislavsky, Trnavsky, Nitriansky a TrenCiansky kraj.
Vysledkom bolo, cca. 80% respondentov odpovedalo z Bratislavského kraja.
Mali by ste zaujem o Cistenie vonkajSich zalizii?

Touto otazkou som mal zamer zistit, aka percentualna Cast' opytanych respondentov by
mala zaujem o tuto sluzbu. Na otazku, ¢i maji zaujem o Cistenie vonkajSich zalazii, dve
tretiny respondentov odpovedali kladne. To znaci, ze vac§ina opytanych respondentov by

rada vyuzivala pontkani sluzbu.
Ako pravidelne by ste mali zaujem o Cistenie vonkajSich zalazii?
Dalsia otazka bola zameran4 na pravidelnost' vyuZivania spominanej sluzby.
Respondentom som ponukol moznost’ vyberu medzi nasledujicimi intervalmi:
e raz mesacne
e raz §tvrtrocne
e raz polrocne
e raz doroka
e alebo iny ¢asovy interval.

Z vysledku vyplyva, ze vicSine zrespondentov zalezi na udrzbe spominaného
technického zariadenia (vonkajSich zaluzii), jedna tretina by vyuzivala sluzbu polro¢ne

a druha tretina raz do roka.
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Aké sluzby by ste preferovali?

Ciel'om tejto otazky bolo zistit, aky konkrétny rozsah sluzby by respondenti preferovali.

V ramci moznosti som vytvoril dve skupiny sluzieb, ktoré si nasledovné:

e C(istenie zaluzii STANDARD ( kompletné Cistenie zaltzii - dokladné umytie
lamiel z vonkajSej aj vnutornej strany, oSetrenie povrchu lamiel voskom, susenie

lamiel)

o C(istenie zaluzii EXTRA (dokladné umytie lamiel z vonkajej aj vnutornej strany,
oSetrenie povrchu lamiel voskom, suSenie lamiel + umytie okien z vonka,

odstranenie necistot ostenia sposobené umyvanim vonkajsich zalazii).

Odpovede ma prijemne prekvapili v zmysle, ze dve tretiny opytanych respondentov,
ktory prejavili zaujem o spominant sluzbu by si vybrali moznost pod nazvom ,,Cistenie
zaluzii EXTRA*.

Kol’ko by ste boli ochotny jedno razovo investovat’ do Cistenia vonkajsich zaluzii?

Pri tejto otazke som sa zameral na solventnost opytanych respondentov, konkrétne aka

vysku finan¢nych prostriedkov by boli ochotny vynalozit.
Respondenti si mohli vybrat’ z nasledujucich moznosti :
e 0d 200 do 300€
e 0d 300 do 400€
e 0d 400 do 500€
e v inom pripade mali moznost’ uviest sumu podla vlastného vyberu.

Uvedené ceny v otazke zodpovedali pre rozsah cca. 30 m?> vyplni stavebného otvoru

Standardného rodinného domu, alebo bytu.

Z vysledkov vyplyva, ze znacna Cast’ 57% respondentov by bola ochotna zaplatit’ sumu
v rozmedzi 200 az 300. Necelych 38% by bolo ochotnych zaplatit do 150€. Dvaja

zakaznici si moje sluzby cenili najvyssie, boli by ochotni investovat’ nad 300€.
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Sumarizacia prieskumu

Ciel'om tohto prieskumu bolo zistit', do akej miery ma respondent (ktory je vlastnikom
vonkajSich zalizii), zaujem o sluzbu Cistenia vonkajSich zaluzii.

Z prieskumu trhu vyplyva, Ze o tito sluzbu je pomerne zna¢ny dopyt. Cielova skupina,
na ktort by som sa mal zamerat’ je skupina l'udi od 30 do 39 rokov, a l'udia v strednom
veku od 40 do 49 rokov. O Cistenie zalizii maji zaujem prevazne muzi, €o je

prekvapujucim vysledkom, pretoze vo vSeobecnosti dba o Cistotu viac neznejsie pohlavie.

Dalej z prieskumu vyplyva, ze zna¢nej Casti potencialnych zékaznikov zélezi na Cistote
svojho technického zariadenia a sluzbu by vyuzivala raz polrocne a raz do roka. Vysledok
s velkou pravdepodobnostou sved¢i otom, ze ponukand sluzba bude sezoénnou

zalezitostou.

Pozitivnou spravou je, Ze znacna Cast’ potencialnych zakaznikov by bola ochotna zaplatit’
za jedno razové Cistenie sumu v rozmedzi od 200 do 300 €. Na zéklade predbeznych
kalkulacii, aby sa mi oplatila realizacia tejto sluzby, som stanovil cenu sluzby na
predbeznych 290 €. Z tejto skutoCnosti vyplyva, ze moja predstava o cene sa zhoduje
s predstavou potencionalneho zakaznika. Na zaklade vysledkov by sa cena kompletne;j

sluzby mohla pohybovat’ okolo 300 €.

Prieskum priniesol mnozstvo pozitivnych vysledkov, avsak to neznamend, ze ziadne
problematické cCasti neexistuju. Problémom moéze byt na jednej strane mald vzorka
respondentov, pretoze vacsia vzorka by mozno viac odzrkadl'ovala skutocnost’. Na druhe;j
strane moze byt problémom sezonnost ponukanej sluzby, ¢o znamena vypadok prijmov
pocas zimného obdobia. V celkovom dosledku z prieskumu vyplyva, ze je dostatocny

zaujem o sluzbu Cistenia vonkajSich zaluzii.

32



3.2 Porterova analyza

V ramci Porterove] analyzy sa budem venovat piatim konkurenénym silam, ktoré
y s

vplyvaji na moje budice podnikanie.
3.2.1 Sucasna konkurencia

Sucasna konkurenciu predstavuju firmy posobiace v regionoch Zapadného Slovenska,

ktoré v ramci sortimentu ponukaju rovnaku sluzbu ¢istenia vonkajsich zaluzii.
ISS Facility Services spol. s r.o.

ISS je spolo¢nost'ou medzinarodnych rozmerov pdsobiaca vo viac ako 50 krajinach po
celom svete, rovnako aj na Slovensku. To znamena, ze hladisko vyhradného
regionalneho pdsobenia je omnoho SirSie, a spoloCnost’ sa orientuje na vSetky regiony
Slovenska. V ramci ponukanych sluzieb sa jedna o spolocnost’, ktora ponuka rozne
stravovacie, Cistiace a upratovacie sluzby. Dalej ponukaju strazne sluzby, podporné
sluzby, a takisto sa venuju sprave a udrzbe budov. Jej Siroké portfolio sluzieb zahria aj
Cistenie vonkajSich zaluzii, ¢o je pre mna doblezitym zistenim. Na Cistenie Zzaluzii
pouzivaju technologiu vysokotlakového Cistenia a rozne Cistiace pomocky, ktoré su
Setrné k lamelam vonkajSich zaluzii. Konkurencieschopnost' ISS oproti inym firmam
vramci odvetvia predstavuje jej velka kapacitnd dostupnost. Spolocnost tychto
rozmerov dokaze zaistit' dostatoCny pocet zamestnancov na poskytnutie danej sluzby.
Cenu sluzby nemaju fixne stanovenu, zavisi od réznych faktorov ako je dostupnost

objektu, miera znecCistenia zaluzii a pod.
MP Clean, s.r.o.

Firma MP Clean sidli v meste Senec ned’aleko od mdjho bydliska, ktora posobi
v blizkych regionoch ako je Bratislavsky, Nitriansky a Trnavsky region. Venuje sa
predovSetkym umyvaniu spolo€enskych priestorov, kancelarii a €isteniu podlah. Patri do
skupiny upratovacich spolocnosti, ktoré v ramci sluzieb pontkaju aj sezonne Cistenie
vonkajSich zaluzii. Sluzbu vykonavaji pomocou najrozSirenejSej technologie
vysokotlakového Cistenia, rovnako aj ru¢né umyvanie, aby sa prediSlo pripadnému
poskodeniu zariadenia. Z hl'adiska kapacity sa oproti ISS jedna o omnoho mensSiu firmu.

Cena sluzby takisto nie je fixne stanovenda, konecna cena zavisi od spominanych faktorov
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dostupnosti, miery znecistenia a pod. Firma MP Clean ma vybudovanu stabilnu klientelu,
v ¢om ma obrovsku vyhodu. Spomedzi klientov mézem spomenut’ niektoré vyznamné

spolo¢nosti ako st BOSCH, Strabag, Lyreco ¢i logisticky gigant DHL.
SLOVASTAYV, s.r.o.

Spolo¢nost SLOVASTAV sidliaca v Bratislave je menSou spolo¢nostou, ktora sa venuje
roznym Cistiacim, upratovacim, vyskovym a stavebnym pracam. Ich sluzby zahriaju
Cistenie a udrzbu fasad, vSetky typy vyskovych prac (napr. Cistenie okien a vonkajSich
zaluzii), rzne stavebné prace a pod. Na zéklade vlastnych zisteni viem, Ze na Cistenie
vonkajSich zaluzii pouzivaju technologiu vysokotlakového Cistenia (vapkovanie).
V ramci technologie je SLOVASTAYV na rovnakej trovni ako ostatné firmy v odvetvi.
Cenu sluzby nemaju fixne stanoveni, orientaéna cena sa pohybuje okolo 7-8€/m?, &o
v prepocte na klasicky rodinny dom s rozsahom otvorov 30m? znamena cca. 200-250€ za

sluzbu. Kapacitne su na tom rovnako ako napriklad firma MP Clean.
Vyskové prace BA, s.r.o.

Firma uz ako z obchodného nazvu vyplyva, pontka vyskové prace po celom Slovensku
a Ceskej republike. Sluzby poskytuju tradiéne v ramci sukromného a firemného sektoru.
Ponukaju Cistenie a umyvanie okien, fasad, exteriérovych zalazii a takisto sa venuju
montaznym a demontaznym pracam. Cistenie vonkajsich zalizii vykonavaji
prostrednictvom vodného systému a mechanického drhnutia s vysuvnymi kefami pre
absenciu technoldgie. Cenu takisto nemaju fixne stanovenu, sluzbu dokazu nacenit’ az po
obhliadke objektu a vzajomnej dohode so zakaznikom. Z hladiska kapacity je na tom
spolo¢nost dobre, v pripade vacSich zakaziek dokaze firma zabezpecit dostatocné

mnozstvo pracovnikov na realizaciu sluzby.
Clean Up Plus, s.r.o.

Spolocnost’ Clean Up Plus sidliaca v Bratislave patri medzi d’'alSie typické upratovacie
spolocnosti, ktoré v ramci Sirokej Skaly upratovacich sluzieb pontka aj doplnkovu sluzbu
Cistenia exteriérovych zaluzii. Bratislavska spolo¢nost’ ponuka svoje sluzby v ramci
firemného sektoru, ako je napriklad Hyundai, Oracle ¢i zndma reklamna agenttra JandL.
Clean Up Plus povazujem za menej vyznamnu konkurenciu, pretoze z vacSej Casti sa
sustred’uju na Cistenie interiéru, nie exteriéru. To znamen4, ze sluzba Cistenia vonkajSich

zalazii nie je hlavnou sluzbou, preto v pripade zaujmu zo strany zakaznika ju dokazu
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poskytnut’ ako doplnkovu sluzbu, po obhliadke objektu aj spominanu sluzbu nacenit’.
Technologia na Cistenie zalizii je neznama, kedZze sa nejednd o hlavni sluzbu,
pravdepodobne sa Cistenie vykonava klasicky ruénym sposobom. V ramci kapacity maja

dostatok pracovnikov na vykondvanie spominanej sluzby.
Cistiaca sluzba Nitra, s.r.o.

Jedna sa o spolo¢nost’ poskytujiicu sluzby v ramci Nitrianskeho kraja, ktord sa venuje
Cisteniu exteriérov. Posobi v ramci spominaného Nitrianskeho regionu, avSak v pripade
dohody so zakaznikom na cestovnych nakladoch, dokazu realizovat' sluzbu aj mimo
region. Ich sluzby zahfiaju Cistenie a impregnaciu fasady, Cistenie striech, murov, plotov
a komplet tieniacej techniky (rolety, vonkajSie zalizie a screenové rolety). Pri Cisteni
vonkajsej tieniacej techniky pouzivaju vel'mi Setrné Cistiace pripravky. Pri odstrafiovani
necistot nepouzivaju vysokotlakovy Cistic, aby sa tak predislo moznému poskodeniu
lamiel alebo spojov zariadenia. Cenu maju orientaénti — pohybuje sa okolo 8-9 €/m?, &o
v prepocte znamena cca. 250-300 €/sluzba. Su v nej zapocitané vsetky polozky ako ako
si spominana dostupnost’ objektu, miera znecistenia, cestovné naklady a pod. Kapacita
firmy je mala, sluzby st vykonavané mensou skupinou pracovnikov. V pripade vacsieho

zaujmu zo strany zakaznika by bola realizacia sluzby narocnejsia.
3.2.2 Vlastny vyskum formou ,,Mystery shoppingu“

Tento doplnkovy vyskum bol vykonany vramci analyzy konkuren¢ného prostredia
formou ,,Mystery Shoppingu®. Tuto zazivanu marketingovu metddu som si zvolil so

zamerom ziskania doveryhodnych informacii o si€asnej konkurencii.
Ciel’ vyskumu

Cielom vyskumu bolo zmapovanie aktivit a parametrov konkuren¢nych ponuk na trhu

v ramci spominanej sluzby Cistenia vonkaj§ich zaluzii. Skimané oblasti boli nasledovné:
1. cena sluzby cCistenia vonkajSich zaluzii
2. dostupnost’ v inych regionoch
3. vyuzivana technologia

4. kapacita firmy
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5. sortiment ponukanych sluzieb

6. jednanie so zdkaznikom a spravanie

7. rychlost reakcie na mailova spravu zakaznika
Zvolena forma mystery shoppingu

Spominany mystery shopping ma viacero foriem, preto je kladeny vel'ky doraz prave na
zvolenu formu. Kazda forma je svojim sposobom jedine¢nd, preto na zaklade vlastného

logického uvazenia som sa rozhodol pre elektronicku formu prostrednictvom e-mailu.
Vybrané firmy

K vyskumu boli vybrané najvyznamnejsie firmy stcasnej konkurencie, posobiace na

slovenskom trhu, ktoré ponukaji podobnu sluzbu Cistenia vonkajsich zaluzii.
Ide o nasledovné spoloc¢nosti:

1. ISS Facility Services spol. s r.0.

2. MP Clean, s.r.0.

3. SLOVASTAYV, sr.o.

4. Vyskové prace BA, s.r.o.

5. Clean Up Plus, s.r.0.

6. Cistiaca sluzba Nitra, s.1.0.
Scenar

Pred samotnym zahdjenim mystery shoppingu som si stanovil kritéria, ktorymi som sa
riadil, ato: objektivnost, vSimavost, zvedavost a odhodlanost’ zistit potrebné
informacie. Aby som neodhalil svoju skutocni identitu, respektive nevzbudil
v predajcovi podozrenie, vyuzil som moznost' vytvorenia falo§nej identity. Vystupoval
som pod nepravym menom, zalozil som si fiktivny ucet, z ktorého som nasledne
kontaktoval vybrané firmy. Ako spravny mystery shopper som sa vydaval za skuto¢ného
zakaznika so zaujmom vyuzitia ich sluzieb. Mal som nadefinovany Sablonovy text, ktory
bol nasledne rozposlany cielovym firmam zo spominaného fiktivneho mailového uctu.
Scenar je podl'a mojho nazoru vel'mi dolezitym pre uspeSnost samotného mystery

shoppingu.
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Priebeh mystery shoppingu

Mystery shopping sa uskuto¢nil vo februarovy den v predpoludiiajSich hodinach. V ten
defl som vybranym firmam rozposlal maily a ¢akal na spatni odozvu. Ako zakaznik som
sa zaujimal o Cistenie vonkajsich Zaluzii klasického rodinného domu s rozsahom 30 m?
zaluzii, resp. o technolégiu, ktoru firma pouZiva na istenie zaluzii. Dalej som sa zaujimal
o kapacitu firmy, ¢i je schopna realizovat aj Cistenie vacSich objektov rozsahu viac ako
30 m? Zaluzii, zaujimal som sa o sortiment sluZieb & okrem ¢istenia zaluzii poskytuju aj
iné sluzby. Dalej som sa zaujimal o regionalne pdsobenie firmy, ked'ze niektora z firiem
nesidli v rovnakom regione ako ja (zékaznik). Vyzvedal som ¢i vramci podnikania
posobia aj v inych regidnoch. Na zaver som poziadal o vypracovanie cenovej ponuky. Na
zaklade spitnej viazby som objektivne hodnotil rychlost reakcie/odozvy na mdj mail,
ochotu firmy poradit ohladne zakaznickej poziadavky a takisto som pozoroval jej

spravanie.
Hodnotiaci formular

Hodnotiaci formular pozostava zo spominanych 7 oblasti, ktoré boli skimané v ramci
mystery shoppingu. Cielom mystery shopppingu bolo zmapovanie jednotlivych oblasti
(cena sluzby, kapacita, technoldgia atd’.), ktoré boli bodovo ohodnotené a patricne
okomentované. Na zaver ziskali spominané firmy vdaka sCitanym bodom vysledné
bodové hodnotenie. Vysledné hodnotenie vypovedd o trovni jednania, spravani sa
a celkovom pristupe konkurencie k zakaznikovi. Rovnako je ddlezité spomenut, ze
vypoveda o ponukanej sluzbe ako takej. Formular obsahoval spominanych 7 oblasti,
ktoré boli skimané u kazdej firmy individualne. Hodnotenie jednotlivych oblasti

prebiehalo nasledovne:
Oblast’ ¢.1: Cena sluzby

Stanovenie ceny zavisi od viacerych faktorov. Existuju vysoké, primerané a nizke ceny,
ktoré su u kazdého zakaznika relativne. Pre niektorych zdkaznikov znamena vysoka cena
kvalitu, ini si nepotrpia na kvalite a zaplatia ¢o najmenej. Hodnotenie ceny sluzby u
jednotlivych firiem prebiehalo z pohladu tradi¢ného zékaznika, ktory pozaduje co
najniz§iu cenu. V tomto pripade dostala najvysSie hodnotenie najnizSia cena oproti
ostatnym cenovym kategériam. Spoloc¢nosti, ktoré mi nedokazali povedat’ ani orienta¢nu

cenu, obdrzali najnizsie mozné bodové hodnotenie.
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Hodnotenie:

0 — neznama

1 — vysoka cena

2 — primerana cena

3 — nizka cena

Oblast’ ¢.2: Dostupnost’ v regiénoch

Velka Cast’ firiem pdsobi predovSetkym v ramci svojho regionu (napr. sidlo firmy sa
nachadza v Bratislave a Cistenie zaluzii vykonava len v Bratislavskom kraji), avSak
v pripade vacSich firiem sa mdze jednat aj o SirSie regionalne posobenie (realizacia
sluzby vo viacerych krajoch Slovenska). Treba spomenut’ aj firmy, ktoré sice pdsobia len
v ramci svojho regionu, avSak existuje moznost' dohody so zakaznikom o pripadnom

vykonani sluzby mimo region.

Hodnotenie:

1 — dostupnost’ sluzby len v ramci regidénu

2 — dostupnost’ sluzby mimo region na zaklade dohody so zdkaznikom
3 — dostupnost’ sluzby aj v ramci inych regionov

Oblast’ ¢.3: Vyuzivana technologia

Kazda firma vyuziva na Cistenie zalizii ina technologiu. Pri tomto Specifickom odvetvi
je Cisteni lamiel zalGzii nutné dbat' o zachovanie ich povodného stavu. Pri klasickych
technologiach ako je vysokotlakové Cistenie a mechanické drhnutie, existuje vécSia
pravdepodobnost’ poskodenia lamiel. Na technologiu sa da pozerat’ aj z iného uhla.
Podaktoré firmy nepouzivaju ziadnu technologiu atym stracaju na profesionalite.
Mechanicky dokaze drhnut zaltizie predsa kazdy, preto bolo pri hodnoteni prihliadnuté

aj na kritérium pouzivania technologie.
Hodnotenie:

1 — mechanické Cistenie

2 —technologia vysokotlakového Cistenia

3 — §pecialna technologia
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Oblast’ ¢.4: Kapacita firmy

Kapacita firmy =zéavisi od velkosti firmy. VacSie firmy disponuju viacerymi
zamestnancami, mensie zas naopak. Na tato oblast’ som sa zameral z dovodu, ze firma
s vy$§im poCtom zamestnancov je schopna realizovat’ viacero zakaziek naraz a zvladnut
aj Cistenie vacSieho objektu. V pripade malej kapacity firmy je zabezpeCenie pracovne]
sily na viacero zakaziek a vicSie objekty o nieCo narocnejSie. Hodnotenie vyzeralo

nasledovne:

Hodnotenie:

1 — mala kapacita

2 — vel'ka kapacita

Oblast’ ¢.5: Sortiment sluzieb

V ramci jednotlivych firiem sa hodnotila Sirka pontkanych sluzieb. To znamena, ze popri
sluzbe Cistenia zaliizii sa poskytuji aj dalSie iné sluzby. Z pohladu zakaznika je
vyhodnejsie vybrat’ si firmu, ktora pontka viacero sluzieb a v pripade potreby ich vyuzije.
V takomto pripade ma firma so Sir§im sortimentom sluzieb oproti ostatnym firmam
poskytujicim uzsi sortiment sluzieb vacsiu vyhodu.

Hodnotenie:

1 —uzky sortiment

2 — §iroky sortiment

Oblast’ ¢.6: Jednanie so zakaznikom a spravanie

V ramci mystery shoppingu sa hodnotilo to najddlezitejSie z hl'adiska slusnosti, a to
jednanie so zdkaznikom a spravanie sa firmy k zadkaznikovi. V tomto pripade nie je ¢o

dodat’, korektné jednanie a slu§né spravanie by malo byt samozrejmost'ou kazdej firmy.
Hodnotenie:

0 — neslusné spravanie a nekorektné jednanie

1 — spravanie sa v ramci pravidiel slu§nosti a menej korektné jednanie

2 — slusné spravanie a korektné jednanie

3 —vel'mi slusné spravanie a vel'mi korektné jednanie
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Oblast’ ¢.7: Rychlost’ reakcie na e-mail

Posledna oblast’, ktora sa hodnotila, je rychlost’ reakcie na e-mail. Ja ako mystery shopper
som tato oblast’ hodnotil z pohladu zakaznika, tzn. kazda firma by sa mala ozvat
zakaznikovi v ¢o najkratSom Case. Je vSeobecne zname, ze zakaznik je netrpezlivy, jeho
poziadavky musia byt spracované ¢o najrychlejsie a pod. Najvyssie bodové ohodnotenie

mohli ziskat' firmy, ktoré sa ozvali okamzite po obdrzani zakaznikovho mailu.
Hodnotenie:

0 — reakcia po vel'mi dlhom Case

1 — reakcia po dlh§om Case

2 —reakcia po kratkom Case

3 — okamzita reakcia

Tabul’ka 1: Hodnotiaci formulir
(Zdroj: vlastné spracovanic)

. Firma | Firma | Firma | Firma | Firma | Firma
Sledovana oblast’ 9 " " « « «
¢.1 ¢.2 ¢.3 c.4 ¢.5 C.6
Cena sluzby 0 0 2 0 0 1
Dostupnost’ v regionoch 3 3 1 3 1 2
Vyuzivana technologia 2 2 2 2 1 1
Kapacita firmy 2 1 1 2 2 1
Sortiment sluzieb 2 1 1 2 2 1
Jednanie a spravanie 1 2 1 0 2 3
Rychlost reakcie na e-mail 0 2 1 2 0 3
HODNOTENIE 10 11 9 11 8 12

Z vysledkov vyplyva, Ze najvyssie hodnotenie ziskala firma ¢.6 — Cistiaca sluzba Nitra,

ktora si viedla v tomto vyskume najlepsie.

Na reakciu zich strany sa nemuselo vela Cakat, ozvali sa okamzite v priebehu
niekol'kych desiatok minut. Snazili sa mi poskytnat’ vSetky potrebné informacie ohl'adne
Cistenia vonkajSich zaltzii. V priebehu d’al§ieho diia mi vypracovali spominani cenovu
ponuku, v pripade zmeny, boli ochotni vypracovat aj d’al§iu cenova ponuku. Spravali sa
nadmerne slu$ne, jednanie z ich strany bolo korektné, a takisto si zaslizi pochvalu ich
celkovy pristup k zakaznikovi. Ostatné firmy vd’aka mensim nedostatkom ziskali nizsie

vysledné hodnotenie.
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Vystupy mystery shoppingu

Prostrednictvom mystery shoppingu sa mi v celkovom doésledku podarilo ziskat
mnozstvo vyznamnych informacii ohladne ceny a regionalnej dostupnosti sluzby,
kapacity firmy, vyuzivane] technologie a celkovom pristupe jednotlivych spolocnosti

k potencionalnemu zakaznikovi.

Vdaka ziskanym informacidam som si dokédzal vytvorit realny obraz o suCasnej

konkurencii v ramci odvetvia.
3.2.3 Potencialna konkurencia

Za potencionalnu konkurenciu povazujem spolocnosti, ktoré ponukaju Cistiace a
upratovacie sluzby v ramci blizkeho regionu. Jedna sa o spoloCnosti, ktoré sa venuju
prevazne Cisteniu exteriéru s vynimkou vonkajSich zalizii. V pripade ponuky sluzby
Cistenia exteriérovych zaluzii hrozi, ze tieto spolo¢nosti v blizkej buducnosti roz§iria svoj

sortiment prave o tuto sluzbu.
3.2.4 Ohrozenie zo strany substitiutov

Substititom mdze byt novy &istiaci pristroj na vonkajsie zalzie, ktory spiiia rovnaky

ucel ako spominany Cistiaci stroj LR-180-GTR.
3.2.5 Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Vyjednavacia sila dodavatel'ov je pomerne nizka, pretoze sa jedna o sluzbu, ktoréa je len
do minimalnej miery zavisla od dodavatelov. Spominana technologia bude nakupena
jednorazovo od nemeckej spolo¢nosti Cleantecs, a prichadza do uvahy ako jedina
alternativa. Ako potencidlneho dodavatela som si vybral firmu Kércher Slovakia.
V pripade zmeny dodavatel'a, nedochadza k vyraznym zmenam néakladov na prevadzku,
z dovodu T'ahko nahraditelného dodavatela. Dalsim dodavatelom moze byt dodavatel

technického vybavenia (rebriky, leSenie, bezpeCnostné prvky pre pracu vo vyskach atd’.)
3.2.6 Vyjednavacia sila odberatel’ov

Sluzbu Cistenia vonkajSich zalazii budem ponukat konecnému zakaznikovi a

spolo¢nostiam z odvetvia tieniacej techniky. Vzhl'adom na predstavu zdkaznika ohl'adne
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ceny a pravidelnosti prevedenia ponukanej sluzby je ich vyjednavacia sila pomerne
vysoka. Buducich zakaznikov bude potrebné presvedCit jednak o kvalite ponukanej
sluzby, aby boli ochotny zaplatit’ pontiknuti cenu. Na druhej strane ich bude potrebné
presvedcCit’ o potrebe pravidelnejSieho vykonavania Cistenia zalizii. Od spravania sa

zakaznikov zavisi pravidelnost’ vykonavania ponukanej sluzby (vid’. kapitola 3.1).

Spoloc¢nosti zaoberajuce sa predajom a montdzou vonkajSich zaltizii maju eSte vacsiu
vyjednavaciu silu. Tieto spolo¢nosti disponuju databazou kone¢nych zakaznikov, ktory
st moji potencialni zakaznici. Mojou tlohou bude pre tieto spolo¢nosti vytvorit’ idealne
podmienky pre naSu spolupracu. Pod idealnymi podmienkami chapem obchodné
podmienky, tzv. dodacie a rabatové podmienky, ktoré modzu znacne ovplyvnit

dodévatel'sko-odberatel'ské vzt'ahy.
3.3 SWOT analyza

Tato kapitola je venovana silnym a slabym strankam buducej organizacie, dalej
prilezitostiam a hrozbam, ktoré sa v podnikatel'skom prostredi mézu vyskytnut'.

V nasledujicej tabulke €.2 su zhrnuté konkrétne polozky SWOT analyzy.

Tabul’ka 2: SWOT analyza
(Zdroj: vlastné spracovanie podla (22))

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
(STRENGHTS) (WEAKNESSES)
e jedine¢na technologia * nova znacka na trhu

I , . e Uzky sortiment
e Siroka databaza potencialnych v

, , e nizke personalne obsadenie
zakaznikov

. 1 ., organizacie
e bohaté skusenosti s vyrobou - ) ) )
e malo skusenosti s poskytovanim

tieniacej techniky konkrétnej shuzby

e buduce regionalne pdsobenie o , .
e slaba pripravenost predaja pre

e dostupnejsia cena pre konecnych i B
phe] P Y poskytovanie sluzby

zakaznikov
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PRILEZITOSTI HROZBY
(OPPORTUNITIES) (THREATS)
e roz§irenie ponukanych sluzieb e nizky zaujem o sluzbu
e vylepSenie technologie e narocna dostupnost’ servisu pre
e personalne rozsirenie organizacie technologiu
e vytvorenie obchodnej siete pre e pouzivanie rovnakej technologie
ponukanu sluzbu u konkurenénych firiem
e nadviazanie spoluprace s inymi e samocistiace zaluzie
spolo¢nostami e ckonomicka kriza
e legislativne zmeny

3.3.1 Silné stranky

Tato SWOT analyza nam naznacuje, ze mojou najsilnejSou strankou bude spominana
nemecka technologia, ktorej sucastou je Cistiaci stroj LR-180-GTR. Je Specialne vyvinuty
na Cistenie lamiel vonkajSich zaluzii. Podl'a vykonaného prieskumu som zistil, ze touto
technologiou na Slovenskom trhu zatial' ziadny podnikatel'sky subjekt nedisponuje.
Z tohto vyplyva, ze v buducnosti sa méze vyskytnit moznost’ ziskat' vyhradné zastipenie

pre Slovensky trh.

Na Slovensku je Coraz viac spolo¢nosti, ktoré sa venuju vyrobe alebo predaju vonkajsich
zalazii. Medzi najvacsich vyrobcov patri aj spolocnost PLAST-EX, spol. sr.0., ktora
zalizie vyraba od roku 2009. S touto firmou mam vel'mi uzku spolupracu, za velka
vyhodu povazujem dostupnost k ich databaze zakaznikov, ktorych povazujem za mojich

potencialnych klientov pre Cistenie vonkajSich zaluzii.

Dalou vyhodou su moje doterajsie skusenosti s tieniacou technikou, ktoré som
nadobudol pocas posobenia v spominanej spolo¢nosti. Ako brigadnik som pracoval vo
vyrobe ako aj na oddeleni montdze a servisu. Spominané skusenosti mi budi znacne
napomahat’ pri vykone tejto podnikatel'skej ¢innosti. Pri komunikacii so zakaznikom
dokazem odborne poradit aj z odvetvia tieniacej techniky. Som presvedCeny, ze

nazbierané skusenosti budu prinosom pri poskytovani mojich sluzieb.
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Za dalsiu silna stranku povazujem moje budice regiondlne pdsobenie. Zameral som sa
na regiony Zapadného Slovenska, kde je vSeobecne najvyssia koncentracia solventnych

zakaznikov. Tato skuto¢nost’ je pre moje buduce podnikanie znacnou prednost'ou.

Za velka vyhodu povazujem dostupnejsiu cenu pre kone¢nych zakaznikov, ktora vyplyva

z niz§ich nakladov pri poskytovani sluzby vdaka spominanej technologii.
3.3.2 Slabé stranky

Kedze moja sluzba cCistenia vonkajSich zaluzii bude na slovenskom trhu novinkou,
potencialny zakaznik nema Zziadne povedomie o spominanej ,,znacke“. Zahajenie
podnikatel'skej aktivity pri takmer nulovom povedomi je v skutku narocné, preto mojim

jednoznacnym cielom do buducna bude vybudovanie dostato¢ného povedomia o znacke.

V ramci ponukanej sluzby sa budem venovat vyhradne Cisteniu vonkajsich zaluzii. Som
si vedomy toho, ze tizky sortiment sluzieb moze znamenat oproti konkurencii zna¢na

nevyhodu.

Z personalneho hl'adiska pre moje buduce podnikanie bude zna¢nou nevyhodou nizke
personalne obsadenie. VSetky podnikatel'ské aktivity budem vykonavat sam, ztoho

vyplyva aj Casova naro¢nost vykonavania danych aktivit.

Chybajuca prax v oblasti poskytovania sluzby Cistenia vonkajSich zalazii sa moze javit
ako slaba stranka. Jedna sa predsa len o novu sluzbu, s ktorej realizdciou mam minimalne

skusenosti. S touto slabou strankou samozrejme pocitam.

Pod slabou pripravenost'ou predaja rozumiem vSetky zalezitosti potrebné ku komunikacii
so zakaznikom. Bude potrebné vybudovat tzv. ,infrastruktaru® pre poskytovanie sluzby,
ktora zahriia formulare pre komunikaciu s klientom, rozne marketingové zalezitosti,

vytvorenie online priestoru (napr. socialne siete a pod.).
3.3.3 Prilezitosti

V ramci podnikania sa ponukaju rozne prilezitosti, ktoré je potrebné vyuzit. Prilezitost
nachadzam v pripadnom rozSirovani ponukanej sluzby o d’al§ie Cistiace sluzby. Na
zacClatok sa bude jednat’ o kompletné Cistenie okien, fasad, resp. prieceli fasad. V pripade

uspesnosti pristupim k moznosti poskytovania komplexnych Cistiacich sluzieb exteriéru.
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Sirsi sortiment sluzieb je z urcitého pohladu konkurencieschopnejsim variantom oproti

samostatnej sluzbe Cistenia vonkajsich zalazii.

Spominany Cistiaci stroj LR-180-GTR bude vel'kou pravdepodobnost'ou bezkonkurencny

na slovenskom trhu, avSak jej pripadny rozvoj o d’alSie funkcie by bol prospesny.

Prilezitost’ sa naskytuje aj v personalnom rozsireni méjho budtuceho podniku. Ja ako
zivnostnik a jediny zamestnanec firmy budem zodpovedny za vSetky podnikatel'ské
zalezitosti, ¢i sa jednd o administrativu, alebo samotnu realizaciu sluzby. Prijatie
niekol’kych zamestnancov by napomohlo k realizacii viacerych zékaziek, zaroven by sa

zvysila efektivita vykonavanej sluzby.

Zo strategického hl'adiska vidim prilezitost’ vo vytvoreni obchodnej siete pre ponukana
sluzbu. Jedna sa o posobenie externistov v spominanych §tyroch najblizsich regionoch
(Bratislavsky, Nitriansky, Trnavsky a Trenciansky). Externi pracovnici by zodpovedali

za realizaciu sluzby v ramci jednotlivych regionov.

Prilezitost sa naskytuje aj v ramci partnerskych vzt'ahov. Nadviazanie spoluprace so
spolo¢nostami, ktoré ponukaju podobné sluzby by z dlhodobého hl'adiska znamenalo

obom stranam zna¢nu vyhodu na trhu.
3.3.4 Hrozby

Vykonany prieskum trhu znaci o dostato€nom zaujme o ponukani sluzbu Ccistenia
vonkajSich zaluzii, avSak mdze nastat’ situacia, kedy z nejakych konkrétnych dévodov
prestane mat’ zakaznik zaujem o spominanu sluzbu. Pre predchadzanie tejto nepriaznivej
situacie je potrebné spravit' vSetko pre to, aby zakaznik udrzal zaujem o spominanu

sluzbu.

Ziadna technoldgia nie je vedna, aj z toho dovodu mdze dojst k akejkol'vek poruche
pristroja poCas vykonavania sluzby Ccistenia vonkajSich zaluzii. Pripadna porucha
technologie by si nasledne vyzadovala servis. Nevyhodou by bola narocna dostupnost
servisu pre tito nemecku technologiu, kvoli zahranicnému dodéavatelovi. Servis by si
urcite vyzadoval niekol’ko dni, ktoré by znamenali vypadok prace a zaroven prijmov na

neurcity cas.
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Pred samotnou uvahou o buducej realizacii konceptu Cistiacej sluzby som vsadil na
kvalitna technologiu, ktora je zaroven know-how pre spominanu sluzbu. Hrozba spociva
v pouzivani rovnakej technologie konkurencnymi firmami, ¢o by znamenalo stratu

jedinec¢nosti tejto sluzby.

Revolu¢nou novinkou su tzv. ,,samocistiace zaluzie“, ktoré som mal moznost’ vidiet na
jednej medzinarodnej vystave tieniacej techniky. Ide o Specidlnu povrchova upravu
(nater), vyvijani vyrobcami pasovych plechov pre vonkajSie zaluzie, ktord zamedzuje
znecisteniu povrchu lamiel. Samocistiaci proces sa aktivuje vd’aka minimalnemu
slne¢nému ziareniu. Tento Specialny nater aktivuje svoj samocistiaci u¢inok a dlhodobo
udrziava Cistotu povrchu lamiel vonkajSich zaluzii. Pravdepodobnost’ realizacie tohto
konceptu je spravidla mala, avSak z preventivneho hladiska je venovanie dostatocne;j

pozornosti tomuto konceptu urcite potrebné.

Krizové situacie su prirodzenou sucastou kazdého podnikania. Z globalneho hl'adiska by
hrozbu znamenala hospodarska kriza, ktora by vyrazne zasahovala do plynulého chodu
mojho podnikania. Pre mna ako ,,malého podnikatel'a® by takato kriza mohla znamenat

pravdepodobny koniec.

Legislativa modze kedykol'vek zasiahnut do podnikatel'ského prostredia formou
legislativnych zmien. V pripade mojej sluzby mdze nastat menej pravdepodobna situacia,

kedy napriklad zo strany Statu bude vyzadovana certifikacia na vykonavanie tejto sluzby.
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4 NAVRH VLASTNEHO RIESENIA

V tejto kapitole sa budem venovat navrhovej cCasti bakalarskej prace, konkrétne
zostaveniu zjednodusSenej formy podnikatel'ského planu (Studia realizovatelnosti) na

zaklade vlastnych navrhov.

Zameriam sa na marketingova stratégiu ponukanej sluzby, ktord bude obsiahnuta

v marketingovom plane. Nasledne budem hodnotit rizika spojené s budicim podnikanim.

Na zaver sa budem venovat zostaveniu kvalitného finan¢ného planu, ktory bude

obsahovat’ buduce prijmy a vydaje podnikatela.

Ocakavam, ze vystupy tejto Casti prace mi poskytnu odpoved na otdzku ohladne

realizovatel'nosti navrhovaného projektu do realnej podoby.
4.1 Pravna forma podnikania

Podnikatel'skii ¢innost, tzv. Cistenie vonkajSich zalizii budem vykonéavat samostatne
formou volnej Zivnosti (SZCO). Pre za&inajuceho podnikatel'a je omnoho jednoduchsie
a lacnejSie podnikat’ formou zivnosti. Mohol by som spomenut’ vyhody ako st minimalne
odvody, jednoduché vedenie uctovnictva ¢i nenaro¢na administrativa. Pri tomto type
podnikania pocitam aj s rizikom rucenia celym majetkom. V pripade neuspechu stale

existuje moznost transformacie na pravnicku osobu.
4.2 Obchodna znacka

Vytvorenie obchodnej znaCky bude prebiehat so zamerom Tlahkej identifikécie

a individualnosti ¢i uz spominanej sluzby, alebo mna ako podnikatela.

SLUX

Obrazok 6: Graficky niavrh loga
(Zdroj: vlastné spracovanie)
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Podnikatel'skii ¢innost' budem vykonavat pod vlastnym menom, a spominana sluzba
bude so sebou niest znacku BLUX. Prvé pismeno nazvu budtiiceho podnikatel'ského
subjektu pochédza z inicialy priezviska ,,Bognar®, zaroven z anglického prekladu pre
zalazie | blinds“. Druha cast nazvu LUX, je skratkou pre slovo ,,luxus® ako pohodlie

a ,,luxovanie® ako Cistenie.
4.3 Predmet podnikania

Hlavnym predmetom podnikania bude vykonavanie cinnosti suvisiacich sudrzbou
zariadeni - Cistiace sluzby pre vonkajSie zaluzie. Dal§im predmetom podnikania bude

ponuka sluzby koneénému zakaznikovi ainym spolo¢nostiam - maloobchod a

vel'koobchod.
4.4 Ponukané varianty sluzieb

V ponuke budu dve skupiny sluzieb:

e Cistenie zaluzii STANDARD (kompletné Cistenie zalGzii - dokladné umytie
lamiel z vonkajSej aj vnutornej strany, oSetrenie povrchu lamiel voskom, susenie

lamiel)

o C(istenie zaluzii EXTRA (dokladné umytie lamiel z vonkajSej aj vnutornej strany,
oSetrenie povrchu lamiel voskom, suSenie lamiel + umytie okien zvonka,

odstranenie necistot ostenia sposobené umyvanim vonkajsich zaltzii).
4.5 Technolégia na vykonavanie sluzby

Zakladnou podnikatel'skou c¢innostou bude spominané Cistenie vonkajSich zaluzii
pomocou technologie, ktorej najddlezitejSou sucastou je Cistiaci stroj LR-180-GTR.
Jedna sa o jedine¢ny stroj, Specidlne vyvinuty na hlinikové vonkajsie zaluzie, ktory bude
na slovenskom trhu novinkou. Podrobnej§ie informacie o Cistiacom stroji sa nachadzaja

v prilohe ¢€.2.
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4.6 Marketingovy plan

Jedna z kl'iCovych planov pre uspeSnu realizaciu ponuky spominanej sluzby je prave
marketingovy plan. Jeho doélezitou sucCastou je zostavenie marketingového mixu,
v mojom pripade marketingového mixu sluzieb. V tejto Casti je objasneny produkt ako
sluzba, stanovena cena sluzby, spdsob distribtcie, ¢lovek ovplyviiujici sluzbu,

materialne prostredie a na zaver procesy.
4.6.1 Produkt

Produktom z hl'adiska marketingu je sluzba Cistenia vonkajSich zaluzii. Z rozsahového
hladiska si buduci zédkaznik moze vybrat zo zékladnej a rozSirenej varianty sluzby.
Zakladny variant sluzby pod oznalenim STANDARD zahfiia kompletné Gistenie
zalazii,a to dokladné umytie lamiel z vonkajSej aj vnutornej strany, oSetrenie povrchu
lamiel voskom a susSenie lamiel. Druhy variant sluzby pod ozna¢enim EXTRA zahriia
kompletné Cistenie zaluzii rozSirené o umytie okien zvonka a odstranenie necistot ostenia
sposobené umyvanim vonkajSich zalazii. Celkova doba trvania Cistenia Standardného
rodinného domu s rozsahom umyvanej plochy do 30 m? je odhadovana na pribliZnych

120 — 180 minut. Tato doba sa mdze lisit od urovne znecCistenia spominanych zariadent.
4.6.2 Cena

Cena sluzby je fixne stanovena, liSit' sa moze v zavislosti od varianty ponukanej sluzby
(vid’. kapitola 4.4). Kazda zakazka bude rieSend individualne. Cena bude pocitana na m?
vonkajsich zaluzii, fasady, resp. okien. Koncova cena bola vytvorena na zaklade modelu
rodinného domu v rozsahu priemerom 30 m? umyvanej plochy a prihliadnutim na naklady
spojené so sluzbou. Nasledne sa pripocitala percentualna vyska pozadovaného zisku.

Zaroven bolo prihliadnuté aj na ceny sucasnej konkurencie.
4.6.3 Distribucia

Vzhladom k tomu, ze sa jednéd o distribuciu v sektore sluzieb, na cely jej priebeh je
potrebné sa pozerat zpohladu distribu¢nych ciest. Ja ako podnikatel, budem
dodavatel'om a zaroven aj poskytovatel'om sluzby. V pripade Cistenia vonkajSich zaluzii,

jedinou moznost'ou bude dopravenie spominanej sluzby priamo k zdkaznikovi. Samotna
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technologia pre Cistenie vonkajSich zaluzii bola vyvinuta tak, aby tato sluzba mohla byt
poskytovand priamo u zakaznika. Tym padom nie je nutny prichod zakaznika za
poskytovatelom. S dopravenim sluzby k zdkaznikovi sa jednd o najefektivne;jsi

a najjednoduchsi sposob jej poskytovania.
4.6.4 Propagacia

Vzhl'adom na fakt, Ze sa jedna o novu sluzbu, resp. znacku, povedomie u potencialnych
zakaznikov je takmer nulové. Hlavnym cielom je vybudovanie dostato¢ného povedomia
o znaCke a naStartovanie predajnosti sluzby. Na jeho docielenie je potrebna kvalitna

propagacia.

V sucasnosti sa takmer kazdy zakaznik pohybuje v online sfére a vyuziva rdzne socialne
siete. Je vSeobecne zname, ze najefektivnejSou formou propagacie su prave socialne siete
Facebook, Instagram a pod. Spominané platformy su aj mne vel'mi blizke, aj z tohto
dovodu som sa rozhodol pre tito formu propagacie. Zalozenim uctov a naslednym

ziskavanim _ followerov*“ by sa zvySovala doveryhodnost novej znacky.
2 y

Takisto by som pristipil k vytvoreniu vlastnej webstranky za ucelom informovania
zakaznikov o svojich sluzbach. Vytvorenie webstranky a webhosting pred zacatim

podnikania by sluzili na propagéciu sluzby aj v priebehu podnikania.

Dalej by som vsadil na propagaciu prostrednictvom ,,word of mouth® marketingu. To
znamena, ze v pripade spokojnosti zakaznika s poskytnutou sluzbou, by som bol
odporucany d’alsim potencialnym zakaznikom, a dobré meno znacky by sa efektivne
Sirilo d’alej. Pre zacinajiceho podnikatela najlacnejSou a zaroven najjednoduchSou

formou propagécie je ,,dobra referencia®.

V neposlednom rade by som vyuzil propagéciu prostrednictvom letakov, tzv. kontaktny
list. Letaky by obsahovali zakladné informacie o podniku a sluzbe, ktora je predmetom
podnikania. Distribuciu letdkov k potencialnym zakaznikom by som zabezpecCoval

prostrednictvom postovej sluzby, alebo osobne (direkt marketing).
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4.6.5 Materialne prostredie

V ramci budiceho podnikania, pod tzv. materidlnym prostredim rozumiem kvalitné
technické vybavenie, prostrednictvom ktorého budem tuto sluzbu vykonavat'. Konkrétne

sa pod tym rozumie nasledovné:
e technologia ur€ena pre vykonavanie sluzby (Cistiaci stroj LR-180-GTR)
o technické vybavenia (dalSie vybavenie ako napr. rebrik, ostatné prislusenstvo)
e vozidlo urcené na prevoz, uskladnenie a dopravu danej technologie a dalSieho
technického vybavenia
4.6.6 Ludia
V oblasti ponuky sluzby ¢istenia vonkajsich zalazii sa buda podielat’ dve skupiny l'udi,
ato:
e podnikatel ako zamestnanec

e budlci zdkaznici — majitelia vonkajSich zaluzii, firmy z odvetvia tieniacej

techniky.

Jedinym zamestnancom podniku bude moja osoba ako zivnostnik, ktory bude pravidelne
prichddzat do kontaktu so zakaznikom. Z tohto dévodu budu dodlezité moje znalosti
z danej oblasti, d’alej komunikacné schopnosti, reakcie schopnost’ a takisto marketingové

zru¢nosti pre splnenie poziadaviek buduceho zakaznika.

Zakaznik sa bude Ciastocne podiel’at’ na procese poskytovania sluzby, dolezita bude jej
spdtna vézba Ci uz pozitivneho, alebo negativneho charakteru. Pod tym st myslené
pripomienky, alebo napady ako vylepSit’ poskytovanua sluzbu. Zakaznik tymto ovplyvni

zamestnanca, aby kladol vacsi doraz na kvalitu poskytovanej sluzby.

Na zéakaznika by bolo takisto prihliadnuté ako na konkurenta, ktory si dokaze danu sluzbu
zaobstarat, alebo samostatne vykonat. Vo vSeobecnosti by to vSak zaviselo od jeho

moznosti ,¢1 uz ¢asovych, alebo finan¢nych.
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4.6.7 Procesy

Jedna sa o Specificku sluzbu, ktora je zakazkového typu. Pod procesom samotne]

realizacie sluzby uvadzam nasledovné kroky:

e marketingovd Cinnost,

praktiky predaja (reklama prostrednictvom web

prezentacie, socialnych sieti a direkt marketing)

e spracovanie dopytu

e priamy predaj (,,face to face“ komunikacia so zakaznikom) — vyjednavanie

o detailoch dodéavky sluzby, obchodné podmienky

e odsuhlasenie obchodnych podmienok pre dodavku sluzby (objednavka)

e samotna dodavka sluzby

o dalsia starostlivost’ o zdkaznika prostrednictvom zasielanim ,,newsletterov*

4.7 Hodnotenie rizik

Kazdé podnikanie so sebou prinasa urcité rizika, ktoré sa mozu vyskytnat pri zahéjeni

ako 1 v priebehu podnikania. Kazdopadne je dblezité s nimi pocitat, v najlepSom pripade

sa im pokusit’ predist’.

V nasledujucej tabulke si pomenované jednotlivé rizika, ktoré su ohodnotené na zaklade

vlastného kvalifikovaného odhadu a skisenosti.

Tabul’ka 3: Hodnotenie rizik
(Zdroj: vlastné spracovanic)

Riziko Vyznamnost’
Ochota akceptovat’ vysSiu cenu 3
Nizky zaujem o sluzbu 3
Problémy s realizaciou zakazky 2
Prichod novej konkurencie 3
Samocistiace zaluzie 1
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Hodnotenie pravdepodobnosti rizik je nasledovné:

1 — zanedbatel'na

2 — mala

3 — stredna
4 — znaCna
5 —vysoka

Za najvyznamnejSie riziko povazujem ochotu akceptovat’ vyssiu cenu za sluzby zo strany

buducich zdkaznikov.
Dovody mozu byt rdzne, napr.

e ZvysSené naklady spojené s technickym vybavenim, kvoli horSej dostupnosti

objektu (plosina, leSenie, privod vody a elektriny )
e ZvySené dopravné naklady

Nasledkom mdze byt strata urCitej skupiny zakaznikov, ktora nebude akceptovat’ vyssiu
cenu sluzby. RieSenim moze byt spravna argumentacia pri prezentacii sluzby, ktora by

presvedcila tuto skupinu zakaznikov zaplatit’ prave stanovenu vyssiu cenu.

Dalsim rizikom moZze byt nizky zaujem o sluzbu. Na zaklade vykonaného prieskumu
trhu, ktory je sucast'ou analytickej Casti prace, registrujem znacny zaujem o danu sluzbu.
I napriek tomu existuje riziko ¢i o sluzbu prejavi zdujem dostatocny pocet l'udi. Pre
ziskanie dostatocného poctu zakaznikov, moéze byt rizikom aj obdobie, pocas ktorého sa

sluzba vykonava. Tym apelujem na sezonnost’ sluzby.

Za niz8ie riziko povazujem samotnu realizaciu zakazky. VysSie riziko by nastalo
v pripade technickej stranky realizacie, ktora ale je za kazdych okolnosti riesitel'na.
Dalsim rizikom je prichod novej konkurencie na trh. Prichod novej konkurencie moze
viest, jednak k znizeniu trzieb, a jednak k strate buducich klientov. Preto povazujem za
dolezité dbat’ o kvalitu sluzby, aby zadkaznik nemal dovod na odchod ku konkurencii.
Rizikom moze byt aj koncept tzv. ,,samocistiacich zaluzii“ (vid'. tabulka €. 2). Jedna sa
o koncept, ktory by v pripade uspechu mohol znamenat’ konkurenciu. V sucasnosti sa

nachadza vo vyvojovej faze, preto by som jej nevenoval privel’kti pozornost.
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4.8 Finan¢ny plan

V tejto kapitole je zostaveny financny plan svyhladom na 3 roky a zahriiuje
predpokladané prijmy a vydaje budiceho podnikatel'ského subjektu BLUX. Kompletny
finan¢ny plan bude zostavovany na zaklade toho, aka potrebni vysku prijmov budem
musiet’ generovat’, aby som zakryl vSetky vynalozené naklady na prevadzku. V pripade,
ak moj obrat za 12 po sebe nasledujtcich kalendarnych mesiacov prekro¢i hranicu 49 790
€, som povinny stat’ sa platcom DPH. V pripade BLUX je minimalna pravdepodobnost
prekroCenia stanovenej hranice obratu, ztoho dovodu by som vyuzil moznost byt

neplaticom spominanej DPH.

V ramci financného planu je vyhradend samostatna podkapitola pre tvorbu ceny

ponukanych sluzieb.
4.8.1 Cenotvorba

Cena zakaziek bude rieSena individualne, pretoze kazda jedna zakazka je Specificka. Cena
bola vytvorena na zaklade modelu, ktory tvori §tandardny rodinny dom s rozsahom 30 m?
umyvanej plochy. Dopravné naklady budi uctované spdsobom tzv.: pausal pre dopravu,

a to nasledovne:
e do20km-15€
e 0d21 kmdo40km-20€
e nad 40 km — 0,50 €/km

Pri kazdej variante sluzby bude pocitané s pausalom pre dopravu vo vyske 20 €, ktora
predstavuje stanovenu sadzbu pre Bratislavsky kraj (30 km od sidla podnikatel'a). Za
Sistenie zaluzii vratane ostenia, som vychadzal zo sumy 7 €/m?, &istenie okien vo vyske
3 €/m*. Zakladné dopravné je vo vyske 0,50 €/km. Vysledna cena bude zavisla od

zvolenej varianty dodavanej sluzby (vid'. kapitola 4.4).

54



Tabul’ka 4: Ceny sluzieb
(Zdroj: vlastné spracovanic)

Sluzba STANDARD

Model na 30m2 1 m2
naklady na material 30,00 € 1,00 €
dopravné naklady 3,31€ 0,08 €
z toho prijmy 230,00 € 7,50 €
hruby zisk 196,69 € 6,42 €
Celkom 230,00 € 7,50 €

Sluzba EXTRA

Model na 30m2 1 m2
naklady na material 35,00 € 1,16 €
dopravné naklady 3,31 € 0,08 €
z toho prijmy 320,00€| 10,50 €
hruby zisk 281,69 € 9,26 €
Celkom 320,00 €| 10,50 €

4.8.2 Vydaje pred zahajenim podnikania

Zahajenie podnikania suvisi s roznymi druhmi vydavkov, ktoré su potrebné pred zacatim
podnikatel'skej ¢innosti. Pred zacatim podnikania bude nutné vynalozit vydaje na spravne
poplatky, suvisiace so zalozenim zivnosti, ktorymi s poplatok za vypis z registra trestov
a poplatok za vydanie zivnostenského listu. V pripade Cistiacich sluzieb pre vonkajsie
zalazie, ktoré spadaju do skupiny vol'nych zivnosti, poplatok za jej ohlasenie sa rovna

nule.

Dalej sa tu nachadzaju vydaje na propagaciu, vydaje na kancelarske potreby, vydaje na
nakup Ccistiacich prostriedkov, ktoré takisto budu pravidelne spotrebované pri Cisteni
vonkajSich zalazii. Pre §iroku ponuku tychto Cistiacich prostriedkov na trhu je uvedena

vyska cien iba orientacne.

NajdolezitejSim technickym vybavenim pre Cistenie zaluzii je samotna technologia, ktorej
cena sa pohybuje vo vyske 4900 €. V cene Cistiaceho stroja LR-180-GTR (vid'. priloha
¢.4) od firmy Cleantecs je zahrnuté aj prislusenstvo, ktorej sicast'ou su: vodny filtra¢ny
systém, vysokotlakovy ¢&isti&, hadica na privod vody o dizke 25 m a vymenitel'na kefa
roznej velkosti. Dolezitou polozkou je auto, ktoré bude sluzit’ ako dopravny prostriedok

a zaroven ako sklad technického vybavenia. Automobil bol vybraty VW Caddy ro¢nik
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2009 so stresnym nosi¢om v hodnote 5200 €, ktory je najvhodnejSou vol'bou pre tento

typ podnikania.

Tabul’ka 5: Vydaje pred zahdjenim podnikania
(Zdroj: vlastné spracovanic)

VYDAJE PRED ZAHAJENIM PODNIKANIA
Polozka Celkom
Poplatok za ohlasenie vol'nej zivnosti 0,00 €
Osvedcenie o zivnostenskom opravneni 5,00 €
Poplatok za vypis z registra trestov 4,00 €
Spravne poplatky za zaloZenie Zivnosti 9,00 €
Notebook 659,80 €
Mobilny telefon 206,90 €
Tlaciaren 95,90 €
Vydaje na kancelarsku techniku 962,60 €
Vytvorenie webstranky a webhosting 350,00 €
Sprava socialnych sieti 150,00 €
Letakova kampan 340,00 €
Vydaje na propagaciu 840,00 €
Automobil 5200,00 €
Technické vybavenie 5 658,48 €
Cistiace prostriedky 56,99 €
Vydaje na vykonavanie sluzby 571547€
Celkové vydaje 7527,07 €

V nasledujucej tabul'ke su uvedené vydaje na zakladné kancelarske potreby. Jedna sa o
polozky ako su notebook znacky HP, mobilny telefon Samsung Galaxy A4l

a atramentova tlaciarefi znacky HP.

Tabul’ka 6: Vydaje na kancelirsku techniku
(Zdroj: vlastné spracovanic)

Kancelarska technika Cena
Notebook 659,80 €
Mobilny telefon 206,90 €
TlaCiaren 95,90 €
Celkom 962,60 €

DalSou skupinou su vydaje na propagaciu, ktoré zahriaju vydaje na vytvorenie

webstranky a webhosting, spravu socidlnych sieti a letdkova kampan. V dneSnom svete
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sa ziadna firma nezaobide bez prehl'adnej webstranky a profilu na socidlnych sietach ako
je Facebook a Instagram. Vytvorenie webstranky, webhosting a spravu socialnych sieti
by zabezpetovala spolonost’ Brainsum, ktora cenu vy&islila na sumu 500 €. Dal3ou
polozkou je propagacia prostrednictvom letakov, ktorych tlac stoji priblizne 0,34 €/ks.
Na zaciatok som sa rozhodol pre tla¢ o mnozstve 1000 ks, vysledna cena by tak Cinila

340 €.

Tabul’ka 7: Vydaje na propagaciu
(Zdroj: vlastné spracovanic)

Vydaje na propagaciu Cena
Vytvorenie webstranky a webhosting 350,00 €
Sprava socialnych sieti 150,00 €
Letakova kampan 340,00 €
Celkom 840,00 €

V ramci technického vybavenia budu potrebné polozky nachadzajuce sa v tabulke ¢.8.
Ako som uz uviedol, zaobstaranie Cistiaceho stroja bude klucové pre moje buduce
podnikanie. Dolezity bude aj nakap pristrojov ako su vysokotlakovy Cistiaci stroj, ruény
Cistiaci pristroj na umytie okien a takisto kompresor s vhodnymi nastavcami na suSenie
lamiel. Tieto polozky budu nakupené od spolocnosti Karcher Slovakia, ktora disponuje
s naj§irsim sortimentom &istiacej techniky. Dal§im technickym vybavenim bude
hlinikovy vysuvny rebrik, ktory zaisti pohodlnu a bezpeéni pracu vo vyskach. Pre
vysuvny rebrik som sa rozhodol pre jeho praktickost a vySkové nastavenie je mozné az

do 7,5 m. Dodato¢nym technickym vybavenim bude predlzovaci kabel.

Tabul’ka 8: Technické vybavenie
(Zdroj: vlastné spracovanic)

Technické vybavenie Cena
Cistiaci stroj LR-180-GTR 4 896,00 €
Hlinikovy vysuvny rebrik 205,00 €
Kompresor na susenie 105,00 €
Rucny Cistiaci pristroj na umytie okien 91,99 €
Vysokotlakovy Cistiaci stroj 336,99 €
Predlzovaci kabel 23,50 €
Celkom 5658,48 €
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Cistiace prostriedky, ktoré sa nachadzaju v tabulke &.9, bude potrebné zabezpegit' pred
zahgjenim sluzby. Na zaciatok je suma odhadovana na 57 €, ktora zahriia koncentrat na
Cistenie skla a d'alSie Cistiace prostriedky ako su vosk a rozne iné. Okrem vonkajSich

zalazii su tieto prostriedky vhodné aj na Cistenie okien.

Tabulka 9: Vydaje na nakup Cistiacich prostriedkov
(Zdroj: vlastné spracovanic)

Cistiace prostriedky Cena
Koncentrat na Cistenie skla 6,99 €
Ostatné Cistiace prostriedky 50,00 €
Celkom 56,99 €

4.8.3 Pravidelné prevadzkové vydaje

V tabul'ke ¢.10 sa nachadzaju predpokladané mesacné a rocné vydaje, ktoré budu
pravidelne vynalozené na prevadzku sluzby. Medzi pravidelné vydaje patria
marketingové vydaje, administracia webu, cestovné vydaje, vydaje na telekomunikaciu a
internet, vydaje na kancelarske potreby, vydaje na spotrebny material a pravidelny servis

technologie.

NajnakladnejSou polozkou budu cestovné vydaje, ich mesacna vyska bola vycCislena na
sumu 331 €. V sucasnej dobe je zalozenie a vedenie podnikatel'ského uctu vo viacerych
slovenskych bankach bez poplatkov. Na zaklade tychto predpokladov som sa rozhodol
pre buduce zalozenie podnikatel'ského uctu v Tatra Banke. NajmodernejSia slovenska
banka ponuka pre za&inajucich podnikatelov balik sluzieb snazvom Zivnostensky
uget™, kde za prvy rok vedenia uétu su nulové poplatky. Ostatné roky si bude banka

uctovat’ sumu 7 €/mesiac.

Druhou najnéakladnejSou polozkou budu vydaje na marketing, mesacné naklady sa budu
pohybovat vo vyske 150€. Mesacné néklady sa v budicnosti mozu lisit' v pripade, Ze sa
rozhodnem pre zvySenie investicii do marketingu formou marketingovych kampani.

V ramci telekomunikacie a internetu by som nadalej vyuzival mdj doterajsi pausal
snazvom T Nekonecno MAX od T-Mobilu. Vramci vyuzivaného pausalu su

neobmedzené data, volania a SMS. Za tento konkrétny pausal si bude operator uctovat’

sumu vo vyske 70 €/mesiac. Kancelarske potreby budi zabezpecené cez dodavatel'ska
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sluzbu firmy Lyreco, formou jednorazovych mesacnych nakupov. Spotrebny material
tvoria spominané Cistiace prostriedky ako su vosk a rézne koncentraty, ktoré budu
pravidelne spotrebované pri vykonavani C({istiacej sluzby. Objednavka Cistiacich
prostriedkov bude vykonavana na mesacnej baze, v pripade zvySene] spotreby pocas
silnej§ich mesiacov sa naklady mozu lisit’.

Poslednou polozkou bude udrzba spominaného Ccistiaceho stroja LR-180-GTR. Toto
technické vybavenie si nevyzaduje Specialnu udrzbu, avSak v ramci prevencie bude

pravidelne vykonavany ro¢ny servis unemeckého dodéavatela Cleantecs. Suma

jednorazového servisu sa pohybuje vo vyske 100 €.

Tabul’ka 10: Pravidelné prevadzkové vydaje
(Zdroj: vlastné spracovanic)

PRAVIDELNE PREVADZKOVE VYDAJE
Polozka Mesacné Rocné
Marketing 150,00 €| 1 800,00 €
Administracia webu 47,00 € 564,00 €
Cestovné vydaje 331,20€| 3974,40€
Vedenie bankového uctu 0,00 € 0,00 €
Pausal za mobil 70,00 €| 840,00 €
Kancelarske potreby 55,35 € 664,20 €
Spotrebny material 56,99 € 683,88 €
Udrzba Cistiaceho stroja 0,00 € 100,00 €
Celkom 560,54 €| 8626,48 €

4.8.4 Predpokladané ro¢né prijmy a vydaje

V tejto kapitole zohl'adnim predpokladané ro¢né prijmy a vydaje za jednotlivé roky
v priebehu troch rokov podnikania. Tabulka ¢.11 je zjednoduSeného charakteru a sluzi
ako prehlad ro¢nych prijmov a vydajov. PodrobnejSie vypocty sa nachadzaju v prilohe

¢.3.

Na avod je potrebné o najpresnejSie odhadnit’ objem zakaziek. Naklady na jednu

zakazku, ¢i sa jedna o spotrebny material alebo cestovné naklady, sa budu lisit.

V prvom roku som do prijmov zaradil aj po&iatoény vklad podnikatel’a. Dal§im zdrojom

prijmov budu prijmy z predaja sluzieb, ktoré uvadzam nizsie.
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V pripade Cistiacej sluzby bude pravidelnym zdrojom prijmov prijem z predaja sluzby vo
variantoch STANDARD a EXTRA. Cena sluzby STANDARD bola stanovena na 230 €
acena sluzby EXTRA na 320 €. Pri cenotvorbe dvoch variant som vychadzal
z priemerného rodinného domu 30 m? umyvanej plochy. V zavislosti od objemov pri
jednotlivych rokoch podnikania sa budu trzby lisit’. Pocas prvého roku pocitam s niz§imi
trzbami, druhy rok odhadujem podobny scenar. V pripade tretiecho roku vd’aka niz§im
nakladom a vysSiemu poctu zakaziek odhadujem zvySenie obratu a zisku o niekolko

percent. Podrobny prehl'ad predpokladanych trzieb sa nachadza v prilohe ¢.3.

V prvom roku tvoria vydaje neopakujice sa vydaje a pravidelné vydaje na prevadzku.
Medzi neopakujice sa vydaje patria prvotné investicie a medzi pravidelné vydaje som
zaradil vSetky vydaje spojené s prevadzkou. Niektoré naklady budu vynalozené na

mesacnej baze, iné na rocnej.
V celkovom dosledku bude potrebné najst’ konsenzus medzi ro€nymi vynalozenymi
nakladmi a prijmami, aby sa generoval kladny zisk.

Tabulka 11: Predpokladané mesac¢né prijmy a vydaje za jednotlivé roky
(Zdroj: vlastné spracovanic)

PREDPOKLADANE ROCNE PRIJMY A VYDAJE
Jednotlivé roky 1.rok 2.rok 3. rok
Predpokladané ro¢né prijmy 35 860,00 € 22 860,00 € | 26 440,00 €
Predpokladané ro¢né vydaje 21 154,70 € 8577,62€| 998494 €

4.8.5 Predpokladany cash flow

Pociatocny stav hotovosti na zaciatku podnikania bude vo vyske 13 000 €. Pri ur€eni cash

flow v ramci jednotlivych rokov som vychadzal z idajov nachadzajucich sa v prilohe ¢.3.

Mojim hlavnym cielom je zistit stav penaznych prostriedkov na konci jednotlivych
obdobi. Prehl'ad peniaznych tokov mi bude sluzit’ ako informacia o tom, z akej Cinnosti
som prijmy ziskal, a ako som ich nasledne pouzil. Kone¢ny stav peniaznych prostriedkov
na konci jednotlivych rokov sa nachadza v tabulke ¢.12. Podrobne vypracované vykazy

cash flow sa nachadzaja v prilohe €. 3.
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Tabul’ka 12: Predpokladané penazné prostriedky na konci prvych troch rokov
(Zdroj: vlastné spracovanic)

PENAZNE PROSTRIEDKY NA KONCI PRVYCH 3 ROKOV

Jednotlivé roky 1.rok 2.rok 3. rok

Penazné prostriedky na konci rokov 14 705,30 €| 28 987,68 €45 442,74 €
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ZAVER

Cielom bakalarskej prace bolo spracovat’ Studiu realizovatelnosti v oblasti Cistenia
vonkajSich zaluzii. Studia bola zamerana na ponuku sluzby cCistenia vonkajsich zalazii
formou zivnostenského podnikania. Samotna praca bola rozdelena na teoreticki Cast,

analyticku Cast’ a Cast’ s vlastnymi navrhmi rieSeni.

V teoretickej Casti prace som priblizil teoretické pojmy suvisiace s podnikanim ako su
podnik, podnikanie, podnikatel a pravne formy podnikania. Dalej som sa zaoberal
zivnostenskym podnikanim ako takym, jej rozdelenim, resp. vyhodami a nevyhodami
tejto formy podnikania. Vysvetlil som dolezity pojem §tadie realizovatel'nosti a zaroven
podnikatel'ského planu, pretoze sa Stadia riadila prave Strukturou podnikatel'ského planu.
V ramci tejto Casti som sa venoval aj analyze trhu a prostredia, konkrétne kIicovym
analyzam ako su SWOT analyza a Porterova analyza. Na konci prace som popisal

marketingovy mix 4P a jej rozSirenu verziu 7P.

V ramci analytickej Casti prace som sa venoval prieskumu daného trhu, kde som formou
dotaznika zistil, do akej miery ma respondent zaujem o ponukanu sluzbu, kol'ko by bol
do nej ochotny investovat a s akou pravidelnostou (otdzka sezonnosti). Z vysledkov
vyplynulo, ze takmer 70% respondentov ma zaujem o tuto sluzbu, a jedno razovo by boli
ochotny zaplatit' v rozmedzi od 200€ do 300€. Z prieskumu vyplyvajica rocna, resp.
polro¢né pravidelnost’ vyuzivania sluzby zo strany potencialnych zakaznikov, potvrdila
moju hypotézu o sezénnosti tejto sluzby. Dalej som sa venoval analyze konkurenéného
prostredia, zistoval som ¢i bude pre sluzbu priestor predovSetkym na miestnom
regionalnom trhu. Z vysledkov vyplynulo, Ze je pre sluzbu dostatoc¢ny priestor na trhu.
Pomocou Porterovej analyzy som zmapoval sucasni ako aj potencialnu konkurenciu,
zarovenn sa mi podarilo zistit velkost vyjednavacej sily buducich dodavatel'ov
a odberatelov. V ramci analyz bola venovana samostatna kapitola pre vlastny vyskum
formou Mystery shoppingu. Tato zauzivana marketingova metdéda mi posluzila
k doplnkovému vyskumu v ramci analyzy konkurencného prostredia. Pomocou Mystery
shoppingu som dokézal zmapovat’ vSetky aktivity a parametre konkuren¢nych ponuk na
trhu. V zavere analytickej Casti som vypracoval SWOT analyzu, pomocou ktorej som
zistil vSetky moje prednosti a nedostatky v ramci budiceho podnikania. Za najvacsiu

prednost’ povazujem jedine¢nu technoldgiu, ktord na Slovensku zatial nemé obdoby.

62



Medzi zasadné silné stranky som zaradil aj Siroku databazu potencialnych zakaznikov a
bohaté skuisenosti v oblasti tieniacej techniky. Za vyznamnu slabu stranku povazujem
skutocnost, ze v pripade BLUX sa bude jednat’ o novu ,,znacku* s nizkym povedomim
u zakaznikov. Tento fakt naznacuje, Ze bude potrebna intenzivna propagacia s cielom
dostat’ sa do ich povedomia. SWOT analyza mi znane napomohla aj pri identifikacii
prilezitosti a hrozieb v ramci budiceho podnikania. Velku prilezitost nachadzam
v rozsireni ponukanych sluzieb o sluzbu €istenia okien a fasad. Postupom ¢asu by som sa
venoval komplexnym €istiacim sluzbam exteriéru. Z hl'adiska hrozieb som sa zameral na
nedostatocny zaujem o moju sluzbu. Vysledky vykonaného prieskumu hovoria
o presnom opaku, avSak nevyspytatelnost zakaznika moze zapriCinit aj takyto

nepriaznivy scenar.

V navrhovej cCasti prace som sa venoval zostaveniu zjednoduseného podnikatel'ského
planu. Na uvod bola charakterizovand pravna forma podnikatela (SZCO), obchodna
znacka, predmet podnikania, ponukané varianty sluzieb, a samotna technologia, ktora
bude ,,know-how* budiceho podnikania. Nésledne som vypracoval marketingovy plan,
ktory pozostava z rozsireného marketingového mixu sluzieb. Dalej na zaklade vlastnych
kvalifikovanych odhadov som hodnotil rizika, spojené sbudicim podnikanim.
NajvyznamnejSou Castou je financny plan, ktory bol zostaveny s vyhladom na tri roky.
Finan¢ny plan tvori plan cash flow, ktory podava prehl'ad o predpokladanych prijmoch
a vydavkoch buduceho podnikatel'ského subjektu. V ramci budtcich nakladov som ur¢il
vydaje pred zahajenim podnikania avydaje, ktoré budi pravidelne vynalozené na
prevadzku. V zavislosti od objemov pri jednotlivych rokoch podnikania, sa budu trzby
lisit. Pocas prvého roku pocitam s niz§imi trzbami vo vyske 22 860 €, druhy rok
odhadujem podobny scenar. V pripade tretieho roku vd’aka niz§im nakladom a vysSiemu
poctu zékaziek odhadujem zvySenie obratu na 26 440 €. Popri zvySenych obratoch
pocitam aj skladnym hospodarskym vysledkom. Priemerny hruby mesacny zisk

podnikatel’a sa bude pohybovat’ v rozmedzi od 1200 € do 1400 €.

Spracoval som $tudiu realizovatelnosti, z ktorej vyplyva znacny potencial pre uspech
navrhovaného projektu. Z vysledkov vyplyva, Ze je podnikatelska myslienka
uskutoénitelna. Stidia bude zaroven slizit ako podklad pre budice zaloZenie
podnikatel'ského subjektu, ktory formou zivnosti bude poskytovat spominané Cistenie

vonkajSich zaluzii.
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Priloha 1: Grafické znazornenie prieskumu trhu

Ste muz/zena?

Hmuz

i Zena

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Do akej vekovej kategorie by ste sa zaradili?

# Menej ako 30 rokov
#30-39 rokov

14 40-49 rokov

# 50-60 rokov

M Viac ako 60 rokov

(Zdroj: vlastné spracovanie)
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Druh nehnutel’nosti v ktorom byvate?

Hrodinny dom

Hbyt

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Nehnutel'nost’ v ktorom byvate vlastnite, alebo
prenajimate?

M vlastnim

H prenajimam

(Zdroj: vlastné spracovanie)
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Region v ktorom byvate?

o Bratislavsky kraj
# Travsky kraj

i Nitriansky kraj

H Trenciansky kraj

 Iny kraj

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Mali by ste zdujem o Cistenie vonkajSich Zaluzii?

# Ano
i Nie

(Zdroj: vlastné spracovanie)
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Ako pravidelne by ste mali ziujem o Cistenie
vonkajSich zaluzii?

3%

H Raz mesacne
H Raz §tvrtrocne
i Raz polroéne
# Raz do roka

M In4 pravidel'nost

(Zdroj: vlastné spracovanie)

Aké sluzby by ste preferovali?

# Cistenie Zaluzii STANDARD

u Cistenie zaluzii EXTRA

(Zdroj: vlastné spracovanie)
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Kol’ko by ste boli ochotny jedno razovo investovat’ do

Cistenia vonkajSich zaluzii?

(Zdroj: vlastné spracovanie)
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H200€ - 300€
H300€ - 400€
M400€ - 500€

M Ina suma



Priloha 2: Predpokladané prijmy a vydaje pre prvé tri mesiace podnikania

PREDPOKLADANE PRIIMY A VYDAJE - 13 TYZDNOV

PLAN —

Kalendarny tvzden Tyiden 10 |TyZden 11 |Tyideri 12 | Tyideri 13 | TyZdeii 14 | TyZden 15 | Tyiden 16 | TyZdeii 17 | Tyiden 18 | Tyiden 19 | Tyidedi 20 | Tyiden 21 | TyZdeni 22
Diatum zadiatku tvzdia 2822022 732022 | 1432022 2132022 | 28.3.2022 | 442022 | 1142022 | 1842022 | 2542022 | 252022 | 952022 | 1652022 | 23.5.2022
Planovacia peridda 1 2 3 4 5 6 7 8 0 10 11 12 13
Potiatoény vklad podnikatela 1300000€[ 13478€| 39498¢€) 542 18€| 100938¢€| 159424€| 1934 44€) 2401.64€| 2318.84€| 2583.70€| 324390€| 417110 €| 463830 €
PRIIMY 0,00€) 460,00€| 230,00€| 350,00€) 780,00€( 690,00€) 350,00€ QO0E| J460,00€| 1010,00€| 1010,00€( 550,00€) 1100,00€
z predaja produktov a slufieb 0,00€( 460,00€| 230,00€| 550,00€( 780,00€| 69000€ 550,00€ 000€ 46000€ 1010,00€ 1010,00€] 550,00€( 1 100,00¢€
Prijem za sluzbu STANDARD 0,00€| 46000€| 23000€( 23000£€ 46000€( 69000€ 23000€ 000€ 46000€ 69000€ 69000€ 23000€ 46000¢€
Prijem za sluzbu EXTRA 0.00€ 0,00€ 000€] 32000€ 32000€ 000€ 32000€ 0,00 € 000€ 32000€| 32000€ 32000€] 64000€
VYDAIJE -12 865,22€| -190.80 €| -8280€| -8180€| -19514€| -349.80€| -8280€| _$2,80€| -19514€| _349.80€| -8280€| -8180€| -82L80¢€
pravidelné vydaje 195,14 €| -199.80 €| -82,80€| -8280€| -19514€| -34980€| -82,80€| -8280€| -105,14€| -34080€| -82,80€| -83280€| -8280¢€
Cestovné vydaje -82.80€| -R82.80€| -B2B0€ -82 80 € -82 80 € -82 80 € -82 80 € -B2.80 € -82 80 € -82.80€ -82.80€ -82 80 € -82 80 €
Vidaje na kancelarske potreby -53535 € 0.00€ 0.00€ 000€ -3535 € 0.00€ 0.00€ 0.00€ -55.35 € 0.00€ 0.00€ 000€ 000€
Spotrebny material (istiace prostriedky) -36.99€ 0.00€ 0.00€ 000€ -5699 € 0.00€ 0.00€ 000 € -3699 € 0.00€ 0.00€ 000€ 0.00€
Marketing 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0,00€ 000€ -130,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€ -150,00€ 0.00€ 000€ 0,00 €
Administracia webu 0,00€] -47.00€ 000€ 0.00€ 000 € -47.00 € 0,00€ 0.00€ 0,00€ -47.00 € 000€ 000€ 000 €
Poplatky za vedenie bankového 0ctu 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 000€ 0.00€ 0.00€ 000€ 0.00€
Telekomunikicia a internet 000€ -70,00€ 0.00€ 000€ 000€ -70.00 € 0,00 € 0.00€ 000€ -70,00 € 0.00€ 000€ 0,00 €
Udrsba Sistiaceho stroja 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 € 0.00€ 0,00 € 0,00 € 0.00 € 0,00€ 0,00 €
neopakujice sa vydaje 12 670,08 € 000 € 000 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 000 € 000€ 0.00€ 000 € 0,00€ 0,00 € 0,00 €
Automohil -5 20000 € 0.00€ 0.00€ 0.00€ 000€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 000 € 000€
Nikup technického vybavenia -5 638 48 € 0.00€ 0.00€ 0.00€ 000 € 0.00€ 0.00€ 000 € 0.00€ 0.00€ 0.00€ 000€ 0.00€
Nikup kancelirskej techniky -062.60 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0.00€ 0,00€ 0,00€
Prvotné vydaje na propagaciu -840,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0.00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 €
Spravne poplatky za zaloZenie Zivnost -000€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00 €
KONECNY STAV 134,78 €| 39498 €| 542 18€( 100938 €| 159424 €[ 1934 44€| 2 401,64€| 2318.84€| 258370 €| 324390 €| 417110 €| 4 63830 €| 565550 €

(Zdroj: vlastné spracovanic)
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Priloha 3: Vykazy cash flow pre prvé tri roky podnikania

PREDPOKLADANY CASH FLOW - 12 MESTIACOV

Prvy rok 03/2022 04/2022 05/2022 06/2022 07/2022 08/2022 092022 10/2022 1172022 122022 01,2023 02/2023
POCIATOCNY STAV HOTOVOSTI 1300000 €) 1843,38€| 2834,84€| S57TMI0€E| 7447,30€| 1020048 €| 12 403,57 €| 15 213,03 €| 16 052,49€| 16 351,95 €| 15 864,00 €] 15 276,05 €
Celkové triby 2020,00€) 1700,00€| 3670,00€ 2480,00€| 3380,00€) 3030,00€) F670.00€| 1700,00€| 1010,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 €
SluZba STANDARD (prijaté platby) 138000€| 138000€] 207000€| 1840,00€] 230000€[ 207000€ 207000€ 138000€ 690,00 € 0.00€ 0.00€ 0.00 €
Sluiba EXTRA (prijaté platby) 640,00 € 32000€] 1600,00€ 640,00 €[ 128000€ 060.00€| 160000€ 320,00 € 320,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 €
CELKOVY PRIBYTOK HOTOVOSTIL 2020,00€) 1700,00€) 3670,00€ 2480,00€| 3380,00€) 3030,00€) 3670.00€ 1700,00€ 1010,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Prvotné vidaje na propagaciu -840,00 € 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0,00 € 0.00€ 0.00€ 0,00 €
Marketing 0,00€ -15000€]  -150,00€] -150,00€] -150,00€] -13000€] -30000€] -30000€ -150,00 €]  -150,00€] -150,00€[ -150,00€
Spotrebny material (Cistiace prostriedky) -56,99 € -56.99 € -56,99 € -14.00 € -14.00€ -14.00 € -56,99 € -56,99 € -56,99 € 0,00€ 0.00€ 0,00 €
Vvdaje na kancelarske potreby 5535 € -5535€ -55,35€ -55.35€ -55,35€ -55.35€ S ANE S5 35E 5535 € 53,35 € 55,35 € -55,35€
Poplatky za vedenie bankového Gt 0,00€ 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0.00€ 0.00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0.00€ 0.00€ 0,00 €
Cestovné vydaje 331, 20€ -331.20€]  -33120€) -43056€] -43056€] -43056€] -33120€] -33120¢€ -331.20€] -165.60€| -165.60€[ -24840¢€
Telekomunikdcia a internet -70.00 € -10.00 € -70.00 € -70.00 € -70.00 € -70.00 € -70.00 € -70.00 € -T0.00 £ -70.00 € -70.00 € -70,00 €
Administracia webu 0,00€ -47.00 € -47.00 € -47.00 € -47.00 € -47.00 € -47.00 € -47.00 € 4700 € -47.00 € -47.00 € -47.00 €
Automobil -5 200,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00 €
Nakup kancelarskej techniky -062.60 € 0,00 € 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00 €
Nakup technickeho vybavenia -5 65848 € 0,00 € 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00€ 0.00 €
Udr#ba fistiaceho stroja 0,00 € 0,00 € 0.00€ 0,00 € 0.00€ 0.00€ 0.00 € 0.00 € 0.00 € 0.00€] -100.00€ 0.00 €
CELKOVY UBYTOK HOTOVOSTI | 131762 €|  -TIOG4E|  -TIOSH €| 81601€| -826,01€| -82691€| -86054€) -860.54€ -TI0G4 €| 48705 €| S8TO5 €| STUTS €
CELEOVY CASH-FLOW -11 154,62 € 080,46 €| 205046€) 1633,00€) 2753,00€) 2203,00€| 2800,46¢€ 830,46 € 20046 €| J87,05€| S8T05€) STOTIE
KONECNY STAV HOTOVOSTI 1845,38€| 2834,84€| STMI0€| T447309€| 10 200,48 €| 12 403,57 €| 15 213,03 €| 16 052,49€| 16 351,05€| 15 864,00 €| 15 276,05 €| 14 705,30 €

(Zdroj: vlastné spracovanic)
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PREDPOKLADANY CASH FLOW - 4 KVARTALY

(Zdroj: vlastné spracovanic)
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Druhy rok Q1 Q2 Q3 Q4
POCIATOCNY STAV HOTOVOSTI 4 705,30€| 19680,68¢€| 26 277,95€| 30635,33 €
Celkové triby TIM00€| 0000,00€| 6380,00€ 0,00 €
Sluzba STANDARD (prijaté plathy) 4 830,00€| 621000€ 414000€ 0,00 €
SluZba EXTRA (prijaté platby) 2356000€ 2880 00€[ 224000€ 0.00 €
CELKOVY PRIBYTOK HOTOVOSTI TINO00€| D000,00€ 6380,00€ 0,00 €
Prvotné vvdaje na propagiciu 0,00 € 0.00€ 0.00€ 0,00 €
Marketing -750,00 € -450,00 € -300,00 € -450.00 €
Spotrebny material (Eistiace prostriedky) -17097 € -222,00 € -170,97 € 0,00 €
Vrdaje na kancelarske potreby -166,05 € -166,05 € -166,05 € -166.05 €
Poplatky za vedenie bankoveého U -21,00€ -21.00€ -21,00€ -21,00€
Cestovné vvdaje -003 60€| -120168€ -003 60 € -579.60 €
Telekomunikacia a internat -210,00 € -210,00 € -210,00 € -210,00 €
Administracia webu -04.00 € -141,00 € -141.00 € -141.00 €
Automobil 0,00 € 0.00€ 0,00 € 0,00 €
Nakup kancelarskej techniky 0,00€ 0.00€ 0,00€ 0,00 €
Nakup technického vybavenia 0.00 € 0.00€ 0.00€ 0.00€
Udriba Eistiaceho stroja 0,00 € 0,00 € 0,00 € -100,00 €
CELKOVY UBYTOK HOTOVOSTI -2 405,62 €| -23501,73€| -2002,62€| -1667,65€
CELKOVY CASH FLOW 408438 €| 6388,2T€| 4377.38€| 166765 €
KONECNY STAV HOTOVOSTI 19630,68 €| 26 277,95€| 30 635,33 €| 28 087,68 €

(Zdroj: vlastné spracovanic)
PREDPOKLADANY CASHFLOW - 3 ROKY
Projekcia na 3 roky Lrok 2.rok 3. rok
POCIATOCNY STAV HOTOVOSTI 13 000,00 €| 14 705,30 €| 28 087,68 €
Celkové triby 22 860,00 €| 22 860,00 €| 26 440,00 €
Stuzha STANDARD (prijaté platby) 15 180,00 €| 15 180,00 €| 17 480,00 €
Shuzba EXTRA (prijaté plathy) 768000€ 7680 00€[ B 960.00€
CELKOVY PRIBYTOK HOTOVOSTI 22 860,00 €| 22 860,00 €| 26 420,00 €
Prvotné vvdaje na propagaciu -840,00 € 0,00€ 0,00 €
Marketing -1 950,00 €| -193000€| -234000€
Spotrebny matenal (Cistiace prostriedicy) -363,94 € -563,94 €]  -676,73 €
Vydaje na kancelarske potreby -664,20 € -664,20€| -T97.04 €
Poplatlcy za vedenie bankového GE 0,00€ -84 .00 € -84.00 €
Cestovne vvdaje -3 85848 €| -3B3848€| -40630.18€
Telekomunikacia a internet -840,00€| -B40,00€| -840,00€
Administracia webu -517,00€]  -517,00€] -517.00€
Automaobil -5 200,00 € 0,00 € 0,00 €
Nakup kancelarske) techniky -962.60 € 0,00 € 0.00 €
Nikup technického vvbavenia 0.00€ 0.00€ 0.00€
Udrzba gistiaceho stroja -100,00 €]  -100,00€] -100.00 €
CELKOVY UBYTOK HOTOVOSTI | 21 154,70 €| -8 577,62€| -9084,04 €
CELKOVY CASH-FLOW | 170530€] 14 282,38 €| 16 455,06 €
KONECNY STAV HOTOVOSTI 14 705,30 €| 28 087,68 €| 45 442,74 €



Priloha 4: Brozira Cistiaceho stroja LR-180-GTR
(Zdroj: https://cleantecs.com/images/pdf-en/Brochure/Brochure LR-180-GTR . pdf)

LR-180-GTR Vertical blinds cleaner

Germany

|
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https://cleantecsxom/images/pdf-en/Brochure/Brochure_LR-180-GTR.pdf

LR-180-GTR APPLICATIONS

What is the best way to clean external blinds?
The easiest way!

External blinds must withstand wind and weather, dirt and emissions. Keeping external blinds clean is not just a
guastion of optical appearance. In arder to maintaln the value and functionality of cost-intensive external blinds, it ks
necassary to clean them regulardy - and as professionally as possible. Otherwizse, environmental influences will
affect their surface. This is an unwanted effect which is even made worse by solar radiation.

Your cleaning specialist Cleantecs offers vou their LR-180-GTR cleaner which is a clever solution for cleaning your
external blinds fast and in an environmentally friendly way. With its low weight of 1.9 kg, the cleaner is easy to use,
maintain and care. This is made possible by its innovative motar-less technology with a water turbine propaliing the
cleaning brushes. The distance batwaen brushes can be individually adjusted with a handle. Due to tha
guick-change system, brushes can be easily replaced.

Technical data:
* Max. 11 Kminute  =Waight: approximataly 1.9kg  »Vertical blinds sizes: 50-100mm

New: comfortable spindle adjustment as standard

The brushes can be continucusly variably adjusted by simply rotating the
gpindie which iz now integrated for free as standard equiprment.

New: External blinds with a size of 50 mm can now
be cleaned professionally
Two additional mounted support brushes prevent damage to the sansitive 50 mm

blinds. At the same time the brush |s used to the necessary counter pressure that is
neaded for a successful purification.

New: hydro turbine blade for add’l 20% of power

The new water flow concept of the turbine blade results in an additional
power of 20% = and thus in even better cleaning properties.

2 |R-180-GTR
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YOUR BENEFITS AT A GLANCE

Easy handling
F Low weight: approx. 1.9kg

» Easy in maintenance and care:
device can be completely dismantied

F Water supply can be switched directly
at the vertical blinds cleaner @

F Quick-change system for easy
brush replacement €

Clever functions

¥ For a water pressure of up 1o
160 bar and 60°C

» Cleaning brushes rotated by means of
a water turbine

» Distance batwean brushes adjustable
to the distance batween the vertical blinds &

» Adjustable spray nozzies L]

b Davice support for smooth depositing
- hinged and thus usable as a handle &

» Integrated dirt filter G

Professional accessories:

» Cleaning brushes available with a
diameter of 50, 80, 70, B0 and 95 mm

» Tranzport case including compartrent
for replacement brushas

» Optional: water filter system for
residue-fres cleaning

LR-180-GTR SET-UP

IO

£
=

1 i) 2
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=

1 Tap watar 3 High-pressure cleaner 5 LR-180-GTR vartical
2 Water filter system (optional) 4 High-pressure hose blind cleanar

LR-180-GTH 3
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ACCESSORIES

» Comfortable transport case with rugged shaped insert and compartment
for replacement brushes

Satisfles tha highest demands in terms of transport packaging for our products.

The large internal space in combination with our high-stability sandwich frama
construction meats strictast requirements. For a maximum of safety for the equipment.
Crder no. 99.5700

» High-pressure cleaner; Kranzle HD 12/130

Including 10 m of NWE high-prassure hose. Output: 130bar - 11 Vminute. With a
wedght of 26kg, this high-pressure cleaner is portable. Water pressure can be

easily adjusted from 30 to 130 bar until the desired speed of the brushes is achieved.
Crder no. HDYK12/130

* For residue-free cleaning: water filter system WF 12000 Clean

WF 12000 Clean

Result: partially deminaralised water of excellent guality. Order no. 99.5700.850
WF12000 Clean - replacement cantridge. Order no. 66.5700.850

* Replacement brushes 50, 60, 70, B0, 85 mm

Brush sat (3 brushes) @ 50 for 50 mm blinds width. Order no. 86.5721.0750

Brush sat (3 brushes) @ &0 for 80 mm blinds width. Order no. B6.5727.0760

Brush sat {3 brushes) @ 70 for 70 mm blinds width. Order no. B6.57271.0170

Brush sat (3 brushes) & B0 for 80 mm blinds width. Order no. 86.5727.07180

Brush sat {3 brushes) & 95 for 80 and 100 mm blinds width. Order no. 66.5721.0135

Further brush sets on request.

Cleantecs GmbH

Hofackergasse 3
D - 82250 Senden

Tel.: +48 (0) 7307 - 9265 0
Fax: +49 (0} 7307 - 9265 20

Email: info@cleantecs.da
Internet: www.cleantecs.de
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