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ABSTRAKT

SOVIKOVA, Lenka: Tvorba podnikatelského modelu — Ekonomicka univerzita
v Bratislave. Podnikovohospodarska fakulta so sidlom v Kosiciach; Katedra ekonomie. —
Vedtci zavereénej prace: Ing. Michaela Bruothova, PhD. — Kosice: PHF EU, 2022, pocet

stran 52.

Cielom zavereCnej prace je formulacia podnikatel'ského modelu v podmienkach
konkrétneho podnikatel'ského subjektu. Préca je rozdelend do 4 kapitol. Obsahuje 9
obrazkov, 12 tabuliek a1l prilohu. Prva kapitola je venovana teoretickej Casti
podnikatel'ského modelu, v ktorej su blizsie zadefinované pojmy tykajice sa problematiky
podnikatel'skych modelov. Zavere¢na kapitola sa zaobera vypracovanim podnikatel'ského
modelu Canvas V podmienkach konkrétneho podnikatel'ského subjektu a nésledného

vypracovania modelu s odporuc¢aniami pre zlepSenie fungovania podniku.
Klucové slova:

Podnikatel'sky model. Hodnota pre zakaznika. KI'uc¢ové prvky podnikatel'ského modelu.



ABSTRACT

SOVIKOVA, Lenka: The creation of business model — University of Economics in
Bratislava. Faculty of Business Economy with seat in KoSice, Department of Economics.

Thesis supervisor: Ing. Michaela Bruothov4, PhD. — Kosice: PHF EU, 2022, 52 pages.

The aim of diploma thesis is a business model formulation in condition of specific business
entity. The thesis is divided into 4 chapters. It contains 9 pictures, 12 charts and 1 attachment.
First chapter is dedicated to theoretical part of business model in which are more precisely
defined the concepts related to business models. The last chapter deals with design of
a business model Canvas in condition of particular business entity and consequential model

design with the recommendations for improving functioning an enterprise.
Key words:

Business model. Value for the customer. Key elements of business model.
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Uvod

I3

,,Podnikanie nie je ani veda, ani umenie. Je to prax.
- Peter Drucker -

V dnesnom svete chce byt’ kazdy Gspesny, ¢i vynimo¢ny a nie je to inak ani v oblasti
podnikania. Podniky neustale Celia nastraham alebo rizikam spdsobenym globalizaciou,
vacsou konkurenciou, technologickym pokrokom, ¢i novymi trendmi. Podniky sa snazia byt’
neustéle o krok vpred pred konkurenciou, aby prezili a boli Gispesné. Sti¢asna spolo¢nost’ je
naro¢na a ¢o stacilo v¢era dnes uz nestaci, ¢o fungovalo vcera dnes, zajtra uz nemusi preto
podniky pre uspokojenie potrieb svojich zakaznikov prichadzaju s myslienkou vytvorit

novy podnikatel'sky systém, ktory nazyvame ako podnikatel'sky model.

Cielom bakalarskej prace je formulacia podnikatel'ského modelu v podmienkach

konkrétneho podnikatel'ského subjektu.

Bakalarska praca je rozdelena do $tyroch kapitol. V prvej kapitole su zadefinované
jednotlivé pojmy ako podnikatel'sky zamer, podnikatel'sky plan a model, ktoré s Casto
zamienané d’alej su v kapitole uvedené jednotlivé pohl'ady na definicie a vizualizacie

podnikatel'skych modelov, ich evoluciu a vyuzitie v praxi.

V druhej kapitole je zadefinovany hlavny ciel a ¢iastkové ciele, vd’aka, ktorym

dosiahneme naplnenie hlavného ciel’a bakalarskej prace.

Tretou kapitolou je metodika prace a metody skimania, kde je blizsie

charakterizovany skimany objekt, metody zberu a spracovania Udajov.

Poslednd kapitola obsahuje vysledky prace a diskusiu. V tejto kapitole je
vypracovany podnikatel'sky model Canvas, ktory je aktudlne fungujici v skimanej
spolo¢nosti a nasledne sme ho doplnili 0 odportac¢ania, ktorych vysledkom by malo byt

zlepsenie fungovania podniku.
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

V oblasti ekondmie existuji pojmy, ktoré si mézeme zamienat’ a mylit. Na zaciatok
si konkrétne definujeme pojmy ako podnikatel'sky pladn, podnikatel'sky zamer

a podnikatel'sky model.

Pod pojmom podnikatel'sky zamer sa rozumie ‘“zakladny kamen“ dlhodobo
uspesného podnikania a zaroven najefektivnejsi spdsob znizovania podnikatel’ského rizika.
Podnikatel'sky zamer odpovedd na zakladné otazky ako: Kde mam vziat’ napad? Kolko
penazi budem na zadiatok potrebovat? Uzivim sa pri sucasnych cenach a presadim sa
V konkurencii? Kde zac¢at’? Mam niekoho zamestnat'? Zhotoveny podnikatel'sky zdmer sa
vyspecifikuje do konkrétneho podnikatel'ského planu, ktory je jadrom tspechu pre vsetkych
manazérov. Podnikatel'sky plan odpoveda na tri zakladné otazky: Kde som? Kde chcem byt’?
Ako sa tam dostanem? (SBA, 2022) Cielom podnikatel'ského planu je, aby sluzil
podnikatel'ovi ako kontrolny nastroj pri realizacii jeho podnikatel'ského zameru respektive
plni funkciu nastroja, ktory dokumentuje redlnost’ podnikatel'ského zadmeru a redlnost’

cielov podnikania (Szaryszova, Stofova, 2016).

Podnikatel'sky model je najcastejSie definovany ako systém, ktory zobrazuje

fungovanie podniku a zaroven tiez sposob akym podnik zaraba peniaze (Matuskova, 2014).

1.1 Definicie podnikatel’skych modelov

V stcasnej ekonomike pojem podnikatel'sky model nie je nezndmym pojmom.
Posledné dve desatrocia pojem podnikatel'sky model naberd na vyzname, ¢o je sposobené
najma rozvojom internetu, ale taktiez elektronickym podnikanim. Prvopociatky terminu

podnikatel'sky model vychadzaja z prac Petra Ferdinanda Druckera (Slavik a kol., 2014).

V odbornej literatire moZeme ndjst’ mnoZstvo definicii pojmu podnikatel'sky model.
Joan Magretta (2002, s. 1) ,,povazuje podnikatel'sky model vo svojej najhlbsej podstate za
pribeh, ktory vysvetl'uje ako funguje podnik. Dobry podnikatel'sky model podl'a jej videnia
odpoveda na odveké otazky podnikatela: Kto je zakaznik? Co povazuje zakaznik za
hodnotné a uzitocné? Ako sa zarabaju peniaze v prisluSnom podnikani? Aka je ekonomicka
logika, ktord vysvetluje ako priniest zdkaznikom hodnotu (Uzitok) pri primeranych

nakladoch 7¢
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Celkom podobne vysvetluje pojem podnikatel'sky model Allan Afuah (2014, s. 20),
ktory poklada ,,podnikatel'sky model za systém na zarabanie penazi. Obsahuje subor
¢innosti, ktoré uréitym spoésobom a v urcitom ¢ase vykonava podnik, aby mohol ponukat’

svojim zakaznikom uzitky, aké si Zelaju, a zarobit pritom zisk.”

David Hunger a Thomas Wheelen (2012, s. 192) pozeraji na podnikatel'sky model
ako na metodu ,,podl’a, ktorej podnik zaraba peniaze v podnikatel'skom prostredi. Obsahuje
kIa¢ové Strukturdlne a prevadzkové charakteristiky podniku - ako zaraba vynosy a utvara

zisk.”

Autori Osterwalder a Pigneur (2002, s. 1) definuju podnikatel'sky model nasledovne
,podnikatel'sky model predstavuje koncepcny nastroj, ktory obsahuje stibor prvkov a ich

vztahov a umoziuje vyjadrovat’ obchodnu logiku konkrétnej firmy.*

Mark Johnson, Clayton Christensen a Henning Kagerman (2008, s. 62) sa nesnaZia
o konkrétne vyjadrenie definicie podnikatel'ského modelu, zaujali nazor, Ze ,,kazdy GspeSny
podnik pracuje podla efektivneho podnikatel'ského modelu. Systematickym identifikovanim
vietkych svojich zakladnych ¢asti moézu manaZéri pochopit’ ako model spiia potencialnu

hodnotovu ponuku, dosahuje zisk pomocou kl'icovych zdrojov a klI'i¢ovych procesov.”

Christoph Zott a Raphael Amit (2010, s. 1) ,,vysvetl'uji podnikatel'sky model ako
systém navzajom previazanych ¢innosti, ktoré prekracuji hranice podniku. Systém ¢innosti

umoziuje v sthre s partnermi vytvarat hodnotu a tiez prisvojovat’ si podiel z tejto hodnoty.”

Autori John Mullins a Randy Komisar popisuju podnikatel'sky model piatimi
zlozkami bez ohl'adu nato, ¢i je alebo nie je priechodny. Medzi zékladnych pét’ poloziek
patri - model prijmu, model hrubej marZze, model rezijného a prevadzkového kapitalu
a investicny model. Po zlt€eni piatich zloziek dosiahneme vysledok v podobe ekonomickej
priechodnosti akéhokol'vek podnikatel'ského modelu. Kazda polozka modelu podl'a John
Mullinsa a Randy Komisara odpoveda na otazky tykajlce sa hotovosti, ¢i uz prichadzajlcej

alebo odchadzajucej z podniku (Mullins, Komisar, 2010).

Podnikatel'sky model podl'a Stefana Slavika (2013, s. 1) ,,podnikatel’sky model je
koncepcna a ekonomicka predstava o tom, ako podnik funguje a ako zaraba peniaze. Je to
zjednoduseny, no zasadny obraz podniku, ktory obsahuje zdroje a procesy, ich premenu na
hodnotu pre z&kaznika a sposob prisvojenia Casti vyprodukovanej hodnoty. Dobry
podnikatel'sky model podla jej videnia odpovedd na odveké otdzky podnikatela: Kto je

zdkaznik? Co povazuje zékaznik za hodnotné a uzitocné? Ako sa zarabaju peniaze
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V prislusnom podnikani? Aka je ekonomicka logika, ktord vysvetluje, ako priniest

zdkaznikom hodnotu (Gzitok) pri primeranych nakladoch?”

Rovnako aj ini autori prichadzaji so svojou vlastnou definiciou podnikatel'ského
modelu ako napriklad Benoit Demil, Xavier Lecocq, Bernard Wirtz, Oliver Schillke, Ramon
Casadesus-Masanell, Joan Ricart a mnohi d’alsi. V bohatej skale definicii vSak vznikaju
rozdiely a to najmd, ¢i dany podnikatel'sky model obsahuje alebo na druhej strane
neobsahuje grafické zndzornenie. Napriklad definicia Joan Margret opisuje podnikatel'sky
model ako pribeh avSak neprinasa jeho grafické zndzornenie, ale na opacnej strane je tu
model Canvas od Osterwaldera a Pigneura, ktory zahfia aj grafické znazornenie modelu.
V definicii podnikatel'ského modelu prichadza vsak aj k rozopru, €o sa tyka konkurencie.
Niektori autori uvadzaju, ze konkurencia je sucastou ich podnikatel'ského modelu ini sa
naopak v ich modeloch konkurenciou vobec nezaoberaju, pretoze ich model sa vzt'ahuje iba

na podnik a jeho fungovanie (Matuskova, 2014).

Z mnozstva definicii, je vSak moZno ustdit’, Ze autori sa zhoduju v prevaznej vicsine,
ze podnikatel'sky model je systém, ktory znazoriiuje fungovanie podniku, ststred’uje sa
prevazne na zékaznikov a diferencuje sa zvdcsa poctom blokov, ktoré dany podnikatel'sky

model obsahuje (Matuskova, 2014).

1.2 Evolucia podnikatePskych modelov

V priebehu niekol’kych rokov vyskum podnikatel’skych modelov vyrazne dozrel. Na
zaklade vyskumu, ktory stale prindsa nové zistenia vyskumnici navrhli pat’ faz v oblasti
vyvoja literatiry o podnikatel'skych modeloch. Tieto fdzy su zndzornené na obrazku 1.
V tomto vyskume bola zohl'adnen4 literatiira najmi zamerana na podnikanie modelového
konceptu a nie na literaturu, ktora sa zameriava na podnikatel'ské modely (Osterwalder, et

al., 2005).

Prva faza sa spaja s prvopociatkami terminu podnikatel’sky model. V tejto faze autori
navrhli definicie a klasifikdciu podnikatel'skych modelov. Pocas druhej fazy zacali autori
dopinat’ svoje definicie navrhovanim roznych prvkov, ktoré patria do podnikatel’'skych
modelov a teda tvoria ich stavebné bloky. V tretej faze evolicie podnikatel'skych modelov,
autori svoje definicie doplnili o podrobné popisy prvkov, z ktorych sa skladaju stavebné
bloky. V priebehu Stvrtej fazy vyskumnici zacali koncepéne modelovat’ prvky. V piatej,
poslednej faze, teda redlne eSte prebiehajucej sa referenéné modely aplikujii v manazmente

a v IS aplikéciach (Osterwalder, et al., 2005).
13



Tab. 1 Evolucia podnikatel’skych modelov

1. faza 2. faza 3. faza 4. faza 5. faza
2 | Defiovan , , Uplatnenie PM v
g klae':silf{lﬂ?;:;[i’;{ Zoznam prvkov PM | Podrobny popis prvkov PM | Modelovanie prvkov PM pa pi‘l:);ci N
é Taxonomi Aplikicia v
= axono}n e Zoznam prvkov Prvky ako stavebné bloky Referenéné modely pRaciat
2 definicie praxi
=
g Rappa (2001) Linder.a Cantrell (2000) | Afuah a Tucei (2001;2003) Gordijn (200.2)
= Timmers (1998) Amit a Zott (2001) Hamel (2000) Osterwalder a Pigneur
< Margretta (2002) Weill a Vitale (2001) (2002)

Zdroj: Spracované podl'a Osterwalder, et al. 2005, s. 6

1.3 Vyuzitie podnikatel’skych modelov

Pomocou podnikatel'ského modelu, vieme vymedzit' ako dany podnik funguje
avytvara hodnoty. Analyza podnikatel'ského modelu dava moznost’ identifikovat

prilezitosti, ktoré mo6zu mat’ neskor pre podnik vyrazny vyznam ( Slavik a kol, 2014).

Ako dalSie pozitivne vyuzitie podnikatel'skych modelov mozno povedat, ze
mnohym manazérom je poskytnuta, niektord z existujicich koncepcii podnikatel'skych
modelov, ¢o im zjednodusuje pracu, vedie ich existujica koncepcia ku postupu krokov, ¢o

nasledne mdze a nemusi priniest’ pracovny Gspech.

Existujice a fungujuce koncepcie podnikatel'skych modelov mnohi manazéri
dopliaju, inovuju na zaklade vlastnych myslienok, Kreativity a tak vytvaraju nové typy
podnikatel'skych modelov, ktoré sa stavaji v podnikoch ¢astokrat ispesné.

Dolezitym faktom je, ze podnikatel'sky model je komplexny, jeho vyuzitie sa da
aplikovat’ na vSetky podniky, ¢i uz ide o podniky, ktoré su dlhodobo na trhu alebo tie, ktoré

zapocali svoj vznik len nedavno.

1.4 Vizualizacia podnikatel’skych modelov

Podnikatel'sky model je systém, ktory znazornuje fungovanie podniku a ako podnik
zardba peniaze, inak povedané je to zjednoduseny obraz podniku. Podnikatel'ské modely
vSak nesluzia len na opis podnikania podniku, ale tiez na zlepSenie teda jeho inovéaciu.

Vizualizécia podnikatel'ského modelu zabezpecuje jednoducho a systematicky zachytit’
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podnikatel'sky model. Existuje viacero spdsobov ako zobrazit’ podnikatel'ské modely (Slavik

a kol., 2014).

Koncepcia podla A. Osterwaldera a Y. Pigneura

Najznamejs$im konceptom podnikatel'ského modelu je model Canvas, ktory vytvorili
Alexander Osterwalder a Yves Pigneur spolu s d’al§imi autormi. Model Canvas bol
vytvoreny za UCelom univerzalneho nastroja, vd’aka ktorému bude mozné zobrazit

akykoI'vek podnikateI'sky model podniku.

Tab. 2 Styri zdkladné oblasti podniku

INFRASTRUKTURA PONUKA ZAKAZNICI

FINANCNA EXISTENCIESCHOPNOST
Zdroj: Zagorsek, 2013, s. 4

Podnikatel'sky model Canvas je zlozeny z deviatich blokov. Bloky modelu Canvas
zahfnaju Styri zakladné oblasti podniku vid’. tabulka 2. Autori tohto podnikatel'ského
modelu boli presvedceni, ze pomocou tychto deviatich blokov je moZné podnikatel'sky
model opisat’ najvhodnejSie a rovnako aj efektivne znazornit’ ako podnik planuje zarabat’

peniaze (Osterwvalder, Pigneur, 2010).
Pri vypliiani jednotlivych blokov sa odpora¢a postupovat v nasledovnom poradi:

e segmenty zakaznikov,

e ponukana hodnota,

e Kkandly,

e Vvztahy so zdkaznikmi,

e zdroje prijmu,

e Kklacové zdroje,

e klucové aktivity,

e klucovi partneri,

e nakladova Struktura.

Segmenty zakaznikov sa sustredia na najddlezitejSich a potencialnych zékaznikov,

ktori podniku prinasaju zisk. Zékaznici tvoria jadro kazdého podnikatel'ského modelu.

Zakaznici st segmentovani podla toho na akom trhu sa nachadzaji moze ist’ napriklad

0 diverzifikovany trh, viacstranny trh, masovy trh a Specializovany trh.
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Podnikatel'ské modely, ktoré st orientované na masovy trh nerozliSuju segmenty
zdkaznikov, ale Co sa tyka ponukanej hodnoty, distribuénych kandlov a vztahov so
zakaznikmi tak spominané bloky su koncentrované na zdkaznikov ako jednu skupinu

s viac - menej rovnakymi potrebami.

Podnikatel'ské modely, orientované na Specializovany trh sa zameriavaji na
Specifické zakaznicke segmenty. Bloky ako ponukand hodnota, distribu¢né kanaly, vztahy
so zakaznikmi st prispdsobené Specifickym poZiadavkam Specifického trhu. Tieto obchodné

modely sa vyskytuji najméa vo vztahoch medzi dodavatelmi a zadkaznikmi.

Podnikatel'ské modely, ktoré si orientované na diverzifikovany trh slazia dvom
nesuvisiacim segmentom naopak podnikatel'ské modely orientované na viacstranny trh

obsluhuju dva a viac vzajomne zavislych segmentov.

Ponukana hodnota popisuje produkty, ktoré s poskytnuté konkrétnemu segmentu
a nasledne danému segmentu prindsaju hodnotu respektive tzitok. Ponukana hodnota
blizSie Specifikuje potreby a problémy zdkaznika, urCuje mieru uspokojenia potrieb
a spodsoby riesenia problému. Niektoré ponikané hodnoty moézu byt nové, inovativne iné

zase mozu byt podobné uz existujucim pripadné doplnené o nejaké funkcie, ¢i atributy.

Kanaly urc¢uju akym spdsobom sa produkty alebo sluzby dostavaju ku zdkaznikom.
Ide hlavne o komunikaciu, konkrétne ako podnik komunikuje a prichadza do styku so
segmentmi a nasledne im prinasa pridant hodnotu. Kanaly mo6zu byt priame alebo nepriame,
ale mézeme rozliSovat’ kanaly aj na vlastné a partnerské. Na nasledujucom obrazku je

uvedené ¢lenenie kanalov a ich jednotlivé fazy (Osterwalder, Pigneur, 2010).

Tab. 3 Kanaly a ich fazy

TYPY KANALOV FAZA KANALU
wls Predajné sila
Z<
ElE . . .
2 a | Internetovy predaj 2.Hodnotenie .
3 , . 3. Nakup "
S 1. Informovanost’ | Ako poméahame oY .. 5. Po predaji
. . - L Ako umozijeme 4. Dorucenie , L
Vlastné predajne Ako zvyiime zékaznikom R X Aké popredajné
; . zékaznikom Ako poskytujeme )
i povedomie 0 vyhodnotit nakunoval hodnotu sluzby
Y <§( Partnerské predajne produktoch a hodnotovi b R poskytujeme po
nl|S o . konkrétne produkty zakaznikom? L,
x| sluzbach? ponuku nasho . zakapeni?
w|a . a sluzby?
4 % podniku ?
E Velkoobehodnik
o

Zdroj: Osterwalder - Pigneur, 2010,s. 27
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Vztahy so zdkaznikmi opisuju vztah podniku a zdkaznika v procese predaja
produktu alebo sluzby. Vzt'ahy so zdkaznikmi mézu byt’ od osobnych az po automatizované.
Hnacou silou tychto vzt'ahov méze byt motivacia ziskat' novych zakaznikov, starostlivost’

o0 sucasnych zakaznikov alebo zvySenie predaja.

Zdroje prijmu hovoria o prijmoch, ktoré podniku prinaSaju jednotlivé zdkaznicke
segmenty. Zdroje prijmov poskytuji podniku informéciu kol’ko st zdkaznici ochotni zaplatit’
za produkty alebo sluzby a zaco vlastne v skuto¢nosti platia. Spdsoby stanovenia ceny sU
rozne, cenu teda mozno urcit’ podl'a katalégovych cien, aukciou alebo cenou vyhodnejSou

oproti trhu.

Klacové zdroje tvoria zaklad podnikatel’ského modelu bez kl'icovych zdrojov by
podnikatel’sky model nefungoval. KIa¢ovymi zdrojmi mézu byt’ I'udia, znalosti, financie

teda mozeme povedat’, ze kI'i¢ové zdroje st hmotného a nehmotného charakteru.

Klucoveé aktivity ide o najdolezitejSie Cinnosti, ktoré podnik musi urobit, aby
podnikatel'sky model fungoval.

KTIacovi partneri ide o najdolezitejSich dodavatel'ov podniku, ktori vo vysokej miere
prispievaju ku uspechu podnikatel’ského modelu.

Nékladova Struktara zobrazuje vSetky néklady, ktoré vznikaju pocas fungovania

podnikatel'ského modelu. Prostrednictvom nékladovej Struktary mozno identifikovat

najdrahSie kI'i¢ové zdroje a aktivity (Osterwalder, Pigneur, 2010).

Tab. 4 Deviit’ stavebnych blokov modelu Canvas

KEUCOVE VZTAHY SO
Keucovi |AKTIVITY | poNUKANA | ZAKAZNIKML | SEGMENTY
PARTNERI | -ty | HODNOTA CANALY ZAKAZNIKOV
ZDROJE
NAKLADOVA STRUKTURA ZDROJE PRIIMOV

Zdroj: Spracované podl'a Osterwalder - Pigneur, 2010, s. 40

Koncepcie podl’a Z. Lindgardza, M. Reevesa a d’alSich spoluautorov

Dalsou koncepciou podnikatel'ského modelu je model podla BCG (Boston

Consulting Group), ktory je zobrazeny na nasledujicom obrazku.
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PONUKANA HODNOTA

Cielovy Model
segment Pontikany Vynosov
produkt
PODNIKATELSKY MODEL
Nékladovy
model

Hodnotovy

s Organizacia
retazec ’

OPERACNY MODEL

Obr. 1 Podnikatel’sky model podl’'a BCG

Zdroj: Spracované podla Zagorsek, 2013, s. 6

Autormi modelu st Z. Lindgardt , M. Reeves, G. Stalk a M.S. Deimler. Model podl'a
BCG sa sklada z dvoch komponentov t. j. ponikana hodnota a opera¢ny model. Oba tieto
komponenty maju svoje tri podelementy.

Cielové segmenty ich ulohou je vyriesit’ pre ktorych zékaznikov je dany produkt

alebo sluzba urcenad a aké potreby zakaznika maji uspokojit’.

Ponukany produkt sa zameriava nato aké produkty a sluzby podnik pontika svojim
zakaznikom. Ulohou podniku v modeli vynosov je, Ze podnik popisuje ako je kompenzovany
za svoju ponuku. V hodnotovom retazci ide o to ako je podnik zoskupeny, aby svojim
zakaznikom dodal produkt alebo sluzbu v poZadovanom zloZeni. Model nadkladov popisuje
ako su v podniku rozlozené aktiva a pasiva, aby nasledne prispievali ku ziskovosti podniku.
Organizécia popisuje ako riadit’, rozvijat’ a rozmiestnit’ 'udské zdroje so zamerom zvicSenia

konkurenénej vyhody ( Zagorsek, 2013).
Koncepcia podla K. Matzlera, F. Baila a d’alSich spoluautorov

Dalsi pohlad na vizualizdciu podnikatel'ského modelu, ktora je uvedena na

nasledujucom obrézku, priniesli autori K. Matzler, F. Bailom, S. Friedrich, T. Kohler.

18



Logika tvorby

Logika produktu hodnoty

A

F Y
Umiestnenie >

A 4

A

Ziskovy vzorec Marketingova

Obr. 2 Podnikatel’sky model podl'a Matzlera

Zdroj: Spracované podl'a Zagorsek, 2013, s. 6

Ich pohl'ad na podnikatel'sky model sa zaoberd dvomi otdzkami a to ako vytvarat
hodnotu pre zdkaznikov a ako premenit’ vytvorent hodnotu na zisk. Autori navrhujt rozsirit’
tieto dve otazky. Prvl otdzku navrhujl rozsirit’ o to ako funguje systém vytvarania hodnoty,
ako organizovat’ dodanie hodnoty a ako vybudovat’ udrzatenu nakladova vyhodu. Druhu
otazku navrhuju rozsirit’ o to ako funguje logika marketingu, distribtcie a ako pritiahnut
novych zékaznikov a nad’alej ich udrzat’. Pre vypracovanie tychto otdzok je vSak potrebné
strategické umiestnenie podniku na trhu s cielom udrzatelnej diferenciacie (Zagorsek,
2013).

Koncepcia podla M. Eyringa, M. Johnsona a H. Naira

Autori M. Eyring, M. Johnson, H. Nair vytvorili samostatny model na inovéaciu

podnikatel'ského modelu. Podnikatel’sky model je uvedeny na nasledujicom obrazku.
Podnikatel'sky model musi zIuci Styri elementy:

e ponukanu hodnotu pre zékaznikov,
e ziskovy vzorec,
e klicové procesy,

o klucové zdroje.

19



Konkurovanie diferencidcion Zaédiatok

KEUCOVE ZDROJE HODNOTA PRE
Znacka  ZAKAZNIKOV

Ludia Tvorba ceny =
Technologia Schéma platenia g
Partneri Druh ponuky =
Kanily Moznosti pristupu §
— g
KL VE PROCESY VZOREC ZISK] S
Vyskum a vyvoj truktira nakladov 8
Vyroba Model prijmov E
Ludské zdroje Cielova marza =
Marketing Rychlost’ obratu

Informaéné technologie

Obr. 3 Tvorba nového podnikatel’ského modelu

Zdroj: Zagorsek, 2013, s. 7

Kazdé nové vytvorenie podnikatel'ského modelu ma pociatok vo vytvoreni novej
hodnoty pre zakaznika. KI'i¢ové zdroje a kI'icové procesy, ktoré su potrebné ku vytvoreniu
a poskytnutiu hodnoty pre zakaznika neskor urc¢ia modely, ktoré budu konkurovat’ svojou
diferenciaciou. Na zaver sa urcia naklady v ziskovom vzorci. Modely, ktoré su vytvorené,
aby konkurovali cenou sa stanovujui opacne. Ako prvé podnik zacne s tym, Ze vytvori novu
hodnotu pre zakaznika a potom nasledne ur¢i cenu, nakladov $truktaru a na zaver kl'a¢ové

procesy a kl'ai¢ové zdroje (Zagorsek, 2013).
Koncepcia podla R. Casadesusa a J. Ricarta

Zobrazenie podnikatel'ského modelu podla R. Casadesusa a J. Ricarta bolo
diametralne odlisné od vsetkych predchadzajucich autorov. Koncepcia podl'a R. Casadesusa
a J. Ricarta je zalozena na pri¢innych stvislostiach. Rozhodnutia mézu byt zrealizované
v oblastiach ako politika, majetok a riadenie. Rozhodnutia neskdr maju svoje nasledky, ktoré
Clenime na rigidné a flexibilné. Autori tejto vizualizacie podnikatel'ského modelu, ktora je
uvedena na obrazku 4, tvrdia, Ze uspes$ny podnikatel'sky model je zosuladeny s ciel'mi

podniku, je samoposilitujici a robustny.
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Flexibilmj- nasledok 1

Rozhndnutle 1
Flexibilny nésledok Flexibilmi nésledok

4 Rozhodnutie 2 Rozhodnutie 3

Rozhodnutie 4 '/

F exnbllny nasledok 3

Obr. 4 Podnikatel’sky model a pri¢inné suvislosti

Zdroj: Zagorsek, 2013, s. 7

Podnikatel'sky model je zosuladeny s ciel'mi podniku prave vtedy, ked’ rozhodnutia
pocas tvorby podnikatel'ského modelu priniesli nésledky, ktoré neskoér podniku umoznili
splnit’ ciele. O samoposiliiujicom podnikatel'skom modeli hovorime vtedy, ked sa
rozhodnutia dopifiaji. O robusny podnikatel'sky model ide vtedy, ak je schopny udrzat’ si
efektivnost’ a ubranit’ hrozbdm ako imitacii (Zagorsek, 2013).

Koncepcia podla M. Ynusa, B. Moingeona a L. Lehmanna-Ortega

Muhammad Yunus, Bertrand Moingeon a Laurence Lehmann-Ortega hovoria, ze
podnikatel'sky model obsahuje tri zloZky a to ponuka hodnoty, ziskova rovnica, zostavenie

hodnoty vid’. obrazok 5.

Ponuka hodnoty Zostavenie hodnoty
Zakaznici < > Interny hodnotovy retazec

Vyrobok/ sluzba Externy hodnotovy retazec

|_‘ Ziskova rovnica

> Vynosy z predaja
Nakladova struknira
Pracovny kapital

Obr. 5 Tri zlozky konvenéného podnikatel’ského modelu

Zdroj: Spracované podrla Slavik a kol., 2014, s. 16

Na otazku kto st nasi zdkaznici a ¢o im pontukneme odpoveda prave ponuka hodnoty.
Zostavenie hodnoty odpovedd na otdzku akym spdsobom doddme nasim zakaznikom
hodnoty? Ponuku hodnoty a zostavenie hodnoty je potrebné zosuladit’, aby neskor vytvarali

pozitivnu ziskovu rovnicu (Slavik a kol., 2014).
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Koncepcia podPa J.Mullinsa a R. Komisara

V koncepcii Johna Mullinsa a Randyho Komisara sa podnikatel’sky model sklada

z piatich klacovych poloziek, kde kazda polozka odpoveda minimalne na jednu otazku

a sustredi sa nato, ¢i hotovost’ do podniku prichadza alebo naopak odchadza. Model je

uvedeny v nasledujucej tabulke.

Tab. 5 MrieZka pre podnikatel’sky model

Polozky

podnikatel'ského

modelu

Relevantné
pozitivne vzory
a ich pocet

Relevantné
negativne vzory

Iskierky nadeje,
okolo ktorych chcete
vybudovat’ sucasny
panel aktivit

Hypotézy
potvrdzujlce, ¢i
zamietajlce
iskierky nadeje

Prijmovy model

Model hrubého
zisku

Prevadzkovy
model

Model
prevadzkového
kapitalu

Model
investiéného
kapitalu

Zdroj: Spracované podl'a Mullins - Komisar, 2010, s. 26

1.

2.

Prijmovy model - Kto bude kupovat’?

Model hrubého zisku - Kolko vam zostane z prijmu, ked’ vyplatite priame

néklady na predany tovar?

Prevadzkovy model - Aké d’alSie peniaze musite vydat’ na podporu predaja

okrem nakladov na tovary, ¢i sluzby, ktoré ste poskytli?

Model prevadzkového kapitalu - Ako skoro moézete povzbudit zakaznika

k platbe?

Model investi¢ného kapitalu - Akt vel'kl hotovost’ musite vlozit’ do podniku

skor, nez vam zakaznici zaplatia dost’, aby pokryli prevaddzkové néaklady
(Mullins, Komisar, 2010)?
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Po spojeni tychto kI'i€ovych poloZziek nam presne urcia ekonomicku priechodnost’
podnikatel'ského zameru dalej ur€ia, ¢i podnik minie celu svoju hotovost’ (Mullins,
Komisar, 2010).

Koncepcia podl’a B. Demila a X. Lecocga

Vizualizacia podnikatel'ského modelu od Benoita Demila a Xaviera Lecocqa
vychédza z poznatkov od E. T. Penroseovej (1959). Autorka E. T. Penroseova tvrdi, Zze za
rastom podniku stoji interakcia medzi zdrojmi podniku, organizaciou a tiez kapacitou
predkladat’ ponuku novych hodnét na trhy. Tri zakladné zlozky v podnikatel'skom modeli
podla E. T. Penroseovej su: zdroje a schopnosti, organizacia, ponuka hodnoty. Model je
zobrazeny na nasledujicom obrazku.

/ Zdroje a schopnosti 4\

TN
Hodnota U

»|  Organizacia
ponuky internd a externa
Vynosy Naklady

objem a struktira objem a struktara
Marza

Obr. 6 Koncepcia ROV - hlavné zloZky modelu a ich vzt’ahy

Zdroj: Spracované podla Slavik a kol., 2014, s. 20

Zdroje a schopnosti. Zdroje vychadzaju z vonkajSieho prostredia alebo mozu byt
tvorené vnutorne. Kompetencie si schopnosti manazérov ako efektivne vyuzivat' zdroje.
Organizacia je samotné usporiadanie podniku v hodnotovom ret’azci, do ktorého patria aj

vonkajsie aktivity. Ponuka hodnoty je dodavka vyrobkov a sluzieb (Slavik a kol., 2014).

Zékladné zlozky zdroje a schopnosti, organizécia a ponuka hodnoty urcuju vysku
nakladov a rovnako vynosov z podnikania a nasledne aj jeho marzu. Koncepcia ROV je
usporna a zaroven velmi dynamicka, podnikatelia a manazéri kolektivne rozhoduju
0 zhromazd'ovani a kombinovani zdrojov. Dynamika v tejto koncepcii vychadza
z interakcie hlavnych zloziek, neskor tato interakcia vedie k rozvijaniu novych navrhov

novych hodnét, ale aj k vytvaraniu novych kombin&cii zdrojov (Slavik a kol., 2014).
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Koncepcia podl’a D. Watsona

Model od D. Watsona v porovnani s predchadzajucimi koncepciami je odlisna najma
v tom, ze sa prilis neststredi na interné¢ procesy podniku. Vizualizacia podnikatel'ského

modelu je zndzornena v nasledujticej tabulke.

Tab. 6 Tabul’ka podnikatel’ského modelu

. ) o Konkuren¢na
Zlozky podnikatel'ského vyhoda (1-5 lustracia
modelu
bodov)

1. Konkurenti

2. Z&kaznici

3. Ekonomika podniku
4. Manazment

5. Vyrobky

6. Dodavatelia

Zdroj: Spracované podla Slavik a kol., 2014, s. 23

Tato koncepcia zoskupuje dolezité zlozky podnikania od vyrobkov, zakaznikov az
po dodavatelov, hospodarenie, manazment podniku a samozrejme konkurenciu. Kazda
zlozka tejto koncepcie je hodnotena na stupnici 1-5 a je zdrojom konkuren¢nej vyhody.
Vyhodou tohto modelu je detailne zobrazenie hlavnych zloziek podnikania a prispievanie
K znizeniu nakladov avSak vo vel'mi malej miere opisuje fungovanie podniku (Slavik a kol.,

2014).
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2 Ciel prace

Podnikatel'ské modely su dnes stcastou kazdého podniku. Podnikatel'sky model
nesluzi len na prehl'adné a jednoduché zobrazenie fungovania podniku, ale predovsetkym aj

na zobrazenie, kde ma podnik rezervy, ktoré je mozné v budlicnosti vylepsit’.

Hlavnym cielom zaverecnej prace je formulacia podnikatel'ského modelu
Vv podmienkach konkrétneho podnikatel'ského subjektu. Na zaklade nastudovane;j literatary
z teoretickej Casti bakalarskej prace sme sa rozhodli pre podnikatel’sky model Canvas, ktory

patri medzi najzndmejsi a to najmi vd'aka svojej nenaro¢nosti.
Ako ciastkové ciele sme si urcili:

e zhodnotenie koncepcii sucasne dostupnych modelov a vyber vhodnej
koncepcie vzhl'adom na podmienky skiimaného podniku,

e formulacia jednotlivych zloziek podnikatel'ského modelu Canvas
a nasledne vizualizacia daného podnikatel’ského modelu,

e formulacia odporacani pre podnik smerujucich k realizacii navrhnutého

podnikatel’ského modelu v praxi.
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3 Metodika prace a metddy skimania

V kapitole su uvedené informacie o objekte skimania, ktorym je podnik Stolarstvo
Sovik, s.r.o., pre ktory je dany model vypracovany. Rovnako su kapitole zadefinované
konkrétne metddy zberu Udajov a nasledne metddy spracovania ziskanych udajov, ktoré su

potrebné pre dosiahnutie cielov.

3.1 Charakteristika objektu skimania

Spolo¢nost” Stolarstvo Sovik, s. r. 0. povodne vznikla v roku 1991 pod obchodnym
menom Stolarstvo Viktor Sovik, s. r .0. Zakladatelom a majitelom tejto spolo¢nosti bol
Viktor Sovik, ktory sa 01.08. 2004 rozhodol rozbehnutt a prosperujicu spolo¢nost’ darovat’
svojim Styrom synom. Zaroven datum 01.08. 2004 predstavuje dent vzniku spolo¢nosti so

suc¢asnym obchodnym menom Stolarstvo Sovik, s. r. o.

Spolo¢nost” Stolarstvo Sovik, s. r. 0. kratko po jej vzniku sidlila v mestskej Casti
Podmanin v okrese Povazska Bystrica, z ktorej pochadza zakladatel’ spolocnosti a zaroven
aj jej sucasni majitelia. Na zaklade rozsirujuce;j sa klientely, potreby novych strojov vplyvom
novych trendov a technologického pokroku vznikla niidza o rozsirenie priestorov. Nasledne
sa spoloc¢nost’ Stolarstvo Sovik, s. r. 0. vzhl'adom ku tomuto faktu v roku 2008 prestahovala

do aredlu byvalych povazskych strojarni v Povazskej Bystrici, kde sidli aj v stucasnosti.

Spolo¢nost’ od roku 2019 disponuje kamennou predajnou, ktora sidli na ulici
Robotnickej v Povazskej Bystrici. Sortiment je zamerany na produkty, ktoré su potrebné na
upravu alebo samotnu starostlivost’ o vyrobeny kone¢ny produkt ako st napr. farby, laky,
lazlry. V predajni je mozné vidiet naZivo rozne vzorky dreva, ale tieZ samotné vyrobky ako
napriklad drevené obaly na vino, dostiCky na krajanie, drevené debny alebo hracky,
kvetinace, ¢i lavice, ale taktiez ucelom predajne je samotné stretnutie zékaznika
s odbornikmi teda majiteI'mi podniku pri dohadovani potrebnych nalezitosti ohl'adom ich

zakaziek (Stolarstvo Sovik, 2022).

Stolarstvo Sovik, s. r. 0. je rodinnou firmou, ktora sa venuje Sirokej Skale moznosti
spracovavania dreva alebo vytvorenia réznych produktov z dreva. Spolo¢nost’ ponuika
vyrobu drevenych produktov na mieru. VVyroba je zamerand hlavne na eurooknd, dvere,
schody, kuchynské linky, Satniky a iné interiérové vybavenie. Podnik sa venuje tiez vyrobe

vyrobkov vhodnych do exteriéru ako napriklad zahradny nabytok, palety, stavebné reziva,
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palivové dreva a iné. Prave tato Siroka skala vyrobkov suvisi s ich sloganom: ,,Vsetko pod

jednou strechou® (Stolarstvo Sovik, 2022).
Logo podniku

Logo je obvyklym symbolom kazdého podniku, kazdé logo by malo na prvy pohlad
odzrkadl'ovat’ druh ¢innosti, na ktort je podnik zamerany je to tzv. identita firmy. Inak to
nie je ani v pripade Stolarstva Sovik, s. r. o. pri pohl'ade na logo podniku je jasné, ze sova je
spojena s priezviskom majitel'ov podniku a podstavec, na ktorom sedi sova jasne zobrazuje
drevo, ktoré je neoddelite'nou sucast'ou odvetvia, v ktorom podnik pdsobi. Logo rodinné¢ho
podniku vid’. obrdzok 7 bolo vytvorené kratko po jeho zmene obchodného mena. Autorom

tohto loga je jeden z rodinnych prislusnikov majitel'ov podniku.

Obr. 7 Prvé logo spoloénosti

Zdroj: Vlastné spracovanie podla internych materialov spolo¢nosti

Kazda spolo¢nost’ inovuje bez ohl'adu nato v akej oblasti. Nie je na tom inak ani logo
tejto rodinnej spolo¢nosti, ktoré v poslednych rokoch nadobudlo svoj novy vzhl'ad, ktory je

uvedeny na nasledujucom obrazku.

Stelastue
S(!U-L’ﬁ 8-%-0,

Obr. 8 Sucasné logo spoloc¢nosti

Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a internych materidlov spolo¢nosti

3.2 Metddy zberu udajov

V ramci bakalarskej prace sme potrebovali primarne a sekundarne udaje.
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Hlavnou metodou zberu primarnych ddajov o podniku bol polostrukturovany
rozhovor s Marianom Sovikom, konatel'om spolo¢nosti Stolarstvo Sovik, s. r. o., ktory
odpovede overoval a konzultoval so svojimi bratmi. Primarne Gdaje, s ktorymi sme pracovali
Vv zavereCnej praci boli zamerané napriklad nato aké hodnoty podnik ponika a akym
zékaznickym segmentom st ponukané, aké distribu¢né kanaly spolo¢nost’ vyuziva, kto je
dodavatel'om hlavnej suroviny t. j. drevo, ako dochadza ku komunikéacii so zakaznikmi d’ale;j
to boli otazky typu ¢o podnik hodnoti za najslabsie miesto v podniku a naopak, ¢im je vo
vyhode oproti konkurencii. Rozhovor sa tykal hlavne informacii ohl'adne zakladnych zloziek
modelu Canvas, ktoré st potrebné pri definovani jednotlivych blokov modelu. Udaje

0 spoloc¢nosti boli taktiez ziskané z verejne dostupnych zdrojov.

Sekundarne informacie boli ziskane priamo z podniku i$lo o prijaté faktury tykajuce
sa nakladov, ktoré sme v podkapitole $truktira ndkladov delili na variabilné a fixné. Dalej
sme z interné¢ho dokumentu spolo¢nosti tykajiceho sa trzieb urcili, z ktorej ¢innosti podniku

plynu najvyssie trzby pre podnik, vd’aka comu sme urcili hlavné zdroje prijmu podniku.

3.3 Metddy spracovania udajov

Metddy spracovania, ktoré sme v zavereénej praci vyuzili boli vSeobecné vedecké
metddy ako, komparécia, analyza, syntéza. V zavereénej praci sme vyuzili aj Specificka

metodu, ktorou je metdda Canvas.

Metdda Canvas

Dominantnou metodou bola metdda Canvas, ktora bola podrobne charakterizovana
V prvej Casti zaverecnej prace. Na zdklade informacii z prvej Casti zdverecnej prace sme
jednotlivé bloky podrobne rozanalyzovali v kapitole vysledky prace. Analyzované bloky
metody Canvas sme vizualne znazornili model, vd’aka ktorému sme nasledne urcili
odporucania pre dany podnik. Na zéklade naSich odportcani sme vizudlne zndzornili model,
ktory bol doplneny o odporuc¢ania, ktoré by boli vhodné pre zlepSenie fungovania podniku
do buddcnosti.

Komparécia

Jednou z metdd spracovania Udajov v praci bola komparacia ato konkrétne pri
porovnavani fixnych a variabilnych nékladov za rok 2020 a 2021 v bloku nakladova

Struktira.
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Analyza

Analyza podniku bola zamerand na posUdenie informécii, ktoré sme ziskali na
zéklade polostrukturovaného rozhovoru, aby ich nasledne bolo mozné zatriedit' do

jednotlivych blokov modelu Canvas.
Syntéza

Metodu syntézy sme vyuzili najmi pri vizualizacii modelu, kedy sme vsetky

analyzované bloky spojili do jedného celku vizualneho znazornenia.
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4 Vysledky préace a diskusia

Stvrta kapitola Vysledky prace a diskusia je zamerand na vytvorenie
podnikatel'ského modelu v konkrétnych  podmienkach  skimaného  podniku
a rozanalyzovanie jednotlivych zloziek metody Canvas na zéklade informécii z prvej
kapitoly zavereCnej prace. Sucastou kapitoly Vysledky prace su dve vizualizacie
podnikatel'ského modelu Canvas. Prva vizualizacia zobrazuje sti¢asny stav v podniku. Druha

vizualizécia zobrazuje zmeny ocakavajice v buducnosti.

4.1 Aplikacia podnikatel’ského modelu v podniku

Podkapitola aplikacia podnikatel’ského modelu v podniku bude zamerana na devat’
stavebnych prvkov podnikatel'ského modelu Canvas. Jednotlivé prvky tohto modelu-
segmenty zakaznikov, ponukana hodnota, kanaly, vztahy so zdkaznikmi, zdroje prijmu,
kl'acové zdroje, klucové aktivity, kl'i€ovi partneri, nakladovéa Struktura su podrobné
rozpracované za zaklade ziskanych informacii od spolo¢nosti Stolarstvo Sovik, s. r. 0. Na
zaklade analyzy jednotlivych zloZiek sme zadefinovali odporucania pre podnik do

buduicnosti.

4.1.1 Klucovi partneri

Spolo¢nost’ nadvédzuje partnerstva z mnohych dovodov napriklad ziskavanie
finan¢nych zdrojov. Partnerstvd mozeme rozdelit’ na zaklade ¢lenenia partnerstiev podla
autorov modelu Canvas na strategické spojenectva medzi subjektmi, ktoré si nekonkuruju,
spolupraca, tzv. strategické partnerstva medzi konkurenénymi subjektmi, spoloc¢né podniky
s cielom vytvarat’ nové podnikatel'ské projekty, vzt'ahy medzi kupujicim a dodavatelom

s cielom zaistit’ si spolahlivé dodavky (Osterwalder - Pigneur, 2010).

KTlucovymi partnermi podniku Stolarstvo Sovik, s. r. 0. su viaceré spolo¢nosti, ktoré
pdsobia na slovenskom, ale aj zahrani¢nom trhu. Ako hlavni partneri s JALES, s. r. 0., Ing.
Roman Pruszkay - PRUS CONSULT, ktori spolo¢nosti dodavaju drevo, bez ktorého by
vyroba v podniku nebola mozna. Medzi d’alSich kI'icovych partnerov spolocnosti, ktori
dodavaju d’alsi material patria:

e JAF HOLZ Slovakia, s. r. 0.,
e Schachermayer spol., sr. 0.,
e KYOCERA SENCO Slovakia, s.ro.,
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e HRANIPEX, a.s.

e CENTROGLOB,s.r. 0.,
e Franke Slovakia, s.r. 0.,
e Démos trade, s. r. 0.,

e Trachea, a. s.

4.1.2 Klucove cinnosti

Klacové cinnosti podniku moézeme rozdelit na zdklade c¢lenenia podnikovych
¢innosti podl'a M. Portera, ktory rozliSuje ¢innosti na primarne (vykonovohospodarske
¢innosti) a podporné (prierezové ¢innosti). Za primarne ¢innosti M. Porter povazuje najma
vyrobu, odbyt azasobovanie. Pod podporné ¢innosti z pohladu M. Portera patria
personalistika, financovanie, vyskum a vyvoj a administrativa (Majdichové a kol., 2020).

Medzi primarne ¢innosti t. j. vykonovohospodarske ¢innosti podniku mézeme
zaradit’ samotni vyrobu stolarskych vyrobkov a sluzieb suvisiacich s nimi ako napriklad

montaz vyrobkov na mieru, starostlivost’ a udrzbu dreva v exteriéri.

Rovnako medzi kl'uCova cinnost modzeme zaradit' zabezpeCenie materialu
v pozadovanom mnozstve a kvalite pre buducu potrebu vyroby. Podnik si bude neustale
hl'adat’ kvalitnych a seriéoznych dodévatel'ov, ktori ponukaju kvalitny material za najlepSie
ceny na trhu. Ddlezitym materidlom je pre podnik najmi drevo, ale aj ostatné pomocné
materialy ako farby, laky, skrutky a mnohé d’alsie, ktoré podnik musi mat’ vzdy v zasobe pre
pripad nidze ako napriklad v obdobi pandémie COVID-19, kedy na trhu bol vyrazny

vypadok mnohych materialov, ktory pretrvava dodnes.

Dal$ou primarnou &innostou podniku je neustale rozsirovanie sortimentu, stivisiace
s kamennou predajiiou podnik, kde sa podnik snazi neustdle zakaznikom prinasat’ nove,
zaujimavé produkty, ktoré nasledne propaguje na socidlnych sietach ako facebook
a instagram a rovnako aj na webovej stranke podniku. Podnik sa snazi neustale robit’ kroky
vpred ateda zvysit aj svoj odbyt a preto sa rozhodol v minulom roku rozbehnit' svoj
internetovy obchod abyt tak dostupny zakaznikom na Slovensku aj v zahrani¢i.
V stcasnosti podnik nadvizuje viaceré spoluprace, ¢i uz ide o kvetinarstva, vinotéky,

pohrebné sluzby alebo potraviny, vd’aka, comu chce zvysit odbyt svojich produktov.

Podpornymi ¢innostami podniku stvisiacimi s personalistikou je napriklad dualne

vzdelavanie, ktoré sa aktualne v podniku rozbieha. Podnik v st¢asnosti prakticky vzdelava
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studenta zo SOS v Povazskej Bystrici, ktorého nasledne po ukonéeni tdia strednej Skoly
s vyuénym listom v odbore stolar, planuje prijat’ do pracovného pomeru. Na trhu préace je
nedostatok kvalitnej pracovnej sily v odbore stolar a tak firma vyuzila prilezitost’ si obrazne
povedané "vychovat” vlastnych stolarov, ktori s najva¢sou pravdepodobnost'ou zostan(

pracovat’ po ukonceni $tiidia aj nad’alej v podniku.

Ako uz bolo spomenuté podnik sa neustale snazi robit’ krok vpred inak to nie ani, ¢o
sa tyka technologického vybavenia podniku. Podnik sa snazi ponuknut’ svojim zékaznikom
nové a zaujimavé produkty, ¢i uz v kamennej predajni alebo e-shope a tak je potrebné, aby
roz8iroval svoje technologické vybavenie v podobe strojov a inovoval svoj vyrobny proces.
Podnik v minulom roku investoval do kupi viacerych $pickovych strojov, vd’aka ktorym sa

urychlila vyroba a rozsirilo portfolio vyrobkov a sluzieb.

Podpornou ¢innost'ou podniku sa vd’aka vysSie spominanej kipe strojov stala aj
ponuka sluzieb, ktoré podnik pontka konkurencii posobiacej v rovnakom priemyselnom
odvetvi, konkrétne ide o spracovanie materialu ako oliepanie hran a narezanie materialu.
Vyhodou spolo¢nosti je, Ze svojim technologickym vybavenim nema v Povazskobystrickom
okrese konkurenciu a tak sa dana podporna ¢innost’ stava v poslednom obdobi pomerne dost’

Ziadanou.

4.1.3 Klucove zdroje

Klucové zdroje moézu byt fyzické, financné, intelektualne alebo 'udské. Spolo¢nost’
moze vlastnit’, prenajimat’ alebo ziskat' od kl'icovych partnerov (Osterwalder - Pigneur,

2010).

Medzi l'udské zdroje spolo¢nosti patri vedenie a samotni zamestnanci spolo¢nosti.
Spolo¢nost’ Stolarstvo Sovik, s. r. 0. poklada za najdélezitejsie zdroje svojich zamestnancov
a technologické vybavenie v podobe modernych strojov vd’aka, ktorym si je spolo¢nost’ ista
kvalitou, preciznostou, presnostou svojich vyrobkov, ¢o nasledne prinasa aj spokojnost’
zakaznikov. Avsak uplne na vrchole dolezitosti podniku su konatelia spolo¢nosti, bez

ktorych by nebol zabezpeceny spravny chod podniku.

Organizac¢nd Struktara vzhl'adom na velkost' podniku je velmi jednoduchd. Na
vrchole spoloénosti st prave jej konatelia, bratia Sovikovei. Ulohou konatelov spolo&nosti
je komunikacia medzi vonkaj§im a vnutornym prostredim podniku, stanovenie ciel'ov do

budtcnosti a v neposlednom rade sa osobne zucastiiuju na vyrobe produktov a sluzieb,
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rovnako spolo¢ne rozhodujii o investiciach, postupoch vyroby, reklame a prijati novych
zamestnancov. Na nasledujicom obrazku je graficky znazornena organiza¢na Struktara

skimaneho podniku.

KONATELIA
Oddelenie Ekonomické Personalne . o
: Market
vyroby oddelenie oddelenie arketmg Logistika

Obr. 9 Organizacna Struktiira podniku

Zdroj: Vlastné spracovanie, 2022

KTlacovym zdrojom podniku je aj samotné dobré meno spolo¢nosti, ked’Ze na trhu je
uz viac nez 30 rokov. Pocas svojej existencie nadobudla mnozstvo zékaznikov, ktori si svoje

dobré skusenosti s podnikom a jeho vyrobou medzi sebou radi povedia.

Fyzické aktiva, ktorymi spolo¢nost’ disponuje st napriklad stroje, nakladné auta,
budovy, material, osobné motorové vozidla. Spoloc¢nost’ disponuje priestormi, ktoré

prenajima inym podnikatel'om.

4.1.4 Hodnota ponukané zakaznikom

Hodnoty pontikané zakaznikom mézu byt’ kvantitativne, ale aj kvalitativne. Medzi
kvalitativne paria napriklad dizajn alebo zdkaznicka sktisenost’. Cena, rychlost’ sluzieb patria

medzi kvantitativne hodnoty (Osterwalder - Pigneur, 2010).

Spolahlivy a kvalitny pristup voci zakaznikom spolo¢nosti priniesol Uspech
vV podobe najziadanejSiecho vyrobcu stolarskych vyrobkov na mieru v okrese Povazska
Bystrica, kde svojim Sirokym zdberom vyrobkov a sluzieb nema konkurenciu. Medzi hlavné

hodnoty, ktoré ponuka svojim zakaznikom patria:

e kvalita a preciznost,
e profesionalita a odbornost’ pracovnikov,
e Kreativita,

e dizajn v sulade so sucasnymi trendmi.
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Hlavnou ponukanou hodnotou spolocnosti je v prvom rade kvalita vyrobkov.
Majitelia spolocnosti kladi déraz na hodnoty ako preciznost’ a kvalitu, pretoze st
neoddelite'nou sucast'ou priemyslu, v ktorom podnikaju. Kreativita je d’alSou hodnotou,
ktor spolo¢nost’ pontika. Zarukou kreativity je novy produkt, ktory prildka zakaznikov
konkrétnym prikladom je napriklad jedalensky stdl, ktory sa dokdZe rozloZit na maly
konferen¢ny stolik ajeho plocha sa vzhl'adom na rozloZenie stola tiez meni. Podobné
produkty, ktoré maju viacero vyuziti sa v suCasnosti stavaju atraktivnymi a tak spolo¢nost’

nevéaha a tato hodnotu sa snazi priniest’ svojim zakaznikom v ¢o najvicsej miere.

Hodnota ako profesionalita a odbornost’ pracovnikov je odrazovym mostikom pre
kvalitu a preciznost’. Bez dostato¢ne vySkolenych zamestnancov by nebola dosiahnuta

kvalita, preciznost’ a zaroven by podnik nemohol drzat’ krok so siCasnymi trendmi.

Spolo¢nost’” poméha svojim zdkaznikom riesit rozlicné problémy ohladom
starostlivosti o drevené vyrobky, ale aj problémy, ktoré vznikli pri realizacii samotnej
zakazky. Spolocnost’ sa rovnako usiluje o uspokojenie vSetkych poziadaviek, ktoré st pocas

zadavania zakazky vznietené na majitel'ov podniku.

Kvantitativne metody na definovanie hodnoty ako cena vyrobkov alebo rychlost’
sluzieb je v podniku vel'mi variabilnd. Cena sa odvija najmi od materialu, ktory si zdkaznik
vyberie, ale samozrejme od d’alSich faktorov ako napriklad zloZitost’ opracovania vybraného
materidlu alebo pripadne nejakych Specialnych poziadaviek zakaznika. Rychlost’ dodania
sluzieb Casto nezavisi len na samotnom podniku a vyrobe, ale aj na dodavateloch. Doby
dodania su variabilné a v stcasnosti vyrazne poznacené v zmysle nedostatku mnohych

materialov v désledku pandémie COVID-109.

4.1.5 Vztahy so zakaznikmi
Vzt'ahy so zakaznikmi su dolezitou sucastou spolo¢nosti. Budovanie a vytvaranie
novych vzt'ahov so zakaznikmi moze mat’ viacero dévodov a to napriklad:

e ziskanie zdkaznika,
e udrzanie zdkaznika,

e zvySovanie predaja produktov a sluzieb.

V spolo¢nosti Stolarstvo Sovik, s. r. o. prevlada individualny pristup medzi

zakaznikom a konate'mi podniku. Konatelia komunikuji so zdkaznikmi hlavne osobne
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v priestoroch firmy alebo kamenej predajne, ale tieZ aj online ked’Ze podnik figuruje na

socidlnych sietach ako instagram a facebook.

Pri vztahoch so zakaznikmi mozeme hovorit aj o priamom predaji, kedze
spolo¢nost’ disponuje kamennou predajilou dochadza tak ku priamemu predaju vyrobkov
a sluzieb kone¢nému zakaznikovi. Priamy predaj ma aj svoje Specifikd, jednym z nich je
napriklad verbalny prejav predavajaceho, ktory musi pohotovo a odborne reagovat’ na
pripadne otazky zékaznikov. Ulohu predavajuceho v kamennej predajni spolo¢nosti si
zodpovedne pini jeden z majitel'ov spolo¢nosti, ktory ma vysokoskolské vzdelanie v odbore

pravo a teda vzhl'adom k tomuto faktu je verbalny a pohotovy prejav zaruceny.

Vo vzt'ahu medzi konateI'mi podniku a zdkaznikmi dochadza najma ku osobnej
asistencii, ¢i uz prostrednictvom e-mailu alebo telefonickym rozhovorom alebo konkrétne
na mieste predaja produktov a sluzieb v kamenej predajni podniku. Zakaznik tak moze
ziskat’" pomoc pocas predaja a vyroby produktu alebo po jeho zakupeni. Spolo¢nost
disponuje aj internetovym obchodom, vdaka ktorému neskor dochddza tieZz ku osobnej

asistencii.

Ku mimoriadnej osobnej asistencii konatel'ov podniku k zikaznikom dochadza
najCastejSie v pripade neStandardnej poziadavky kladenej na vyrobok alebo sluzbu.
Nestandardné poziadavky na vyrobky si vzhladom na ich Specifickost a mnohokrat
naro¢nost’ vyzaduji mimoriadnu osobnu asistenciu a spolutvorbu. Osobna asistencia ako aj
mimoriadna osobna asistencia sa uskutoc¢nuje zvacsa v priestoroch kamennej predajne alebo
v mimoriadnej situdcii v priestoroch podniku. Zakaznici do procesu tvorby produktu mézu
vstupovat’ v neobmedzenej miere, ked’Ze sa jedna o vyrobu produktov na mieru je teda len

na zakaznikovi aky material a pomocné materialy si vyberie.

V spolo¢nosti v urCitej miere prevlada aj samoobsluzna forma vztahu Kku
zékaznikom. Spolo¢nost’ Stolarstvo Sovik, s. r. 0. predava zakaznikom stolarske vyrobky
s pomocnymi materialmi, aby si dany produkt zmontovali sami. Konkrétnym prikladom je,
ze spolo¢nost’ zakaznikom poskytuje pri zaktpeni postele video navody na montaz, aby tak
zakaznik mohol v pohodli domova postel’ poskladat’ sim a bez navySenia sumy o montaz

daného produktu.
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4.1.6 Zdroje prijmu

Stolarstvo Sovik, s. r. 0. je na trhu uz cez 30 rokov, pocas tychto rokov si vytvoril
podnik dobré meno nielen na slovenskom trhu ale aj v zahranici. Spokojni zakaznici st
zarukou pozitivnych recenzii a vd’aka tomu podnik ziskava potrebne zdroje pre svoje

fungovanie.

Existuje viacero sposobov ako generovat’ prijem v spolocnosti Stolarstvo Sovik,
s.r. 0. ide hlavne o predaj vyrobkov a sluzieb. Hlavny prijem plynie z predaja vyrobkov,
ktoré su oSetrené dodavatel'skymi zmluvami rovnako aj predajom produktov, ktoré su
k dispozicii v kamenej predajni. Dal§im tokom prijmu je zakazkova vyroba nabytku, ktora
je jedno razova avSak po pozitivnej skusenosti zakaznikov Castokrat opakovana. Medzi
zdroje prijmu spolo¢nosti mozno zaradit' aj prijem z prendjmu priestorov inym

podnikatel'om a taktiez prijmy zo sluzieb poskytovanych inym stolarskym firmam.

V stcasnosti maju zékaznici viaceré moznosti thrady platby bez ohl'adu nato, ¢i ide
0 segment zékaznikov doméacnosti alebo firmy. Uhrada platby na internetovom obchode
spolo¢nosti prebicha tromi spdsobmi a to bankovym prevodom, dobierkou alebo bankovym
tla¢idlom. Uhrada platby v kamennej predajni za zakGpeny sortiment dostupny v jej
priestoroch je vyhradne v hotovosti. Pri platbe za nabytok na mieru zakaznici uhradzaju
sumu v hotovosti, kde podmienkou je suma do 5000 eur ako ustanovuje zakon o obmedzeni
platieb v hotovosti. Ak suma presiahne 5000 eur zakaznik sumu uhradza na podnikatel'sky

bankovy ucet.

4.1.7 Kanaly

Najrozsirenej$im distribu¢nym kanalom pre predaj produktov a sluzieb spolo¢nosti
je uz spominana kamenna predajna, v ktorej dochadza vylu¢ne len ku priamemu predaju
koneénému zakaznikovi. Zakaznikom spolo¢nost’ v tychto priestoroch poskytuje
poradenstvo ohladne starostlivosti o drevo, ale aj ohl'adom ich otdzok spojenych s ich

zakazkami.

Internetovy obchod je tiez jednym z distribuénych kanalov, ktory je sucastou
webovej stranky. Internetovy obchod je spracovany jednoducho a tak si zakaznik I'ahko

a prehl'adne pozrie a precita potrebné informacie o danom produkte.

Spolo¢nost’ sa v sGiCasnosti snazi nadviazat' partnerstva s viacerymi podnikmi,

prostrednictvom, ktorych bude poskytovat’ svoje vyrobky a sluzby kone¢nym zakaznikom.
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Jednym  z distribuénych kanalov, ktory podnik vyuziva je aj inzercia
prostrednictvom, ktorej spolo¢nost’ predava materialy, ktoré vyradzuje zo skladu alebo

zostanu prebytocnymi pri vyrobe.

Vyhodou Stolérstva Sovik, s. r. 0. oproti konkurencii je, Ze disponuje internetovym
obchodom, ktory nie je beznou sucastou pre podniky v oblasti drevospracujliceho
priemyslu. Vdaka internetovému obchodu podnik ponuka svoje vyrobky a sluzby na

doméacom, ale aj zahrani¢nom trhu.

4.1.8 Segmenty zakaznikov

Vzhl'adom k tomu, Ze spolocnost’ ma Siroké portfolio vyrobkov a sluzieb tak je

dostupna pre vSetkych. Spolo¢nost’ svojich zédkaznikov rozdelila do dvoch skupin:

e Firmy

e Domacnosti

Spolo¢nost” svoje vyrobky a sluzby poskytuje najéastejSie firmam a domécnostiam.
NajcastejSie sa jedna o firmy ktoré pdsobia v oblasti stavebnictva a strojarstva. Vzhl'adom
na oblast’ svojho podnikania st im poskytované produkty a sluzby, ked’ hovorime
0 stavebnictve, najcastejSie sa jedna o krovy, stre$né dosky. Naopak, ked” ide o podniky
pdsobiace v oblasti strojarstva najcastejsie poskytované produkty su palety, debny a mnohé
d’alsie. Medzi podniky, ktoré st dlhodobymi a najvac¢simi odberatelmi vyrobkov a sluzieb

patria:

e KOVAL SYSTEMS, a. s.,
e MaPel s.r.0,
e AKTIVPRO,s.r. 0.

Spolo¢nost’ sa v poslednych rokoch technologicky rozrastla, vd’aka comu pontuka
firmam pdésobiacim v rovnakej oblasti podnikania sluzby v podobe rézneho spracovania

materialu.

Segmentu domacnosti spolo¢nost’ poskytuje produkty vhodné do exteriéru, ale aj
interiéru podl'a ich Zelania a predstavy. NajcastejSie sa jedna o altdny, kuchynské linky,

postele a satniky.
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4.1.9 Nakladova Struktura

Vznik nédkladov je tzko spojeny so spotrebou produkénych faktorov podniku, ktoré
je potrebné, aby mal podnik k dispozicii v ur¢itom mnozstve a kvalite pre potreby
uskutoénenia planovanych vykonov (Majduchova a kol., 2020). Spolo¢nost’ Stolarstvo
Sovik, s. r. 0. sa zameriava vyrobou $irokého portfélia produktov, s ktorou su spojené
nédklady na materiél, vyrobu a distribciu kone¢nému zakaznikovi. Naklady spolo¢nosti
modzeme roz€lenit’ z hl'adiska nakladov v zavislosti od objemu produkcie teda na fixné

a variabilné.

Tab. 7 Naklady spolo¢nosti z hPadiska ¢lenenia nakladov v zavislosti od objemu

produkcie za rok 2021
FIXNE NAKLADY VARIABILNE NAKLADY
Néaklady spojené so zabehom Material potrebny na vyrobu

novych strojov

Odpisy Mzdové naklady

Najomné Energie

Pohonné hmoty

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade internych materialov podniku, 2022

Najvys$sim fixnym nakladom spolo¢nosti v roku 2021 boli néklady spojené so
zabehnutim novych strojov do vyroby. Nasledne vznikli naklady v podobe odpisov na dobu
6 rokov vzhl'adom k tomu, ze technologické vybavenie sa podl'a aktudlne platenej legislativy

cvwr

spoloc¢nosti za rok 2021 bol najom priestorov podniku.

Najvyssim nakladom spolo¢nosti za rok 2021, ¢o sa tyka variabilnych nakladov bol
materidl potrebny na vyrobu, konkrétne ide o drevo, lepy, laky, drevotriesky, a d’alsie
materidly. Poc¢as pandémie COVID- 19 materidly vyrazne zdraZeli, vd’aka comu polozka
material potrebny na vyrobu vyrazne dominuje naproti pohonnym hmotdm, ¢i mzdovym

nékladom.
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Mzdové naklady spoloc¢nosti v roku 2021 boli na druhom mieste, ¢o sa tyka ich
vysky. Podnik pocas pandémie pracoval obmedzene, vyroba bola spomalend a teda
zamestnanci nepracovali nad¢asy, ¢o je teda vyraznym faktorom, ze mzdové naklady neboli

tak vysoké ako predchadzajlce roky.

Najniz§im nakladom z hl'adiska variabilnych nakladov v 2021 boli pohonné hmoty.
Podnik pracoval v obmedzenom rezime hlavne, ¢o sa tyka dopravy, ked’Zze vzhl'adom na
pandemicku situdciu, zdkaznici Castokrat pokial’ to bolo moZné uprednostnili dopravu

a montaz nabytku vo vlastnej rézii.

Po analyze jednotlivych blokov modelu Canvas, znazornime dany model, ktorého
vizualizacia je jednoucha a prehladna. Z grafického znazornenia vieme urcit’ postavenie
blokov a vzt'ahy medzi nimi. Podnikatel'sky model Canvas je zndzorneny v nasledujucej
tabulke.

Tab. 8 Podnikatel’sky model Canvas spolocnosti Stolarstvo Sovik, S. r. 0.

Kracovi partneri KPacové Einnosti Pondkan& hodnota Vztahy so ZAkaznicke
zakaznikmi segementy

- spolognosti - vyrobastolarskych | - kvalita a preciznost’ _ _

dodévajlce vyrobkov produktov - priamy preda - firmy

drevo , .
- rozZSirovanie - profesionalita - 0sobna asistencia - domécnosti

- spolo¢nosti sortimentu

dodavajlice ostatné -odbornost’ - samoobsluha

materialy potrebné - zabezpetenic N o

na vyrobu kvalitného materialu - kreativita - mimoriadna

Kricové zdroje

- dizajn v sulade so
sucasnymi trendmi

0sobnd asistencia

Distribu¢né kanaly

- konatelia - kamenna predajita
- zamestnanci - internetovy obchod
- dobré meno

spolocnosti

- technologické
vybavenie

Nakladova Struktira

- fixné néklady ( odpisy, ndjom,...)

- variabilné naklady (mzdové néklady, naklady spojené s

materialom,...)

zmluvami

Zdroje prijmov
- predaj vyrobkov a sluzieb o3etrenych dodavatel'skymi

- zakazkova vyroba

- predaj produktov v kamenej predajni

Zdroj: Vlastné spracovanie, 2022
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4.1.10 Odporucania pre podnik

V predoslej kapitole sme analyzovali jednotlivé bloky podnikatel'ského modelu

Canvas pre spolocnost’ Stolarstvo Sovik, s. r. 0. vd’aka ktorym sme zistili:

e kto su klIicovi partneri spolo¢nosti,

e aké klucové Cinnosti spolocnost’ vykonava a komu su tieto ¢innosti
urcené,

e aké ma spolocnost’ zdkaznicke segmenty,

e aké su ponukané hodnoty spolo¢nosti pre zakaznicke segmenty,

e aké su klicové zdroje spolocnosti,

e ktoré distribu¢né kanaly su v spolo¢nosti pritomné,

e akymi spésobmi prebieha vztah medzi konatel'mi a zakaznikmi,

e aké naklady spolo¢nost’ vynaklada na svoju vyrobnu ¢innost’ a zaroven

aké su zdroje prijmov z vyrobnej ¢innosti.

Vzhladom ku zistenym informaciam z analyzy jednotlivych blokov podnikatel'ského
modelu Canvas spoloc¢nosti Stolarstvo Sovik, s. r. 0., mdzeme konkrétne urcit aké
odportcania by bolo vhodné pre dany podnik zrealizovat’ v praxi, ktoré by v budicom

obdobi viedli k vyraznemu zlepseniu fungovania podniku a zaroven k zvySeniu zisku.

Navrhujeme do spomenutych prvkov v tabulke 8 aktudlne fungujdceho
podnikatel'ského modelu spolo¢nosti Stolarstvo Sovik, s. r. o. zakomponovat' dalSie
parametre t. j. odporacania, ktoré by podniku v buducnosti mohli priniest’ Gspech v podobe
vacsich zakaziek, ¢o by ovplyvnilo aj vysku zisku d’alej rozSirenie vyroby do zahranicia, ¢im
by sa zvysila klientela a celkové povedomie o existencii podniku. Za doélezity parameter,
ktory by sme doplnili do fungujdceho modelu celkovo inovéciu bez ohl'adu nato v akej
oblasti by k nej doslo, ¢i je to technologické vybavenie, Skolenia zamestnancov, vyrobny
postup. Vysledkom inovacie moze byt’ v buducnosti dobré miesto na trhu, kvalitna vyroba,

rychlost’ vyroby, zvySenie ziskov, vznik novych pracovnych miest a d’alsie.

Navrhujeme teda novy podnikatel'sky model s odporti¢aniami, ktoré su pre podnik
realizovatelné. Podnikatel'sky model doplnenymi odportiCaniami je zndzorneny

Vv nasledujucej tabulke.
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Stolarstvo Sovik, s .r .o.

Tab. 9 Podnikatel’sky model Canvas s navrhovanymi odporucaniami pre spolocénost’

- partnerstvo so
spolo¢nostami
zaoberajlcimi sa

Kracové zdroje

- technologické
vybavenie

- vlastny dizajnér
- vlastny architekt
- inovécia

technologického
vybavenia

sucasnymi trendmi

Distribuéné kanaly

dizajnom - konatelia - kamennd predajiia

- partnerstvo so - zamestnanci - internetovy obchod

spolo¢nost’ami

;?gﬁﬁgi{g%?l sa - dobré meno -kamenna predajtia v
spolo¢nosti zahranici

Kradovi partneri KPiacové &innosti Pontkana hodnota Vztahy so Zakaznicke
zakaznikmi segementy
- spolo¢nosti - vyrobastolarskych | - kvalita a preciznost’ ) _
dodavajuce vyrobkov produktov - priamy preda - firmy
drevo ) )
- roz8irovanie - profesionalita - 0sobna asistencia - doméacnosti
- spolo¢nosti sortimentu o
dodavajtice ostatné -odbornost’ - samoobsluha —_zahramcnc
materialy potrebné - zabezpecenie o o firmy
na vyrobu kvalitného materialu - kreativita - mimoriadna
0sobné asistencia - zahrani¢né
- dizajn v stlade so domécnosti

Nakladova Struktira

- fixné ndklady ( odpisy, najom,...)

- variabilné naklady (mzdové naklady, naklady spojené s

zmluvami

Zdroje prijmov
- predaj vyrobkov a sluZieb oSetrenych dodavatel'skymi

materialom,...) - zakazkova vyroba
- predaj produktov v kamenej predajni

- predaj produktov na verejnych podujatiach

Zdroj: Vlastné spracovanie, 2022
Partnerstvo s dizajnérskymi spolo¢nost’ami

Ako sme zistili kIiovi partneri spolo¢nosti su podniky, ktoré dodavaji drevo
a pomocny material na vyrobu. V budtcnosti by spolo¢nost’ mohla nadobudnit’ partnerstva
napriklad so spolo¢nost’ami, ktoré¢ sa zaoberaju interiérovym dizajnom. Vybrali sme dve

alternativy, pre ktoré by sa podnik mohol v budtcnosti rozhodnat’.

Prvou alternativou by bola spolo¢nost’ Design factory, s. r. 0., ktord sidli v Holi¢i. Na
trhu spolo¢nost’ posobi 22 rokov. Spolo¢nost’ sa zameriava tak ako na interiérovi
architekturu tak aj na interiérovy dizajn. V stcasnosti sa tato spolo¢nost’ zameriava hlavne

na moderné interiéry, netradicné interiérové vybavenie, kuchyne na mieru. Spolo¢nost’ sa

41



pysi so spoluprdcami so svetovymi znackami ako napriklad Samsung, Panasonic, Sony,
iRobot, J&T, Guess, Lindt, Whirlpool, Wella, Heineken, Pepsi Cola, Hudy, Microsoft
a mnoho d’al’sich. ( Design factory, 2020).

Druhou alternativou je spolo¢nost’ Crea Design, s. r. 0., ktora sidli vo Visiovom,
okres Zilina. Na trhu spolo¢nost’ pdsobi od roku 2013. Dizajnérka spolo&nosti prax naberala
Vv zahrani¢i viac ako 10 rokov. V sucasnosti sa spolo¢nost’ zameriava na navrh interiéru

a nabytku. Spolo¢nost’ mala moznost’ podiel'at’ sa aj na zahrani¢nych projektoch.

Vybrané dizajnérske spolo¢nosti maju svoje vyhody a nevyhody. Vyhody
spolo¢nosti Design factory, s. r. 0. st dlhoro¢né sktisenosti, viac zamestnancov v oblasti
dizajnu, spoluprace so svetovymi znackami naopak nevyhodou je vzdialenost’ od Povazskej

Bystrice.

Vyhodami spolo¢nosti Crea Design s. r. 0., je najmé sidlo spolo¢nosti, ktoré sa
nachadza v blizkosti Povazskej Bystrice, zahrani¢na prax dizajnérky, dlhoro¢na prax.
Nevyhodou je menej rozvinutd spolo¢nost’, ktord na trhu nemé az taku prestiz, len jeden

zamestnanec v oblasti dizajnu.

Stolarstvo Sovik s. r. 0. a spomenuté spolo¢nosti by mohli vytvarat’ jedine¢né kiisky
nabytku, prilakat tym zakaznikov z rdznych katov Slovenska pripadne aj zahranidia.
Pripadne by spolo¢nost’ mohla nadobudntt’ partnerstvo s dizajnérskymi spolo¢nost’ami
Vv tom zmysle, ze pri zadani projektu dizajnérovi, ¢i uz by islo o byty, hotely, reStauracie
ainé priestory by sa neskor dizajnér s danym projektom obratil na vyrobu spolo¢nosti

Stolarstvo Sovik, s. r. 0., ¢im by sa pri vac¢sich zakazkach zvysila vyroba a teda aj zisky.
Zamestnanie dizajnéra

Ak by vSak spoloCnost nechcela vytvarat partnerstvd so spolo¢nostami
zaoberajicimi sa dizajnom bolo by moZno vhodné zvolit' ako alternativu zamestnat
V podniku jedného dizajnéra, ktory by vytvaral tieto jedinecné kusy nabytku alebo navrhy
interiéru a prildkal by novych zékaznikov pripadne by mohlo ist’ o spolutvorbu nabytkov
dizajnéra s majitelmi podniku. Zamestnany dizajnér by stak stal kI'aCovym zdrojom
podniku. Vyber dizajnéra do spolo¢nosti by mohol prebichat formou praktickou a to
nakreslenim nabytku, ktory by majitelia podniku urcili. Zamestnanie dizajnéra by vsak bolo

spojené s nakladmi podniku, ktoré sme uviedli v tabul’ke 10.

Pri vypocte odvodov zamestnavatela spojenych so zamestnanim dizajnéra sme

vychadzali z vymeriavacieho zakladu t. j. priemerného hrubého prijmu dizajnéra na
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Slovensku, ktory je rovny 1500 eur a sadzby jednotlivych poisteni, ktoré upravuje zakon

0 socialnom a zdravotnom poisteni v zneni neskorSich predpisov.

Pri vypocte nakladov suvisiacich so zamestnanim je potrebné zohl'adnit’ aj stravné,
vid’. tabulka 10, kedZe zamestnanec bude pracovat’ denne viac ako 4 hodiny. Uvazovali
sme, ze dizajnér odpracuje v priemere 20 dni v mesiaci a zamestnavatel’ preplaca v zakonom

stanovenej vyske 55% zo sumy 6 eur t. j. 3,30 eur.

Tab. 10 Celkové mesacéné ndklady zamestndvatel’a spojené so zamestnanim dizajnéra

platné pre rok 2022

Polozka Suma

Odvody spolu 528,00 €
Tvorba socialneho fondu 9,00 €
Priemerny hruby prijem dizajnéra 1 500,00 €
Stravné - 66,00 €
CELKOVE NAKLADY

ZAMESTNAVATELA NA

ZAMESTNANCA 2 103,00 €

Zdroj: Vlastné spracovanie, 2022

Celkové naklady spolo¢nosti Stolarstvo Sovik, s. r. 0. spojené so zamestnanim
dizajnéra v roku 2022 by sa rovnali 2103,20 eur mesa¢ne. Ro¢ne by naklad spojeny so

zamestnanim dizajnéra bol vo vyske 25 236,00 eur.

Mobzeme teda zhodnotit, ze vyhodnejSim variantom pre podnik bude uzatvorit
partnerstvo s niektorou dizajnérskou spolo¢nostou a to najma z hl'adiska vysky nakladov

spojenych s tymto odportac¢anim.
Zamestnanie architekta

Jednym z odporacani tykajacich sa kI'aiCovych zdrojov by bolo tiez zamestnanie
architekta, ktory by v budicnosti mohol by pre spolo¢nost’ prinosom v zmysle kresby
drevenic alebo zrubov, kde by spolo¢nost’ zastreSila celu stavbu drevenice, zrubu az po
samotne interiérové zariadenie. Trend stavby drevenic a zrubov stapa, ¢i uzZ je stavba stavana
na tcel poskytovania pobytov pre rodiny s det'mi, ktoré st lokalizované v okoli prirody alebo
je to samotna vystavba komplexu, zlozeného z takychto stavieb, ktoré si zdkaznik kipi na
sukromné tucely. Vysledkom odportcania zamestnania architekta v spoloCnosti, by
V budicnosti mohli byt vyssie zisky z dovodu, Ze vystavba drevenice alebo zrubu nie je

lacné polozka.
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Ako aj v pripade dizajnéra, tak aj v pripade architekta je tento krok spojeny
snakladmi na zamestnanca, ktoré sme uviedli vtabulke 11. Pri vypoéte odvodov
zamestnavatel'a spojenych so zamestnanim architekta sme vychadzali z vymeriavacieho
zakladu t. j. priemerného hrubého prijmu architekta na Slovensku, ktory je rovny 2000 eur
a sadzby jednotlivych poisteni, ktoré upravuje zakon o socidlnom a zdravotnom poisteni

Vv zneni neskorsich predpisov.

Pri vypocte nakladov suvisiacich so zamestnanim architekta je potrebné zohl'adnit’ aj
stravné, vid'. tabulka 11, ked’Ze architekt bude pracovat’ denne viac ako 4 hodiny. Uvazovali
sme, ze architekt tiez odpracuje v priemere 20 dni v mesiaci a zamestnavatel’ preplaca

v zakonom stanovenej vyske 55% zo sumy 6 eur t. j. 3,30 eur.

Tab. 11 Celkové mesaéné ndklady zamestnavatel’a spojené so zamestnanim architekta

platné pre rok 2022

Polozka Suma

Odvody spolu 704,00 €
Tvorba socialneho fondu 12,00 €
Priemerny hruby prijem architekta 2 000,00 €
Stravné 66,00 €
CELKOVE NAKLADY

ZAMESTNAVATELA NA

ZAMESTNANCA 2782,00 €

Zdroj: Vlastné spracovanie, 2022

Celkové naklady spolocnosti Stolarstvo Sovik, s. r. o. spojené so zamestnanim
architekta v roku 2022 sme vy¢islili na sumu 2782,00 eur mesacne. Ro¢ne by zamestnanie

architekta podnik stalo 33 384,00 eur.

Podniku moézeme odporucit, Ze vhodnejSou alternativou najmi z hladiska
nakladového zat'azenia podniku by bolo vytvorit’ partnerstvo so spolo¢nostami, ktoré sa

zaoberaju architektarou. Odporic¢ame nasledujuce varianty.

Prvym variantom je spolo¢nost’ Domesi, . r. 0., ktora sidli v Bratislave. Spolo¢nost’,
sa zaoberd jedine¢nou kombinaciou architektary, dizajnu, energetickej Uspornosti
a modernej stavebnej technoldgii. Spolo¢nost’ sa hlavne zameriava na drevostavby. Na trhu
pdsobi od roku 2015 (Domesi, 2022).

Druhym variantom je spolo¢nost MORIJA, s. r. 0., ktord sidli v Povazskej Bystrici.

Spolo¢nost’ sa na zdklade 15 ro¢nych sklisenosti na domacom a zahranicnom trhu,
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Specializuje hlavne na projektovanie rodinnych domov v podobe drevostavieb (Morija,
2018).

Inovécia technologického vybavenia

Pod kI'aicové zdroje by sme odporudili zahrntit’ inovaciu technologického vybavenia
a zaroven celej vyroby. V analyze blokov bolo spomenuté, ze spoloc¢nost zakupila
technologické vybavenie avSak doba ide stale dopredu a nie je to inak ani s dizajnom a tak
je potrebné, aby spoloc¢nost’ svoje technologické vybavenie v podobe strojov pravidelne

inovovala.

V sucasnosti podnik disponuje viacerymi strojmi, ktoré¢ su staré, ale funguju
v dostato¢nej miere avSak ¢asom ich bude treba vymenit. Konkrétne ide napriklad o stroj
gater je to mechanicka pila na spracovanie gul'atiny na rezivo. Dodavatel'mi mechanickej
pily by mohli byt’ spolo¢nost CENTROGLOB, s. r. 0. alebo WOOD-B, s. r. 0. Cena nového
gatra sa pohybuje v rozmedzi 10 000 — 25 000 eur. My budeme uvazovat’ nad kapou
mechanickej pily za 17 000 eur, ktora je vhodna na spracovanie suchého, mékkého a tvrdého
dreva. V spojitosti kipi nového stroja by vznikli d’alsie naklady ako preprava a instalaciu
v hodnote 1500 eur, zaskolenie zamestnancov v hodnote 1000 eur, prediZenie zaruky

V hodnote 1200 eur, montaz stroja v hodnote 300 eur.

Obstaravacia cena je rovna 21 000 eur. Rozhodli sme sa pre zrychlené odpisovanie
vid’. tabul’ka 12, ked’Ze stroje zarad’ujeme do 2. odpisovej skupiny podla zakonu o dani z

prijmov pre ktoru je doba odpisovania 6 rokov.

Tab. 12 Zrychlene odpisovanie mechanickej pily zakipenej v mesiaci marec

ok rocnho | VB0 NDI0D) gy | Z0SO) oot
odpisu ro¢ného odpisu
1. [3500,00€| 2625,00€ 875,00 € 2 625,00 € |17 500,00 € 17 500,00 €
2. |583333€| 5833,33¢€ 0€ 8458,33€ [12541,67€ 11 666,67 €
3. |4666,67€| 4666,67¢€ 0€ 13 125,00 € | 78 75,00 € 7 000,00 €
4. 13500,00€| 3500,00€ 0€ 16 625,00 € | 43 75,00 € 3 500,00 €
5. |1233333€| 233333€ 0€ 18 958,33 € | 2041,67 € 11 66,67 €
6. |1166,67€| 1166,67¢€ 0€ 20 125,00 € |18958,33 € 0,00 €
7. | 875,00 € 875,00 € 0€ 21 000,00 € 0€ 0€

Zdroj: Vlastné spracovanie, 2022
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Co sa tyka odpredania starej mechanickej pily ako celku vzhl'adom k jej stavu to nie
je redlne z viacerych dovodov ako napriklad, Ze sjeho fungovanim je spojena Casta
poruchovost, zastaraly stroj bez novodobych vymozenosti. Jedinou moznostou by bolo
rozpredanie na sU¢iastky to v§ak bude mozné az po zhodnoteni mechanika, ked’ sa na dané
stciastky pozrie a usudi, Ze su funkéné vzhl'adom k tomu nevieme presne urcit’ prijem, ktory

by spolo¢nost’ ziskala rozpredanim stéiastok z mechanickej pily.

Vysledkom inovécie technologického vybavenie bude zlepSena kvalita a presnost’
vyrobkov a sluzieb a rovnako aj postavenie na trhu v tom zmysle, ze pri zaru¢enej kvalite si
zdkaznici medzi sebou odovzdaju recenziu na podnik a nasledne sa podnik stane

vyhladavanym, ¢im teda bude mat’ dobré postavenie na trhu.

Kamenna predajiia v Ceskej republike

Ked’ sa pozrieme na zakaznicke segmenty spolo¢nost’ by sa mohla viac zamerat’ na
zahrani¢ny trh. Jednou z alternativ by pre za¢atie mohlo byt’ otvorenie kamennej predajne
v Ceskej republike v ¢asti staré Brno vzhl'adom k tomu, Ze Brno nie je velmi vzdialené od
Povazskej Bystrice a rovnako aj nie je potreba znalosti cudzieho jazyka. ISlo by o priblizne
rovnakd kamennu predajiiu ako spolo¢nost’ uz disponuje s rozlohou uzitkovej plochy 60 m2,
cena prenajmu priestoru by sa pohybovala od 300 do 400 eur. Spolo¢nost’ by pontkala

rovnaky sortiment a sluzby ako v sucasnej predajni.

Spoloénost’ Stolarstvo Sovik, s. 1. 0. by svoju podnikatel’ski &innost’ na izemi Ceskej
republike mohla vykonavat' formou stalej prevadzkarne, kde by zisky prijaté na Gzemi
Ceskej republiky boli zdanené do §tatnej kasy Ceskej republiky podla aktualne platne;
legislativy v Ceskej republike. Podmienkou vzniku stélej prevadzkarne v Ceskej republike
je vykonavanie ¢innosti ako napriklad predaj v kamennej predajni, kde doba tejto ¢innosti
presiahne trvanie Sest’ mesiacov v akomkol'vek obdobi dvanast’ kalendarnych mesiacov po
sebe idicich (Senesi, 2021). Cielom kamennej predajne Ceskej Republike by bolo vsak

ziskat’ viac zahrani¢nych zakaznikov a zvysSenie povedomia o0 existencii danej spolo¢nosti.

Podnik sa zameriava aj vyrobou rdznych drevenych dekorécii a daréekovych
produktov. Pre zvySenie predaja by podnik mohol byt’ si€astou viano¢nych trhov, jarmokov
a d’alsich podujati, kde by tieto produkty pontkal. V ¢ase pandémie tieto podujatia
neprebiehali avSak preto by do budicnosti mohol byt o tieto verejné podujatia vysoky
zaujem, ¢o by podniku za jedno zvysilo zisky a na druhej strane povedomie o fungovani

podniku, ¢o by mohlo priniest’ nové zakazky.
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Zaver

Hlavnym cielom zavereCnej prace bola formuldcia podnikatel'ského modelu
v podmienkach konkrétneho podnikatel'ského subjektu. Zavere¢na praca bola zamerana na
existujuce podnikatel'ské modely a ich kIai¢ové prvky, kde sme sa na zaklade znalosti
0 modeloch z prvej kapitoly rozhodli pre vypracovanie podnikatel'ského modelu Canvas
v podmienkach sktimanej spolo¢nosti. Dosiahnutie nasho hlavného ciela pozostavalo

z dvoch krokov.

Prvym krokom naSej prace bolo nastudovanie odbornej literatury zameranej na
podnikatel'ské modely. Zistili sme, Ze existuje bohata $kala ndzorov a definicii pojmu
podnikatel'sky model. Rozobrali sme podrobnejsie viaceré koncepcie podnikatel'skych
modelov od rbéznych autorov. Najviac sme sa zamerali na najznémejsi a zaroven
najpouZzivanejsi podnikatel'sky model Canvas, charakterizovali sme jeho devit blokov -
segmenty zakaznikov, pontikana hodnota, kanaly, vztahy so zadkaznikmi, zdroje prijmu,
kl'a¢oveé zdroje, kliCové aktivity, kl'aiCovi partneri, nakladova Struktira a vzt'ahy medzi
nimi.

Druhym krokom v zavere¢nej praci bola prakticka Cast’, v ktorej sme na zaklade
charakterizovanych blokov podnikatel'ského modelu Canvas rozanalyzovali jednotlivé
bloky pre konkrétny podnikatel'sky subjekt, ktorym bol podnik Stolarstvo Sovik, s. r. 0. Po
analyze jednotlivych blokov sme vizualne znazornili stCasne fungujuci podnikatel'sky
model skimanej spolo¢nosti. Na zdklade sti¢asne fungujlicej vizualizacie sme zistili, Ze
spolocnost’ ma dobré konkurencné postavenie na trhu vd’aka ich technickému vybaveniu
a ponukanym hodnotam rovnako aj kl'a¢ovym ¢innostiam, ktoré spolo¢nost’ vykonava. Na
zéaver nasej prace sme vytvorili podnikatel'sky model Canvas doplneny od odportcania,

ktoré by v budtcnosti mohli zlepsit’ fungovanie podniku.

Podniku sme navrhli zamestnat’ dizajnéra a architekta. Naklady spojené sich
zamestnanim su pomerne vysoké, ale do buducnosti by navrhované odporucania mohli
priniest’ uspech v podobne vyssich ziskov podniku av§ak uviedli sme aj alternativu v podobe
partnerstva so spolo¢nostami, ktora nie je tak nakladna. Dal§im navrhnutym odpora¢anim
bolo vytvorenie kamennej predajne v zahrani¢i, vdaka ¢omu by podnik svoje vyrobky
prinaSal na zahrani¢ny trh, a zaroven by pravdepodobne zvysil svoj zisk. Jednym
z odporucani bolo aj predaj produktov na verejnych podujatiach, kde vysledkom

odporucania by bolo najma zvysenie povedomia o podniku doma i v zahrani¢i a samozrejme
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aj zvySenie zisku. Poslednym navrhovanym odporicanim bola inovacia technologického
vybavenia konkrétne strojov, ¢im podnik dosiahne rychlejSiu vyrobu a tym aj vacsie
mnozstvo spracovania dreva, kde vysledkom moze byt zvySeny zisk, konkurencie

schopnost’ podnikom pdsobiacim v drevospracujicom priemysle, dobré postavenie na trhu.
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