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ABSTRAKT

SENCEKOVA Zuzana: Podnikatelsky plin vybraného podniku cestovného ruchu.—
Ekonomicka univerzita v Bratislave. Obchodna fakulta; Katedra sluZieb a cestovného
ruchu OF. - Veduci zaverecnej prace: Ing. Monika Kroslakova, PhD.— Bratislava: OF EU,
2015. (54 stran)

Hlavnym cielom prace bolo spracovanie podnikatel'ského planu vybraného
podniku cestovného ruchu a formulacia konkrétnych navrhov, odporticeni na zlepSenie
podnikatel'skych aktivit pre hotel Park Piestany. Z toho sa odvijali podciele prace, ktorym
bolo zmenit’ kategorizaciu hotela, zvysit' uroven poskytovanych sluzieb, dosiahnut’ narast
obsadenosti hotela, narast priemernej ceny za ubytovanie a ekonomickych ukazovatel'ov v

Strukture uz zabehnutého hotela.

Praca bola rozdelena do styroch kapitol. Obsahuje jeden graf, dvanast’ tabuliek,

nula priloh a dokopy obsahuje patdesiatStyri stran.

Predmetom bakalarskej prace na tému Podnikatel'sky plan bolo zvysenie Standardu
arozsirenie ponuky sluzieb hotela, zmena kategorizacie hotela, rozSirenie segmentu trhu

pri vyuziti poznatkov z oblasti podnikovej ekonomiky na konkrétny podnikatel'sky plan.

Vysledkom rieSenia danej problematiky bol podnikatel'sky plan ako nastroj na
realizdciu projektu a nemal by chybat’ v ziadnej zacinajicej, ani rozbehnutej firme.

Hlavnym vystupom zo §tudie bola, aplikovatelnost’ planu v praxi.

KTucové slova:

podnikatel'sky plan, realizacia, hotel, sluzby, rast, obsadenost’



ABSTRACT

SENCEKOVA, Zuzana: Business plan of the selected company in tourism - University of
Economics in Bratislava. Faculty of Business; Department of Services and Tourism —
Consultant: Ing. Monika Kroslakova, PhD. — Bratislava: OF EU, 2015. (54 pages)

The subject of the thesis Business plan of the selected company in tourism for
recovering, already running company is application of theoretical knowledge of business

economics to specific business plan.

The aim of my business plan is to change categorization of hotel, increase level of
provided services and average accommodation prices and growth o economic indicator in

the structure of already running company.

The work in divided into four chapters. Contains one graph, twelve tables, zero

attachments and together contains fifty-four pages.

The work deals with issues of business plans. A business plan is main tool to assess
the flexibility and feasibility of this project. The main output of the identified studies will

be whether a particular project is feasible.

Keywords:
Business plan, realization, hotel, services, occupancy growth
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UvVoD

Tato praca sa zaoberda problematikou podnikatel'ského planu na renovaciu a
zvysenie obratu podniku. Jej cielom je aplikécia teoretickych poznatkov na konkrétny

podnikatel'sky plan podniku, ktorym je hotel Park Piestany.

Hotelierstvo a sluzby je odvetvie podnikania, ktoré ma perspektivu v stcasnosti
a tiez v budticnosti. Hotely na Slovensku a vo svete pontkaja svoje sluzby v segmentoch
trhu — kongres, business, turistika, kGipel'nictvo, wellness a iné. V zavislosti na lokalitu,
prirodné danosti a podnikatel'sky zadmer majitelov hotelov zabezpecuju uspokojenie
potrieb klientov a hosti. Kipelne mesto Piestany je svetoznama kupelna lokalita, kde
rastie konkurencia a preto ubytovacie zariadenia a hoteli musia dbat’ na rozvoj a inovéciu,

stabilizaciu a komunikéciu s obchodnymi partnermi S ciel'om zabezpecit’ prosperitu.

Inovécia a stabilizdcia uz zabehnutého podniku si vyzaduje viac, nez len dobry

napad. Kazdy skuto¢ny timysel by mal zac¢inat’ podnikatel'skym planom.

Praca je roz€lenena do dvoch Casti. Prva cast’ prace sa zaoberd teoretickym
vykladom. V tejto Casti je bliZSie vysvetlené, €o je podnikatel'sky plan, ako funguje proces
planovania a pre koho je urceny. Taktiez je uvedené pri akych prilezitostiach sa spractva.

Nasleduje popis samostatnej Struktiry podnikatel’ského planu.

Druhé Cast” aplikuje teoretické poznatky na konkrétny podnikatel'sky plan, ¢im je
renovacia, stabilizacia a zvySenie obratu hotela Park Piestany. Tu sa dba najmé na analyzu
trhu, chovanie sa spotrebitel’a a marketingovu stratégiu. Podnikatel'sky plan je podlozeny
finanénym planom, kde sa prihliada na stabilny Cash Flow podniku. Na zaver je

zhodnoteny projekt vybranymi ekonomickymi ukazovatel'mi.



1 SUCASNY STAV RIESENEJ PROBLEMATIKY

1.1 PODNIKATELSKY PLAN

Co je podnikatel'sky plan? Pre presné definovanie je mozné pouzit niekolko

definicii.

Podnikatel'sky plan je pisomny material spracovany podnikatelom, popisujuci

vsetky kl'icové vonkajsie aj vnutorné faktory suvisiace so zalozenim aj chodom podniku.

Podnikatel'sky plan bude presne definovat, v akej faze sa podnik/ myslienka
nachddza a aké finanéné zdroje s potrebné na realizaciu. Inymi slovami, podnikatel'sky
plan je dokument, ktorym oslovite finanény sektor v pripade, Ze budete chciet zaujat
investora, ¢i si poziat financie od banky za uUcelom rozvoja vaSej podnikatel'ske;
myslienky. Je Gplne jedno, ¢i sa jedna o myslienku, ktora je zatial’ len vo vasej hlave, ¢i o

firmu, ktoréa uZ funguje niekol’ko rokov a potrebuje kapital na d’al3i rast.

Podnikatel'sky plan je koncepcia podniku v pisomnej podobe?. Okrem iného
obsahuje:
- ciele a stratégie podniku
- podnikatel'sky zamer a jeho prednosti
- vymedzenie trhu, cielovych skupin a konkurencie

- plan obratu, hospodarskeho vysledku a financovania

S podnikatel'skym planom sa spdjaja tri zékladné otazky:
-V ako §tadiu som?
- Kde chcem napredovat™?

- Ako to chcem dosiahnut™?

! ABRAMS R.: Obchodni plén, Praha: Pragma, 2007. 189 s. ISBN 978-80-7349-052-2

2 MCKEEVER, Mike P.: How to write a business plan. 8" ed. Barkeley, CA: Nolo, 2007. ISBN 978-141-
3305-623



Z tychto otdzok analyzujeme situaciu, v ktorej sa podnik nachadza, ako vyzerd
vonkajsie a vnutorné prostredie podniku, kam chceme aby sa podnik dostal, pre koho je
podnikatel'sky plan ureny. Posledna otazka sa zaoberd metodami a urcenim zdrojov preto,

aby sme dosiahli vytycCeny ciel’.

1.1.1 Proces planovania

Planovanie je neopomenutel'ny prostriedok k dosiahnutiu akéhokol'vek vytyceného
ciel’a. Je len mala pravdepodobnost, Ze bez planovania sa dostaneme z miesta A do miesta
B. Podnikatel'sky plan je doélezitym nastrojom planovania, ¢i uz na zaciatku podnikania

alebo pri predaji a stabilizacii.>

Planovaci proces pozostava z troch zakladnych otazok, ktoré su spomenuté v
predoslej kapitole. Je dblezité porozumiet’ vlastnej sluzby alebo vyrobku, vytycit' ako sa
lisi od konkurencie, zistit', kto st nasi zakaznici, preCo budu kupovat’ nase vyrobky alebo
sluzby. Uvedomit’ si v ¢om su silne a slabé stranky spolo€nosti, premyslat’ o prilezitostiach
a moznych hrozbach. Podnikatel musi rozhodnut’ aké budu ciele podniku, ¢i je to
maximalizdcia zisku, obratu, ziskanie novych zakaznikov, expanzia na nové trhy. Je

vhodné vytvorit’ si systém, ktorym sa bude hodnotit’ plnenie cielov.*

Vytvorime $pecifické systém, ktory nam bude signalizovat, ze na$ ciel’ bol
dosiahnuty. Ciele musia byt’ takzvané Specifikovatel'né, merate'né a realne dosiahnutel'né

v stanovenom ¢ase (tzv. SMART kritérid).

Potom zodpovedna osoba vytvori stratégiu, ako ciel dosiahnut. Vypracuje sa
marketingovy plan, ktory zachyti rozpracovanie prvkov marketingového mixu. Ddlezity
faktor bude finan¢ény rozpocet, kde sa odhadom zisti buduci zisk, velkost’ obratu a cash

flow.

3 STRAZOVSKA H.: Ekonomické procesy v obchodnom podnikani, Bratislava: Sprint 2 s.r.0., 2015. 420 s.
ISBN 978-80-89710-15-7

* MASCARENHAS O.: The Business Plan for Executing Innovations, Presummer, 2009. 52 s. ENT 470/570
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Je dolezité si uvedomit, ze celé¢ planovanie vychadza z osobnych cielov
podnikatel’a a z podnikovych cielov. Pri spojeni oboch by nemalo dochédzat’ k rozporom,

v idealnom pripade sa oba ciele prelinaju.

1.1.2 Pre koho je podnikatel’sky plan urcéeny

V podnikatel'skom plane su zainteresované tri typy osob:
majitelia - myslia hlavne na budtcnost’ podniku
manazéri - riadia podnik
investori — maju zaujem vstupit' do podniku ako rizikovy investor, alebo bankari, ktori

uveruju podnik

Podnikatel'sky plan predstavuje pre majitelov prostriedok, s pomocou ktoré¢ho
planuju hlavne dlhodobé aktivity svojich spolo¢nosti. Nie len strategické planovanie ale
aj riadenie podniku, ¢i planovanie rastu podniku si predmetom ich zaujmu, ktory sa s
pomocou podnikatel'ského planu snazia riadit’. Majitelia tiez vyuzivana podnikatel'sky plan

k jednej zo zakladnych veci - pri zahdjeni podnikania.

Pre manazZérov je podnikatel'sky plan jednym z hlavnych planovacich nastrojov.
Viacsinou byvaju do procesu zostavovania podnikatel'ského planu zapojeny z ddvodu
riadenia podniku. Podnikatel'sky plan im pomdha najmd k odstrafiovaniu neznameho.
Mo6zu vyuzit' test realizovatelnosti, s ktorého pomocou naplanuju napriklad uvedenie

nového produktu na trh.

Zvlast pre malé a stredné podniky je velmi uzitocné vypracovat’ podnikatel'sky
plan pre vytvorenie timu. Podnikatel'sky plan vytvara pre vSetkych pracovnikov malych a
strednych podnikov uZzitocné forum na vyjadrenie ich idei a priani cestou, ktora medzi nimi

rozvija ducha timovej prace.

U investorov je pohl'ad na podnikatel'sky plan spojeny s potrebou vediet, ¢i ziskaju
svoje investované peniaze spit’ s nejakym ziskom. Je to zakladny dokument, podl'a ktorého
banky poskytuju tuvery, ktoré slizia bud k zahajeniu podnikania alebo financovania
rozvoja podniku. Podla neho vyhodnocuji investicné riziko a ziskavaju prehlad o
samostatnom manazmente podniku. Pri pisani podnikatel'ského planu je dblezité rozlisit,
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¢i bude predlozeny banke alebo stikromnému investorovi. Oba subjekty maji svoje
predstavy, ako by mal podnikatel'sky plan vyzerat’, je preto dobré vopred zistit’ na ¢o sa v

podnikatel'skom plane tieto subjekty zameriavaju.

Banky maju pre ucely overovania podniku zostavené vlastné formulare. Je vhodné,
aby podnik vypracoval podnikatel'sky plan s vysokou starostlivostou, ktory sa So

zostavovanim podnikatel'ského planu venuju profesionalne.

Pre sukromnych investorov, ako su rizikovy investori alebo podnikatel'sky anjeli je
podnikatel'sky plan elementarna zalezitost, na jeho zdklade bude d’alej spolupracovat’ a

jednat’ s firmou.”

1.1.3 Vyznam podnikatel’ského plianu

Tak ako sa budu podnikatel'ské plany lisit’ podl'a toho, pre koho st urcené, tiez sa

budu lisit’ podl'a toho na zdklade ¢oho su vymyslené.

1.1.3.1 Zahdjenie podnikania

Formalizacia otazky zalozenia podniku nachadza zdroj v dokumente, ktory
oznacuje ako zakladatel'sky projekt. Zakladatel'sky projekt riesi komplexne nielen o
vyrabat’ - aké su prileZitosti na trhu, ako a na ¢om vyrabat’, ale su¢asne musi rieSit’ otazku
redlnosti a dostupnosti vSetkych potrebnych zdrojov. Vysledkom zakladatel'ského projektu
musi byt’ informéacia pre podnikatel'ov, ¢i projekt je redlny, realizovatelny a aky efekt mu

zaisti investovany kapitéll.6

Podnikatel'sky plan je v tomto pripade zakladatel'sky projekt. Inak bude vyzerat,
pokial’ sa bude zakladat’ forma spolo¢nosti v podobe zivnosti, kde podnikatel'sky plan je
vacsinou jednoduch$i a nie natol'ko precizny. U Zivnostnikov sa modze stat, Ze

podnikatel'sky plan nie je vobec vypracovany.

> BLACKWELL, E.: How to prepare a pusiness plan, London: Kogan Page, 2004, 184 s. ISBN 07494-4191-
7

® Narodna agentura pre rozvoj MSP: Prakticky sprievodca podnikatelskym planom, Bratislava 2012. 189 s.
12



U véacsiny podnikov, ktoré zvolia formu s.r.o. sa predpoklada, ze podnikatel'sky
plan bude pred zaCiatkom podnikania spracovany detailnejSie. Dnes sa tiez vyuzivaju
sluzby externych spoloc¢nosti, ktoré sa zaoberaju pisanim podnikatel'skych planov na

mieru.

U podnikatel'skych planov vzdy zélezi na danej situécii, a preto neexistuje jeden
variant planu, ktory by sa dal aplikovat na vSetko podniky. Miera spracovania
podnikatel'ského planu sa bude lisit' v kazdom podniku. Prepracovanost’ a komplexnost’

podnikatel'ského planu znacne zavisi na vel'kosti a zdbere navrhovaného nového podniku.

Rozdiely medzi rozsahom podnikatel'ského planu budu vyrazne zavisiet’ na tom, ¢i

sa novy podnik bude zaoberat’ poskytovanim sluzieb alebo vyrobou.

1.1.3.2 Rast podniku

V zaciatkoch podnikania sa majitel' vel'mi Casto ocitne v pozicii ¢loveka, ktory v
podniku zaujima viacero pozicii. Jedna sa o vykonného riaditel’a, ktory riadi chod podniku,
d’alej planovaca, vediceho obchodu, rozhoduje, ¢o sa bude vo firme diat. Této situdcia
postupom Casu prestava byt’ vyhodna, ked’ze majitel’ sa dostava do situacie, v ktorej by
podnik bez jeho pritomnosti neprezil. Majitel chce rozSirovat podnik, Znamend to
zvySovat’ obrat, potrebu prijimat zamestnancov a bez rozvrhnutia pravomoci uz na to
majitel’, osobne spravidla nesta¢i. Preto je dobré zmenit' firemnt organizac¢nt Struktiru a

delegovat’ pravomoci a kompetencie na manazérov.

Konkrétne rast podniku znamend, Ze podnik v komodite alebo segmente trhu
rozliSuje objem predaja. Niekedy sa jedna o vel'mi agresivnu expanziu na trh, naopak

niekedy o pozvol'ny proces.
Podnikatel'sky plan sa v tejto fazy podniku piSe pre potencidlnych investorov, ktory

chcu rast spoloc¢nosti financovat. Rast podniku moéze predstavovat zavedenie nového

produktu alebo sluzby, expanziu na zahrani¢né trhy, ¢i investiciu do vyskumu.
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Pri dopyte po financiach v bankach je dobré, pokial’ ukaZzeme ziskovi minulost’.
Predsa len musime byt opatrni, ak sme na trhu menej nez dva roky, banky by sa na nas

mohli pozerat’ ako na zacinajuce podniky a boli by sme zaradeny do rizikovej kategérie.7

1.1.3.3 Zmena v podniku

Podnikatel'ské plany sa tiez vypracovavaju pri vyraznej zmene v podniku.
Najcastejsie to byva zmena majitel'a, priprava na prechod na inti formu podniku, napriklad
z formy spolognost s ruéenim obmedzenym na formu akciovej spoloénosti. Dalsim
dovodom byva zlafenie spolo¢nosti, prechod na inu firemnu stratégiu alebo aj snaha

prekonania krizy v hospodarstve.

1.1.4 Zasady pisania podnikatel’ského planu

Ako uz bolo spomenuté v predchadzajucich kapitolach, podnikatel'sky plan je
dokument, ktory ma svojho Specifického prijemcu. Je preto dodlezité rozlisit, ¢o bude
akych prijemcov zaujimat’. Podl'a toho sa nasledne musime rozhodnut’, aké zasady pri

pisani podnikatel'ského planu budeme dodrziavat’.®

Podnikatelia ¢asto neuvazujii o tom, €o potrebuje investor alebo banka a zamysl'aji

sa len nad tym, ¢o potrebuji oni sami.

Pokial’ sa snazime nieCo predat, ¢i niekoho presvedCit, mali by sme hovorit
vizualnou recou. Aj nas§ podnikatel'sky plan by to mal respektovat’. Je totiz pravdou, ze
absolttna vacsina podnikatel'skych planov st relativne nudné dokumenty plné tabuliek a

faktov. Pokial’ sa nam podari od ostatnych podnikov odlisit’, budeme vo vyhode.

" STRAZOVSKA H.: Ekonomické procesy v obchodnom podnikani, Bratislava: Sprint 2 s.r.0., 2015. 420 s.
ISBN 978-80-89710-15-7

8 PODNIKAIJTE: Podnikatel'sky plan [online]. Dostupné na internete:
<http://www.podnikajte.sk/financie/c/1047/category/podnikatelsky-plan/article/chyby-podnikatelskych-

zamerov.xhtml>
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Podnikatel'sky plan by sa mal riadit’ podl'a nasledujucich zasad:
podnikatel’ska koncepcia musi byt realna a konzistentna
plan musi byt’ presved¢ivy a zrozumitelny bez akychkol'vek nezrovnalosti a rozporov
vyrobok alebo sluzba musi prindsat’ zdkaznikovi vyhodu, mala by byt jasne vysvetlena
uzito¢nost’ naSho produktu pre zdkaznika
je dobré zdovodnit’ preCo ma vyrobok, sluzba alebo projekt Sancu presadit’ sa na trhu
v porovnani s konkurenciou by mal mat produkt vyznamnt konkuren¢na vyhodu, v
idedlnom pripade by bola taka, ktora je unikatna pre vlastny produkt
marketingové stratégie v podnikatel'skom plane musia byt premyslené a perspektivne
plan musi byt’ zalozeny na realnych datach a predpokladoch
vyhnut' sa premiére technickych detailov a naopak sa ststredit’ na konkurencné vyhody,

prilezitosti, situdciu na trhu a budtce tlohy

1.2 STRUKTURA PODNIKATELSKEHO PLANU

Struktira podnikatel'skych planov sa bude vzdy lisit' pripad od pripadu podla
koncového uzivatela. V principe sa ale vSetky podnikatel’ské plany drZia Styroch oblasti.
- Trh — existuje dostato¢ne vel’ky trh?
- Vyrobok — su vyrobky alebo sluzby kvalitné?
- Ludia / personal — budu riadiaci pracovnici podniku schopni a vykonni?
- Financie — budt financie postacujuce na krytie poziadaviek v¢itane rozumnej vysky

nepredvidate'nych vydajov?

Dobry podnikatel'sky plan by mal Ccitatela zoznamit’ s celkovou ideou v jej
hlavnych rysoch, bez zbytocného vracaniu sa v texte, preskakovania z jednej kapitoly do
druhej. Struktira obsiahnuta v tejto praci erpa z niekolkych zdrojov aje podrobnejsie

vysvetlena v nasledujtcich podkapitolach:

1.2.1 Titulna strana

Na titulnej strane sa obycCajne nachadza stru¢ny obsah podnikatel'ského planu.

Vicsinou su tu uvedené informacie ako je nazov spolocnosti, sidlo spolo¢nosti, kontakty
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na podnikatelov. Dalej je tu uvedené kratke zoznamenie so spolo¢nostou, na o sa
zameriava, aka su jej sposoby financovania. Nemalo by chybat’ logo, slogan, v pripade, ak

firma nejaky vytvorila.

1.2.2 Exekutivny suhrn

Exekutivny sthrn je v podstate, strucne zhrnutie najdolezitejSich aspektov
podnikatel'ského planu, silné stranky, oCakavania, stru¢né tabulky finanéného planu —
vyhl'ady na niekol’ko rokov. Cielom exekutivneho sthrnu je v Citatelovi vzbudit
zvedavost’, aby pokracoval v ¢itani celého dokumentu. Ak je podnikatel'sky plan primarne
uréeny pre investorov, je tato ¢ast’ vel'mi dolezitd. Vzhl'adom nato, Ze investor posudzujem
vel'ké mnozZstvo podnikatel'skych planov, exekutivny suhrn je pre neho jedna v veci, ktora
ho zaujima primarne a azZ potom sliZi na nasledujuce body:

- Aké produkty budeme poskytovat™?
- Preco s naSe produkty lepSie ako iné, v ¢om spociva ich konkuren¢na vyhoda

a uzitok pre zékaznika

- Komentar k trhu a trznych trendom ( velkost’ trhu, rast, chovanie zakaznika) a ku
konkurencii

- Kto st klIi¢ové osobnosti a aké su ich realizované uspech

- NajdolezitejSie kvantitativne finanéné informécie, ako celkova kapitalova
naro¢nost, potreba cudzich zdrojov, dizka financovania, trokova sadzba,

schopnost’ splacat’ aj cudzie zdroje

Aj ked’ je exekutivny suhrn na zaciatku podnikatel’ského planu, piSe na vacSinou az

na koniec, ked’ uz su vSetky ostatné €asti planu Vypracovanég.

1.2.3 Podnikatel’sky model

Podnikatel'sky model predstavuje viac nez Cisty zisk alebo sluzbu samu o sebe.
Popisuje ako ma fungovat’ vaSa firma, co bude komu predavat, ako chce vstupit’ na trh a

aké silné postavenie chce u konkurencie dosiahnut’.

S MCKEEVER, Mike P.: How to write a business plan. 8" ed. Barkeley, CA: Nolo, 2007. ISBN 978-141-
3305-623
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V podnikatel'skom modeli sa snazime priblizit' citatefom ako funguje chod

podniku. Ako sa bude nakupovat’, ako sa bude vyrabat’ a kto bude predavat’.

Banky a investori sa zaujimaju predovsetkym o hlavne ¢innosti a procesy tvorby

hodndt a na ne by ste sa mali ststredit’ vo svojom vyklade.

1.2.4 Popis podniku

V tejto Casti podnikatel'ského planu sa podrobnejsie rozpisuju faktické informacie,
ako velkost’ podniku a jeho stratégie. Do popisu podniku sa nasledne uvadzaju zdkladné
identifika¢né Udaje, predmet podnikania, pravna forma a vlastnicke vzt'ahy, pdsobisko

podniku, adresy socialnych sieti a URL internetovych stranok.

Dalsimi kPa&ovymi prvkami v tejto ¢asti si:
- vyrobky alebo sluzby
- lokalizacia a vel'kost’ podniku
- prehlad personalu - organizacnéa schéma
- kancelarske zariadenia a in¢ technické vybavenie

- priprava podnikatel’a - poznatky, predchadzajica prax a referencie

1.2.5 Struktira podniku

Struktarou podniku sa mysli nie len samostatnd organiza¢na Struktira, ale aj

zamestnanci a kI'aicovy l'udia v podniku.

Podla charakteristiky uplathovania rozhodovacich pravomoc medzi organiza¢nymi
jednotkami Struktary rozliSujeme organizacné Struktary:
- liniova
- Stabna
- kombinované (napriklad liniovo - Stdbna, organiza¢né timy, maticové, projektové a

iné)
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Vyssie uvedené zékladné Struktiry sa vel'mi Casto prelinaju s ohl'adom na potreby
daného podniku. Jednotlivé podniky by mali v zasade volit’ taki organizacnu Struktiru,
ktora bude najlepsie sediet’ na pre dany podnik. Pri zakladani podniku sa vac¢sinou jedna o
nejaky jednoduchy model, z ktorého sa postupom cCasu ako rastic moze stat’ zlozitejSia

Struktira.

Nepochybne, najdoélezitejSou osobou podniku je va¢sinou majitel. Ten ako tvorca
podniku a myslienky je hnacim mechanizmom celej spolo¢nosti. K dosiahnutiu
vytycenych cielov mu poméhaji zamestnanci, ktory musia byt vyberany obozretne. Nie
kazdy zamestnanec odvadza Spickovu pracu. Odbornikov a zamestnancov s vysokou
mierou lojality byva naopak velmi malo, preto st oznaCovany ako kli¢ové body v

podniku.*

1.2.6 Analyza externého prostredia a vyber trhu

Novy podnik treba zaradit’ do prisluSného kontextu. Mimo iného ide o to, Ze
potencidlny investor, ktory hodnoti podnikatel'sky zamer podla celej rady kritérii,

potrebuje vediet’ v akom konkurenénom prostredi bude podnikatel’ posobit’.

Investorov zaujimaji najmé informacie o potencialnych trhoch a ako sa na nich
uplatnit’. Na to aby sme boli schopny zaviest novy produkt alebo sluzbu, tieZ musi

existovat’ trh, kde predpokladame velkost’ rastu a odpovedajticu kapacitu.

Na zéklade dokladnej analyzy oboru musime preukazat’ existenciu potencidlnych
trhov. Sluzia k tomu udaje o velkosti trhu, o obvyklej trhovej vynosnosti, o prekazkach

vstupu na trh a o zakaznikoch.

Musime ur€it’, €o je to celkovy trh a na ktory ciel'ovy trh v rdmci celkového trhu sa
chceme zamerat’. V podnikatel'skom plane uvedieme informaécie o:

- celkovom trhu

10 STRAZOVSKA, H. - STRAZOVSKA, L. - KROSLAKOVA - BAZO: Nduka o obchodnom podnikant,
Bratislava: Sprint 2 s.r.0., 2014. 334 s. ISBN 978 - 80 - 89393 -98 - 5
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- cielovom trhu

1.2.6.1 Analyza makro prostredia

Kazdy podnik s pohybuje v trhovom prostredi, kde musi pocitat’ s rizikom a snazit’
sa ho v maximalnej miere eliminovat. Nachadza sa v oblasti, kde je ovplyviiovany celou
radou faktorov. Pre podnik je preto zasadné zistit', ako a ktoré faktory sa ho dotykaju. Pre
toto zaistenie sa pouziva PEST analyza, ktora skima okolie v ktorom podnik pdsobi:

- P - politicko-legislativne
- E - ekonomické
- S - socialno-kultiirne

- T - technologické

Politicko-legislativna oblast’ - do tejto oblasti patria vSeobecné zakony o danej
krajine, v ktorej sa podnik nachédza a ich vymahatel'nost’ sudmi. Tiez sa zaujima o to aké

politické strany vladnu v krajine, aka je tam politikd stabilita a ¢i podporuji rozvoj firiem.

Ekonomické oblast’ - tu sa jednd o hospodarstvo v danej oblasti podnikania, aké su

tu priame aj nepriame dane, trendy na trhu, podpora Statu, colné obmedzenia a iné.

Socidlno-kultarna oblast’ - do tejto skupiny spada okolie, do ktorého podnik patri,

spaja trh prace, demografické ukazovatele, vplyv odborov, zvyky, miera korupcie a d’alSie.

Technologicka oblast’ - tato oblast ndm poskytuje informacie o miestnych

technologickych trendoch, ako vlada podporuje vyskum, inovacie a objavy.

1.2.6.2 Analyza mikroprostredia

Analyza mikroprostredia je Setrenie blizkeho okolia, ktoré podnik obklopuje

(napriklad konkurencia, dodavatelia, zakaznici, analyza prilezitosti a hrozieb).
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Stav konkurencie v odvetvi zavisi na piatich konkuren¢nych silach (obrazok 1).
Dokopy tieto sily ukazuju potencidlny zisk v odvetvi, kde je zisk merany v dlhodobom

horizonte investované¢ho kapitailu.11

Obrazok 1: Portretova analyza piatich sil

Potencialny/

novy
konkurenti

Existujuci
konkurenti

Dodavatelia Kupujuci

Substitu¢né

vyrobky

1.2.7 SWOT analyza

V predprojektovych fazach je mozné predbeZznou analyzou rizik a prilezitosti
predist’ netispeSnému pdsobeniu na trhu, s vyuzitim SWAT metody, ktord je u nas Casto

nazyvana metodou slabych a silnych stranok.

Ide o obecny analyticky ramec a postup, ktory identifikuje a posudzuje vyznamnost’
faktorov z pohl'adu silnych (strengths) a slabych (weaknesses) stranok skimaného objektu.
Dalej z pohl'adu prileZitosti (opportunities) a hrozieb (threats), ktorym je skimany objekt,

teda nas podnik vystaveny.

1 WUPPERFELD, U.: Podnikatelsky plan pro uspesny start. 1. vydanie Praha: Management Press, 2003.
159s.
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Medzi silné stranky mézeme zaradit’ napriklad skiiseny manazment, kvalifikovana
pracovnu silu alebo aj kvalitny servis, v ktorom je firma lepSia ako konkurencia. Cim viac

silnych stranok, tym lepsie.

Cielom slabych stranok je predbehnut’ investora a informovat’ ho, Ze sme mysleli
na vsetko. Slabou strankou moéze byt napriklad kapitalova sila, nedostatok skiisenosti v
oblasti marketing, cenova politika. Pokial' uvedieme slabu stranku je vhodné na fu

pozitivne reagovat’.

Hrozby a prilezitosti su externé vplyvy, ktoré sami o sebe neovplyvnime, mézeme

) A . . . 12
len na ne v rovine prisposobenia pldnu a chovania sa podniku reagovat’.

1.2.8 Marketingova stratégia

Bez marketingovej stratégie sa neobide ani mald spolo¢nost’. Pomocou skiimania
trhu zistime, akych zékaznikov chceme oslovit s marketingovym pldnom, potom
pripravime cestu, ako sa k zakaznikom dostaneme. KI'i¢ové prvky marketingovej stratégie
su produkt, cena, propagacia a distribucia, dokopy to nazyvane marketingovy mix alebo
4P.

Marketingovy plan je strategickym planom podniku, ktory naznacuje akym

sposobom sa podnik chce presadit’ na trhu oproti konkurencii.

V suvislosti s rozvojom vztahov so zdkaznikmi a vzt'ahového marketing sa v praxi

rozliSuje takzvany zédkaznicky marketingovy mix, 4C:

zékaznik (costumer)

naklady na zakaznika (cost)

dostupnost’ (convenience)

komunikacia (communication)

12 STRAZOVSKA H.: Ekonomické procesy v obchodnom podnikani, Bratislava: Sprint 2 s.r.0., 2015. 420 s.
ISBN 978-80-89710-15-7
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Z vyssie uvedenych zdrojov sad 4 povedat, ze v zasade firemny marketing sa
zaoberd vyberom cielového trhu, urCenim trhovej pozicie produktu, rozhodnutim o
marketingovom mixe. Vystupnym podkladom je prieskum trhu, kde hodnotime jeho
velkost' alebo kupnu silu. Dalej uréujeme aky podiel trhu chceme aby nase produkty
dosiahli. Potom nasleduje rozhodnutie o marketingovom mixe, ktoré berie do uvahy
vybrany trhovy segment a zvoleny trhovy podiel. Néstroje marketingového mixu sa

navzajom kombinuju.

1.2.8.1 Marketingova komunikdcia

Marketingovd  komunikicia je pravdepodobne najviditelnejSou  zlozkou
marketingového mixu. Pomocou zvolenej komunikacnej politiky sa snazime plnit
ekonomické ciele, napriklad stimulovat’ dopyt k samostatnému nékupu, informacné ciele -
poskytovat informacie o existencii produktu, jeho vlastnostiach, kvalite a spdsobov
vyuzitia. Emociondlne ciele vytvaraji u spotrebitel'ov pozitivnym postojom a preferenciou
k danému produktu. Mézeme k tomu vyuzit' jednotlivé zlozky komunikaéného mixu,

medzi ktoré patri:

Osobny predaj je povazovany za najefektivnejSiu formu komunikacie, ale zaroven
ide o financne naro¢nejSiu komunikaciu. Znamend to ziskavanie zdkaznika formou
priameho dialégu medzi predavajucim a kupujicim. Do osobného predaja zarad’'ujeme

obchodné stretnutie, veltrhy, vystavy, neformalne stretnutia a poradenstvo pri predaji.

Vztahy s verejnostou (PR) chapeme v SirSom vyzname, nie len ako vztah k
potencidlnym alebo existujucim spotrebitelom, ale ako vztah ku vSetkym trhovym
subjektom a zaujmovym skupinam firmy. Ulohou je prispiet k zvySeniu imidzu, zlep3enie
obrazu firmy v ociach verejnosti a nepriamo stimulovat dopyt po produktoch. K
opatreniam Vv tejto oblasti komunikacnej politiky patri sponzoring, vydavanie podnikovych

casopisov, charitativne dary a podobné.
Priamy marketing vyuziva zviésa postové zasielky, telefon, e-mail a dalSie

prostriedky k bezprostrednému poskytovaniu informécii a ziskavaniu priamych odpovedi

od zékaznikov. Tiez sluzi na prieskum ich ndzorov na danu problematiku.

22



Podpora predaja moze byt realizovana u konecnych spotrebitelov a obchodnych
sprostredkovatel'ov. Formalne podpory predaja orientované na kone¢ného spotrebitel'a st:
bonusy, zakaznicke kluby, kuponovy predaj, vzorky zdarma, spotrebitel'ské sutaze a tak

d’ale;.

Reklama je neosobna platend forma komunikacie prostrednictvom réznych médii,
predovsetkym masového posobenia. Mali by sme vediet, ze nadkladovo byva narocnejsia
reklama tam, kde je potrebné rychlo oslovit’ Siroka skupinu spotrebitelov. Medzi nevyhody

reklamy patri jednosmernost’ komunikacie, ¢im klesa jej presvedcivost’.

1.2.9 Finanény plan

Zostavenie finan¢ného planu, ktory premieta podnikatel'sky zdmer do peniaznych
tokov je zaviSenim tvorby podnikatel'ského planu. Je spojovacim c¢lankom medzi
predstavami a tazbami vlastnikov podniku, pripadne jeho manazmentu a realitou.
Overujem realnost’ podnikatel'ského zdmeru, presvedCujem investora o jeho vykonnosti.
Podnikatel’ musi pri zahdjeni svojho podnikania vediet, kol'ko peniazi bude potrebovat.
Svoj podnikatel'sky zdmer pretransformuje do reci Cisiel, kde na jednej strane vycisli
potrebnl sumu pre zaloZenie svojej firmy a a d’alej vypracuje rozpoc€et predpokladanych
prijmov a vydajov prevadzky po zahajeni podnikania. Cim dlhsie obdobie rozpracujem
tym lahSia bude kontrola plnenia finanéného planu. Kazdy podnikatel'sky subjekt je
povinny evidovat' spotrebu inadobudnutie majetku, tj. viest uctovnictvo, kde sa
zaznamenavaju materidlové a finanéné toky v podniku. Je logické, Ze pri rozhodovani
budi vyuzivané prave ekonomické informacie, ktoré budii porovnavané s finan¢nymi
cie'mi podniku. Najbeznejs$imi vystupmi finanéného planu su:

- stvaha

- vykaz ziskov a strat

- Cash Flow

NajdolezitejSim ukazovatel'om Cash-Flow, ktory $pecifikuje predpokladané prijmy
a vydaje stvisiace s nasou ¢innostou. Odhad toku peiazi je pre firmu priam Zivotnou

nutnost’ou.
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Suvaha poskytuje Statisticky prehl’ad majetku podniku (aktiva) a jeho financovanie
(pasiva), to znamend k urcitému dilu, ku ktorému sa suvaha vyhotovuje. Vzhl'adom
K tomu, Ze ziadna firma nemdze vlastnit' viac majetku, neZ ma zdrojov, musi platit’
bilancna rovnost medzi aktivami a pasivami firmy. Suvaha takto informuje Citatel'a

0 strukttire majetku a planovani jeho obnovy.

Vykaz ziskov a strat je sthrn vsetkych nakladov a vydajov za dané obdobie,
vacsinou za kalendarny rok od 1.1. do 31.12. Na konci daného obdobia je strata, alebo
zisk. Malokedy sa stava, ze je na konci nula, hlavne preto, Ze by mohlo prildkat’ finanény
urad. Planovany vykaz ziskov a strat vyc¢isluje vynosy, naklady a hospodarsky vysledok
Vv jednotlivych rokoch. Aj v tomto pripade je vyhodné rozpracovat’ prvy rok podnikania
podrobne, aspoil v Siestich mesiacoch. V d’alSich rokoch postacuji rocné vydaje. Vykaz
poskytuje informdacie o tom, aky bude hospodarsky vysledok v jednotlivych rokoch, ¢i
bude schopny platit’ uroky, ¢i vytvorena vyska zisku umoziuje hradit’ planované splatky

uveru a pod.

Cash Flow, tok hotovosti sledujeme prijmy a vydaje tak, ako do firmy skutoc¢ne
prichddzaji a opat’ odchadzajt, vacSinou prostrednictvom bankového uctu, véitane DPH.
Na strane prijmov sa zaznamenava skuto¢ny prijem, a to nielen v den kedy bola vystavena
faktira, ale v den kedy bola pripisana thrada na bankovy ucet, ide teda o volné
a pouzitel'né prostriedky. Na stranu ndkladov sa zaznamenavaju vSetky naklady, ktoré su

zaplatené a to v momente, kedy opustia nas§ bankovy ucet.

Cash Flow sa casto povazuje za najpresnejsi indikator uspeSnosti malého
a stredného podniku, najviac v prvotnej faze alebo vo faze rychleho rastu. Presny
a dokladne prepracovany tok peniazi bude preto najdolezitejSim financnym vykazom
vV procese investicii do podniku. Dal§imi vystupmi bude plan nakladov, kde budt zahrnuté
naklady na predany tovar, vstupné naklady a nadklady na prevadzku podniku. Na druhej
strane bude plan rastu, kde odhadujeme aké budu vynosy z predaného tovaru, alebo inych

;1
aktiv.®

1.2.10 Zhodnotenie ekonomickej efektivnosti projektu

13 Narodna agentura pre rozvoj MSP: Prakticky sprievodca podnikatelskym planom, Bratislava 2012. 189 s.
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K vyhodnoteniu ekonomickej efektivnosti sa poziva mnoho ukazovatel'ov a metod.
Pre ucely tejto prace boli vybrané nasledujuce ukazovatele:
- vypocet rentability investicie

- rentabilita investovaného kapitalu = rocny cisty zisk/ investovany kapital

- vypocet Cistej sticasnej hodnoty

i CFt

— 1+

CSH - ¢istd suicasnd hodnota

CF: - plan Cash Flow z investicného projektu z jednotlivych rokov
N - doba Zivotnosti investicného projektu

t - jednotlivé roky Zivotnosti investicného projektu

| - poZadovana vynosnost

- doba navratnosti investicie

IN

Ty = —
* CF
Ts - doba navratnosti investicie

IN - investicné naklady na realizaciu uspor

CF - rocné penazné toky

- vnutorné vynosové percento

~

. CSH, .
VP =i, +m. (i, — i)
VVP - vautorné vynosové percento
Iy - vsSia hodnota poZadovanej vynosnosti
In - nizsia hodnota pozadovanej vynosnosti

CSH, - ¢ista siicasnd hodnota projektu pri vyssej diskontnej miere

CSH, - cistd sucasna hodnota projektu pri vyssej diskontnej miere

Rentabilita investicii je pojem, ktory oznacuje celkovy zisk z investicie. Je to jeden
zo zakladnych ukazovatelov efektivnosti investicii, pouziva sa pre hodnotenie

hospodarskych stredisk.
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Cista stuicasna hodnota (CSH) nam prezradza, kolko petiaznych jednotiek nam
realizacia projektu prinesie pri zohl'adneni Casu. Jedna sa o sucet hotovostnych tokov
a jednotlivych rokov zivotného cyklu projektu. Vypocet Cistej sticasnej hodnoty vychadza

zo sucasnych hodnot pre kazdé ¢asové obdobie.

Doba navratnosti investicii je najjednoduchsie, najmenej vhodné, ale tiez vel'mi
Casto pouzivané ekonomické kritérium. NajvacSou nevyhodou tohto kritéria je, ze
zanedbava efekty po dobe navratnosti a zanedbava fakt, Ze peniaze mozeme vlozit' do

inych investiénych prilezitosti.

Vnutorné vynosové percento, oznaované aj ako vnutorna miera vynosnosti
investicného projektu, predstavuje skutoénli mieru vynosnosti projektu, ktora sa dosiahne
Z planovanych prijmov a kapitdlovych vydajov. Vychddza z vypocétu Cistej sucasnej
hodnoty projektu a predstavuje jeho vynosovi mieru, pri ktorej sa diskontované prijmy
rovnaju kapitdlovym vydajom. Je to taka vynosova miera projektu, pri ktorej sa Cista

sucasna hodnota rovna nule, a plati:
N
Z " _kv-o
— =
] a1+

Pre vypocet vnautorného vynosového percenta sa moze pouZit' niekol’ko postupov.
Moéze sa vypocitat iterativnym postupom alebo na zdklade jednoduchej linearnej
interpolécie, pripadne vyuZzit' finan¢nt funkcie v exeli, alebo kalkulacku. Predpokladom
pouzitia interpolacie je odhad dvoch mier vynosnosti tak, aby pre prvli vynosovi mieru

(nizsia) bola CSH kladna, pre druhii vynosovi mieru (vys§ia) zaporna.

Prijatel'né su tie investi¢né projekty, u ktorych sa predpoklada dosiahnutie vyssej
miery vynosnosti ak je pozadovand, takze vnutorné vynosové percento je vysSie ako

v L. , .14
pozadovana miera vynosnosti.

1% STRAZOVSKA H.: Ekonomické procesy v obchodnom podnikani, Bratislava: Sprint 2 s.r.0., 2015. 420 s.
ISBN 978-80-89710-15-7
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1.2.11 Zaver

Do zaveru sa uvadzaju vysledky zo zaistenych analyz a taktiez ekonomické
ukazovatele a ich hodnoty. Nemalo by tu chybat’ ani celkové zhodnotenie podnikatel'skej
prilezitosti. Tu bude uvedeny konecny vystup podnikatel'ského planu, nam ukaze, ¢i je

zamer zivotaschopny a tiez ¢i je vhodny pre realizaciu.
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1.3STAV MALYCH A STREDNYCH PODNIKOV V EU

Pre sektor malych a strednych podnikov (MSP) na Slovensku je typycky ich
vysoky podiel, aj ked’ su to prevazne vel'mi malé podniky (mikro), ktoré tvoria najvacsiu
cast.!® V rokoch 2009 - 2012 sa sektor malych a strednych podnikov pomaly zotavuje
z krizy, zamestnanost’ sa v rokoch 2010/2011 stabilizovala a stcastna hodnota stale rastie,
aj ked bola stale hlboko pod predkrizovou uroviiou. V rokoch 2008 az 2010 zaniklo
Vv sektore MSP na Slovensku 78 000 pracovnych miest, co predstavuje 12% zamestnancov
v MSP. Jedinou oblastou, v ktorej krajina dosahuje lepsie vysledky, nez je priemer EU, je
vyuzivanie vyhod, ktoré pontka jednotny trh. V ostatnych oblastiach su vysledky

. . 16
podpriemerné.

Najméd skupina malych astrednych podnikov nadpriemerne prispieva
k zamestnanosti (priblizne 23% v porovnani 17.2% v EU). Celkovo v$ak sektor MSP
prispieva K pridanej hodnote zamestnanosti menej ako je europsky priemer, ¢o moze byt
v dosledku priemyselnej Struktary slovenského hospodérstva. Pokial’ ide o zastupenie
jednotlivych odvetvi, dominantné je odvetvie obchodu, v ktorom pdsobi 39% MSP
V porovnanis iba 30% podielom v Eurépskej Unii. Zotavujice MSP st rozdelené medzi
sluzby,vyrobu a stavebnictvo v pomere priblizne 40, 13 a 8 percent.’
Tabulka €. 1: vyvoj po¢tu MSP na Slovensku v rokoch 2009 — 2012

rok 2009 rok 2010/11 rok 2012
Slovensko EU-27 Slovensko EU-27 Slovensko EU-27
Pocet Podiel Podiel Pocet Podiel Podiel Pocet Podiel Podiel
Mikro 42 230 76,1% 91,8% 47 076 71,0% 92,1% 49 440 78,4% 92,2%
Malé 10 577 19,1% 6,9% 16 858 25,4% 6,6% 10 831 17,2% 6,5%
Stredné 2178 3,9% 1,1% 1915 2,9% 1,1% 2 296 3,6% 1,1%
MSP 54 985 99,1% 99,8% 65 849 99,2% 99,8% 62 567 99,2% 99,8%
Velké 527 0,9% 0,2% 500 0,8% 0,2% 494 0,8% 0,2%
Spolu 55512 100,0% 100,0% 66 349 100,0% 100,0% 63 061 100,0% 100,0%

Zdroj: http://ec.europa.eu/eurostat/data/database

15 STRAZOVSKA, H. - STRAZOVSKA, L. - KROSLAKOVA - BAZO: Nduka o obchodnom podnikant,
Bratislava: Sprint 2 s.r.0., 2014. 334 s. ISBN 978 - 80 - 89393 - 98 - 5

16 SLOVAK BUSINESS AGENCY: Sluzby pre MSP [online]. Dostupné na internete:

<http://www.shagency.sk/sha-0>

17 EUROSTAT: Pocet malych a strednych podnikov v EU [online]. Dostupné na internete:

<http://ec.europa.eu/eurostat/data/database>

28



http://ec.europa.eu/eurostat/data/database
http://www.sbagency.sk/sba-0
http://ec.europa.eu/eurostat/data/database

2 CIEL, PRACE

Podnikanie v sluzbach je v dnesnej dobe vel'mi dynamicky sa rozvijajuce odvetvie
V narodnej ekonomike, preto je nevyhnutné neustdle sledovat’ trendy a nasledne ich

aplikovat’ do chodu podniku.

Hlavnym cielom prace je spracovanie podnikatel'ského planu vybraného podniku
cestovného ruchu aformulacia konkrétnych navrhov, odporuceni na zlepSenie
podnikatel'skych aktivit pre hotel Park Piestany. Kvoli obSirnosti témy su stanovené aj
vedlajSie ciele, ktoré dopomdhajii k vyrieSeniu problematiky s kategorizaciou hotela,
zvySenim Urovne poskytovanych sluzieb, dosiahnutim narastu obsadenosti hotela, narastu
priemernej ceny za ubytovanie a ekonomickych ukazovatel'ov v §truktire uz zabehnutého

hotela.

Téma bakalarskej prace prehlbuje kategorizaciu hotela, pri ktorej je nevyhnutna
rekonstrukcia, rozsirenie a skvalitnenie sluzieb, stabilizacia na trbu v segmente aby bol
podnikatel'sky plan realne aplikovate'ny do podnikatel'ského prostredia. Pri pisani st
vyuzité doterajsie poznatky a skusenosti v danom odvetvi, ktoré st skibené s teoretickym

Stidiom na Ekonomickej univerzite v Bratislave a reSerSami odborne;j literatiry.
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3 METODIKA PRACE A METODY POUZITE V PRAXI

Prvé etapa bakalarskej prace sa zamerala na resers$ a Stadium dostupnej slovenske;j,
zahrani¢nej a odbornej literatiry na tému obchodné planovanie, podnikanie a tvorba
podnikatel’ského planu, internetové publikacie, databaza Eurostat a iné odborné publikacie.
Prestudovanie potrebnych dokumentov bolo prvym predpokladom na ispe$né spracovanie
prace. Dal$ou nevyhnutnou podmienkou bolo stanovit’ hlavny ciel' a vedlajsie ciele.
Hlavnym cielom tejto prace bolo spracovanie podnikatel'ského planu pre hotel Park

Piestany.

Nadobudnuté, hromadené a spracované poznatky boli aplikované v praktickej Casti.
Tieto udaje bolo sa skibili s podkladmi a finanénymi analyzami, ktoré pre tento ucel
poskytol hotel Park Piestany. Prakticka Cast’ vyuzivala viac moznosti zmapovania
podnikatel'ského a konkurenéného prostredia v kiipelnom meste PieStany pomocou
analytickej metddy. Zber a preskiumanie informacii sme vyuzili na vytycenie si konkrétnej
stratégie pisania. Vel'mi ndpomocnou a smerodajnou bola konzulticia a koordinacia s

riaditel’kou a manazérmi hotela Park Piestany.

Po vypracovani praktickej Gasti bola pouzita syntéza, ktora skibila teoreticku
a prakticku ¢ast’ do kompaktného celku. Dedukcia nasledne objasnila teoretické pojmy
aplikované v praktickej Casti. Pri analyze konkurencia bola vyuzita komparacia, ktora
porovnavala viaceré hotely rovnakej a vyssej kategorie, ¢im sa objasnila konkurenéna

vyhoda a postavenie na trhu hotela Park Piestany.

Pri pisani prace nebolo potrebné robit Ziadny vyskum. Na zaver prace bolo

zhodnotené redlne vyuzitie planu na zmenu kategorizéacie hotela.
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4 VYSLEDKY PRACE

4.1 HOTEL PARK PIESTANY

Nazov hotela: Hotel Park Piestany
Majitel hotela: Merk Reality a.s.
Sidlo spolo¢nosti: Gorkého 8-12, 811 03 Bratislava

Exekutivny sihrn®

Hotel Park***+ sa nachadza v kupelnom meste Piestany, v zapadnej cCasti
Slovenska, 80 km severovychodne od Bratislavy a 125 km od medzinarodného letiska
Wien — Schwechat. Hotel Park ma atraktivnu polohu. Situovany je v prijemnom a tichom
prostredi mestského parku, vedl'a ramena rieky Vah, necelych 500 m od peSej zény a 700
m od kupelného ostrova. Pre svoju polohu je hotel oblibeny u hosti, ktori vyhl'adavaja
pokoj, oddych a popri tom chcti mat’ na dosah centrum spoloc¢enského a kipel'ného diania.
Hotel je zamerany na poskytovanie sluZieb pre hosti v segmente kongres, wellness & spa, s

indikéaciou pohybové ustrojenstvo.

Hotel ma kapacitu 96 izieb, 192 zakladnych 16zok, 30 pristeliek, z toho je 5
apartmanov a 2 Stadia. Hotel bol postaveny v sedemdesiatych rokoch minulého storocia
ako rekreacné odborové zariadenie. Sluzil na oddych a rekredciu odborarov z celého
Ceskoslovenska (Zotavoviia ROH Frantiska Zubku). Od devitdesiatych rokov mal hotel
viacerych majitelov a preSiel niekolkymi rekonsStrukciami, ktorych cielom bolo
skvalitnenie sluzieb a vytvorenie suc¢asného produktu hotela spa & wellness. Hlavnym
mil'nikom vo vyvoji poskytovanych sluzieb bola zmena, ked’ sa vlastnikom hotela stal

sucasny majitel’ firma Merk Reality a.s.

Spolo¢nost” Merk Reality a.s. so sidlom v Bratislave prevadzkuje hotel v odvetni

cestovny ruch, kupelnictvo. Hospodarenie pokryva mesacné fixné a prevadzkové ndklady.

18 HOTEL PARK PIESTANY: Kontaktné tdaje [online]. Dostupné na internete:
<http://www.hotelpark.sk/kontakt/>
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Svojou c¢innostou je schopny pokryt’ tiez mensie a stredné opravy. VicSie investiéné

naklady spolo¢nost’ financuje podnikatel'skym uverom.

Pridanou hodnotou je vybudovanie StvorhviezdiCckového hotela s kvalitnymi
sluzbami pre kapelnych hosti, individualny pristup ku klientovi a rozsirenie doplnkovych

sluzieb.

Popis podnikatel’skej prileZitosti

Podnikatel'skym zamerom je vybudovat Stvorhviezdickovy spa&wellness hotel.
Prilezitost’ podnikania v meste Piestany v odvetni kupelnictvo a cestovny ruch je v danej
lokalite najdodlezitejsi, vychadza z prirodnych danosti a historického vyvoja v kupelnictve.
Spa & wellness je dnes vyhladavanym segmentom trhu pre kratkodoby oddych a relax

ako ja na liecbu a regeneraciu s dlhodobym pobytom a s tym spojenymi sluzbami.

Podnikatel'skym pldnom anemeni produkt azameranie hotela, zvySuje sa
kategorizacia hotela a tym sa ziskava prilezitost’ na rozsirovanie sluzieb a zvysenie kvality.
Dopyt klientov po sluzbach Stvorhviezdickovych hotelov aich mnozstvo Vv Piest'anoch

stale trva a tym vytvoril prileZitost’ pre novy podnikatel'skym plan v hoteli Park PieStany.

Hotel Park Piestany zmeni svoju poziciu na trhu z doterajSieho trojhviezdi¢kového
a Stvorhviezdi¢kovy hotel. Zaradi sa medzi hoteli, ktoré svojou kategorizaciu a kvalitou
sluzieb su zaradenie vo vysSej kategérii a poskytuju luxusnejsie a kvalitnejSie sluzby za

trhovo vyssiu cenu.

Tabulka ¢. 2: Sucasny stav kategorizacie konkuren¢nych hotelov v Piest'anoch a blizkom

okoli:
Kategoria hotel folalal falaiokad falolakolad
Mesto Piestany Hotel Park Hotel Park Avenue
Hotel M3j Hotel Pavla
Hotel Satelit Hotel Magnélia

Hotel Sorea Sitiava

Grand hotel Sergio

Kupel'ny ostrov

Balnea Splendid

Balnea Esplanade

Thermia
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Danubius Health Spa Resort | Balnea Grand Balnea Palace Palace

Okolie mesta Piestany Hotel Panorama

Hotel Tematin

Hotel Zachej

Trh

Je priestor, kde sa stretiva ponuka Sdopytom a za vzajomne vyhodnych

podmienok realizuju obchod.

Velkost trhu

Velkost trhu za posledné roky zaznamenal vzostup, ktory je ovplyvneny viacerymi
faktormi: dopyt trhu o pobyty na kratkodobu relaxaciu a wellness, dlhodobé kupelné a
lieCenie pobyty zamerané na regeneraciu a lieCenie podla diagndéz. V kupelnych
ubytovacich zariadeniach bol za rok 2014 pocet 299 032 navstevnikov, z ¢oho
predstavovalo 230 343 domacich a 68 689 zahrani¢nych navstevnikov. Pocet prenocovani
v kiipel'nych zariadeniach na Slovensku sa vyvija pozitivne, za rok 2014 predstavuje

2 671 209 prenocovani.

Najviacsi podiel na vyske prenocovania predstavuji slovenski kupelni hostia az
78,9%. Dalsie krajiny, ktorych hostia tradiéne navstevuju slovenské kupele su Nemecko,

Cesko, Izrael a iné krajiny.
Podiel kupel'nych navstevnikov na celkovej navStevnosti ubytovacich zariadeni na

Slovensku je 8%, ¢o predstavuje kontinualny narast od roku 2005 v priemere 0 0,4%

rocne.
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Graf ¢. 1: Prenocovania vsetkych navstevnikov v kupeloch na Slovensku 2014
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zdroj: www.sacr.sk™

Pozicia kapel'nych hotelov a zariadeni na slovenskom trhu nie je jednoduchd, maju
vSak stabilnti poziciu, o Com sved¢i aj priemerny medzirocny rast navstevnikov. Velky
potencial trhu je v kvalite poskytovanych kupelnych a doplnkovych sluzieb pre hosti,
organizéacia spolocenskych a kultirnych podujati pocas hlavnej a vedlajSej kupelnej
sezOény. Takéto podujatia moéZu prildkat’ aj hosti a navStevnikov, ktori pri pobyte
v kiipel'och vyhladavaju tiez vedlajSie aktivity a Cinnosti. Sucasné trendy pri pobyte
v kupelnych destinaciach sa zameriavaju hlavne na aktivny fyzicky pohyb spojeny s
posilnenim kardiovaskularneho systému organizmu ( cykloturistika, nordic walking,

kolieskové korculovanie).

Analyza makroprostredia

Hotel Park v trhovom prostredi je ovplyviiovany viacerymi faktormi, ktorych
zistenie a analyza vo vyznamnej miere ovplyviiuje tvorbu produktu hotela a marketingova

stratégiu.

19 SLOVENSKA AGENTURA CESTOVNEHO RUCHU: $tatistiky [online]. Dostupné na internete:

<http://www.sacr.sk/sacr/statistiky/>
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- Politické prostredie - Zakony a legislativa, ako aj podporu $tatu nie vzdy mozno
hodnotit’ ako dostadujuce, V porovnani z ostatnymi krajinami EU. Je to hlavne vyska
HDP, ktora je investovana do propagacie a marketingu Slovenska ( EXPO 2015, vystavy
CR vo svete, reklamy vo svetovych médiach) v porovnani s ostatnymi krajinami EU.
Pozitivny faktor je vstup Slovenska do EU a zavedenie euromeny, toto viak prinieslo aj
potrebu zavadzania legislativy EU v praxi ( ochrana osobnych tudajov, oznaovanie
a informéacie o povode potravin a surovin). Otvoril sa priestor na vyuzivanie eurofondov
a grantovych programov EU na podporu malého s stredného podnikania. V tejto oblasti

vSak konstatujeme slabé vyuzivanie grantov a nedostato¢né ¢erpanie ponikanym fondov.

- Ekonomické prostredie, Vv ktorom podnikame je ovplyvnené stavom ekonomiky
Slovenska a statov EU. Celosvetova ekonomicka kriza dopada druhotne na cestovy ruch,
to znamend v prvom rade vysoka nezamestnanost’, nizka cena prace , vysoké naklady na
zabezpecenie zékladnych zivotnych potrieb, v druhom rade Setrenie na oddychu
a dovolenkach. Toto vsetko je faktor, ktory ovplyviiuje tvorbu produktu, jeho cenu

a schopnost’ predaja.

- Socialno-demografické prostredie — demograficka krivka nasho obyvatel'stva stipa
a priemerny vek rastie, toto vytvara priestor pre tvorbu produktu pre zdravie a zachovanie
st fyzickych a duSevnych sil obyvatel'stva. Produkt hotela Park zohl'adiiuje aj tento faktor

a zameriava sa na pobyty seniorov.

-. Technologické prostredie — Majitel’ hotel vytvara priestor pre zavadzanie novy
technologii v pri priprave pokrmov, zdravej vyZivy, tak aby skvalitiiovali pobyt hosti
arozsah poskytovanych sluzieb. V oblasti komunikacie a IT technologii je dolezité

dostupnost’ internetového pripojenia, kvalita konferencnej techniky.

Analyza mikroprostredia

V segmente kupele a wellness hotely v Piestanoch je silné konkuren¢né prostredie.
Za najvacsich konkurenciu hotela Park povazujeme kipelné hotely zastreSované siet'ou
Danubius Health Spa Resort, vsetky hotely vyhradne vyuzivaju siricité piestanské bahno

a termalnu vodu. Co je ich najvicsia prednost’.
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- Hotel Esplanade, stvorhviezdickovy hotel, situovany v parkovom prostredi, 10 minut
chddze od skleného mosta a centra mesta. Ma k dispozicii 150 izieb, z toho 9 apartménov.
Hotel poskytuje Siroku skalu procedur s vyuzivanim vonkajSieho termalneho bazéna

a kongresového centra.

- Balnea Palace, stvorhviezdickovy hotel, po rekonstrukcii hotelovej Casti s kapacitou 198
izieb, skrytym avonkaj$im termalnym bazénom, ma impozantné zrekonStruované

balneocentrum.

- Balnea Grand a Splendid trojhviezdi¢kové hotely s kapacitou 302 izieb, z toho 19
apartmanov, poskytuju procediry s vyuzivanim bahna a termalnej vody, je vzdialené 20

minuat chddze od skleného mosta.

Najvécsou konkurenciou mimo kupel'ného ostrova su hotely ktoré vyuzivaja v boji
o klienta okrem porovnatelného produktu aj nastroj dumpingovych cien, zlavovych

portalov a nekalej konkurencie (skresl'ovanie informacii, webové blogy a iné média).

- Hotel Magnélia je Stvorhviezdickovy hotel s kapacitou 120 izieb, hotel sa nachadza
V centre mesta PieStany, dobre dostupny na brehu rieky Vah, disponuje vnitornym

relaxacnym bazénom, ma podobny produkt ako hotel Park.

- Hotel Maj je trojhviezdi¢kovy hotel s polohou na okraji kipelného mesta Piestany,
vzdialeného 2 km od centra, s kapacitou 52 izieb z toho st 2 apartmany, ma k dispozicii
vnutorny bazén a Sirok ponuku lieCebnych a wellness procedur, vel'mi porovnatelny

produkt s hotelom Park.

Vyjednavacia sila dodavatelov asnimi uzatvorené vyhodné zmluvy v oblasti
tovarov aenergii (plyn, voda, elektrika, tovar apod.) su dolezit¢é pre plnenie
hospodarskeho vysledku hotela. Pri dobrych obchodnych a platobnych vztahoch
s dodéavatel'mi minimalizujeme riziko zvySovania cien a menenia kvality dodané¢ho tovaru.
Zmluvy, ktoré ma firma Merk Reality a.s. uzatvorené v tejto oblasti, m6zeme

povazovat’ za vyhodné pre odberatel’a.

Odberatel'ské prostredie pre hotel Park su:
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- individualni klienti, ktorych motivacie je cena a kvalitny produkt, pri predaji vyuzivanie
nastrojov predaja (vernostny program, up grade ubytovania a doplnkovych sluzieb,

bonusy)

- slovenské a zahrani¢né cestovné kancelarie (CK SATUR, HYDROTOUR, FATRA
TRAVEL, WELNES TOUR, NEMO TOUR)

- touroperatori (SATUR, CEDOK, FTI, DERTOUR, SELTA MED, MEDIKUR, FIT
REISEN, OPHIR TOURS), ktoré ponukaju s hotelom uzatvaraju zmluvy na predaj
produktu hotela wellness& spa

- internetové portaly (BOOKING.COM, HOTEL.DE, HOTEL.CZ, RELAXOS,
SUNFLOWERS, SORGER). Vyska zmluvnej provizie je kI'ai¢ovy nastroj pre dosiahnutie
predaja produktov a motivuje odberatela na vyuzivania nastrojov podpory predaja

a dosiahnutia hospodarskeho vysledku hotela.

SWAT analyza

Identifikujeme, analyzujeme a posudzujeme vyznamnost' faktorov z pohladu
silnych (strengths) a slabych (weaknesses) stranok hotel Park PieStany z hl'adiska pohl'adu
prilezitosti (opportunities) a hrozieb (threats), ktorym je hotel vystaveny.

Tabulka ¢.3: SWAT analyza

Silné stranky Slabé stranky
= ZrekonStruovany moderny hotel * Nedostupnost termalnej vody
= Skuaseny a odborny personal a siri¢itého bahna priamo v hoteli
= Velkokapacitné parkovisko = Niz8ia jazykova vybavenost’ personalu
= Kongresové sluzby = Velkost izieb
* Ponuka Sportovych aktivit = Tazsia dostupnost’ autom
= Siroka ponuka relaxu a wellness * NevyuZivanie celého potencialu
= Bazén priestorov a sluzieb hotelového
» Rozsiahla ponuka lie¢ebnych procedtr komplexu
= Priamy obchod

37




= Prostredie kupel'ného mesta

= Centralna poloha v rdmci mesta

=  Dostupnost’ z hlavnych t'ahov

= Blizkost stredisk letnych Sportov
a turistickych chodnikov

* Ponuka doplnkovych sluzieb pre letné
Sporty priamo v budove hotela

= Nefajciarske prostredie

* Dobré meno a pozitivne referencie

=  Wi-Fi pripojenie v celom hoteli

»  Porozumenie potrebam hosti

* Rodinnd atmosféra

* Individualny pristup k hostom

» Pokles Eura voci ostatnym menam

= Komplexna ponuka fakultativnych
vyletov pre ubytovanych hosti do
Sirokého okolia

» Ponuka doplnkovych sluzieb (fitness,
telocvicia)

= Hostia vyuzivaji procedury Danubius

Group, s piestanskym bahnom externe

Prilezitosti

Hrozby

= Rastlci dopyt po kratkodobom oddychu
a relaxe

=  VyuzZit medzeru na trhu — lieCebné
procedury a incentivna klientela

* Predstavit’ si¢asnym klientom regionu
moznosti wellness a Sportovych aktivit —
vyhody oproti konkurencii

= ZvySovanie odbornej a jazykovej
kvalifikacie zamestnancov

* Vyuzitie tradicie kiipel'ného mesta
Piestany

» Vyznamnd pozicia regionu Piest'an
a kupelnictva v cestovnom ruchu na
Slovensku

* Vyuzitie potencidlu letiska PieStany

» Zintenzivnenie priameho predaja a

= Vystavba novych hotelovych zariadeni
S podobnym produktom

= Vystavba novych hotelovych zariadeni
vysSej urovne v oblasti PieStan

* Dumpingova cenova politika
konkurencie

= Zivelné katastrofy (klimatické zmeny,
strata lie¢ebnej vody a bahna a pod.)

= Legislativa (v oblastiach zamestnanosti,
CR, dani, Zivotného prostredia atd’.)

= Absentujtci turisticky imidz Slovenska
V zahrani¢i — narodnd propagacia
Slovenska ako atraktivnej destinacie CR
Vv zahrani¢i

* Nedobudovana dopravna infrastruktura

ciest mesta PieStany
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marketingu

Ziskanie mladych dynamickych
zamestnancov

Spolupraca s regionalnymi zdruzeniami
cestovného ruchu a profesnymi
asociaciami

Cerpanie prostriedkov zo $trukturalnych
fondov EU

Statne stimuly pre obyvatelov k G&asti
na domacom cestovnom ruchu
Objavovanie strednej a vychodne;j
Eur6py v ramci eurdpskeho cestovného
ruchu

Priprava animacnych programov pre
lieCebnych hosti

Priprava cvicebnych programov pre
hosti hotelovych i mimo hotelovych
Ziskanie klientov hotelov planujucich
zatvorenie a rekonstrukciu

V nasledujucom obdobi

Vybudovanie multifunk¢énej Sportove;j
miestnosti

Dobudovanie fitnesscentra a pozi¢ovie

bicyklov

Nizka cena prace v podnikoch sluzieb
CR a odchod kvalitnych
kvalifikovanych pracovnikov do

zahranic¢ia
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Marketing a predaj

Predavat’ v Case, ked kazdy strazi svoje vydavky problematické. Napriek tomu

existuje spdsob predaja, vd’aka ktorému zékaznik financie na nakup najde.

Marketingova stratégia

Marketingova stratégia hotela Park je orientovana na individudlneho klienta,
cestovné kancelarie, touroperatorov a firmy. Klu¢ovym prvkom je produkt, stanovenie
ceny, hodné marketingové kampane, ktorych snahou bude, aby hotel pdsobil elegantnym

dojmom, zarovent musi u zédkaznika vyvolat’ dojem poskytnutia profesionalnych sluzieb.

Podl'a doterajSieho sktimania trhu sme zistili cielovy segment - muzi, alebo
zeny, manzelské pary vo veku od 45 rokov, rekondi¢né pobyty Sportovych timov,
zamestnanci firiem a instittcii . Pre cielovy trh st pripravené Specialne okruhy produktov:
relax — wellness, lieCebno — rehabilitacné, Sportova priprava, denny wellness. Ich
distribucia a propagacia sa uskutociiuje cez rdézne komunikacné kandly, ktoré tvoria aj
imidZ podniku. Suhra tychto ukazovatel'ov vytvara marketingovy mix hotela Park, ktory je

klacovy pre dosiahnutie trzieb. Tito hostia tvoria hlavny podiel na trzbach hotela.

Marketingova komunikacia vyuziva hlavné komunikacné kanaly na podporu
predaja a zmeny kategorizacie hotela:
- Printové média na inzerovanie produktov podl'a segmentu trhu - &asopis Zivot,
Zdravie, Slovenka, Novy ¢as pre zeny
- Reklamné banery pri cestnych komunikaciach - hlavné pristupové cesty do
Piestan, kde st umiestnené vel’koploSné banery so zakladnymi informaciami
- Socialne siete — Facebook, Twitter, Tripedvisor

- Rezervacné portaly — Booking.com, Hrs.de, Hotel.de, Relaxos

V dnesnej medidlnej dobe je velmi dolezita pozicia na internetovom vyhladavaci
Google.com c¢ize dosiahnutie poprednych pozicii pri vyhladavani vypranych kl'ucovych
slov. Hotel Park v sti¢asnej dobe nedisponuje platenymi poziciami pri vyhladavani, do

buducna je to vel'’ka marketingova vyzva.

40



Hotel Park vyuziva priame a nepriame metody predaja produktov, najviac
efektivna najrozsirenejSia je metoda priameho predaja cez internetova stranku hotela,
ktorej podiel je 45% z celkového obratu trzieb. Zastipenie d’alSich nepriamych metod
predaja dosahuje nasledovné hodnoty: 20% cestovné kancelarie a agentiry, 31%

internetové portaly, 4% ostatné nepriame metody.

Cenova stratégia je jednym z ndstrojov marketingového mixu, zakladd sa na

cenovej politike spoloCnosti. Hotel je vo faze zrelosti a vytvara staly finan¢ny prijem

spolocnosti. Pri stanoveni cien produktu uplatiiuje tri zdkladné pristupy:

- Naékladovo - orientovana tvorba ceny, kedy cena musi pokryt priemerné

naklady na izbu / 16Zko, ktoré je dana finan¢nou analyzou hotela

- Cenu orientovant na zakaznika, cena zohl'adiiuje potrebu vytvorenia marze a je

prijatelna pre ciel'ovu skupinu klientov

- Cena stanovend na zaklade konkurencie, zohladiiujuca ceny podobnych

produktov v konkuren¢nych hoteloch.

Zohladnenim vsetkych faktorov cenotvorby je stanovenie predajnej ceny produktu

tak, aby bolo mozné vyuzivanie mimo sezoénnych a akciovych zliav, ktoré

, Al . . , g
st dolezitym nastrojom podpory predaja. Cenotvorba musi zohladnit’ ceny
Vv predchadzajlicom roku 2014.
b -4 . b r
Tabul'ka €. 4: Predajné ceny produktov na rok 2015
Na pocet cena za osobu | cena za pobyt INDEX cena za izbu |priemerna cena za
P.& azov po&. noci | procedir pobyt rok 2014 2015/14 pobyt osobu/noc
1 RELAX POBYT
1 46,00 € 45,00 € 102,22% 46,00 €
> 0,
2 WELLNESS POBYT 2 3 117,00 € 113,00 € 103,54% 234,00 € 58,50 €
3 3 161,00 € 151,00 € 106,62% 322,00 € 53,67 €
. 2 4 12 119,00 € 107,56% 2 4
3 |VIKEND PRE DVOCH 8,00€ ; 56% 56,00 € 64,00 €
3 4 172,00 € 161,00 € 106,83% 344,00 € 57,33 €
& 0,
2 PARK HARMONY 3 4 192,00 € 189,00 € 101,59% 384,00 € 64,00 €
4 4 234,00 € 226,00 € 103,54% 468,00 € 58,50 €
5 VITAL & BEAUTY
5 10 330,00 € 351,00 € 94,02% 660,00 € 66,00 €
a) 0,
6 SENIOR PROGRAM PARK 55+ 5 6 287,00 € 270,00 € 106,30% 574,00 € 57,40 €
7 6 371,00 € 352,00 € 105,40% 742,00 € 53,00 €
7 |LIECEBNA DOVOLENKA
7 10 427 € 412 € 103,64% 854,00 € 61,00 €
s TYZDEN PRE ZDRAVIE
KOMPLEXNE LIECENIE
7 15 518 € 492 € 105,28% 1 036,00 € 74,00 €
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Predajnym produktom hotela Park na rok 2015 s pobytové balicky zamerané na

wellness & relax a lie¢ebné pobyty.

Produkty — pobytové bali¢ky obsahuju:
- Ubytovanie v dvojlozkovej izbe obsadenej dvoma osobami s balkobnom
- TV, radio, telefon, WI-FI, susi¢ vlasov, zupan poc¢as pobytu, trezor na recepcii
- Polpenzia /obed alebo vecera/ ranajky formou bufetu /
- Obedy formou 3-chodové menu so Salatovym bufetom s moznost'ou vyberu
- Vecere formou bufetu alebo 3-chodové menu so Salatovym bufetom
- Bazén s virivkami a vodnymi atrakciami
- Fitness centrum

- Fit program - 6x tyzdenne skupinové cvicenia: 3x aquafitness - cvicenie vo vode

WELLNESS & RELAX POBYTY:
01 - RELAX POBYT

/minimalna diZka pobytu 3 noci/

02 - WELLNESS POBYT

napoj na privitanie

1x klasicka masaz ¢iasto¢na (20 min.)

1x parafango zabal (bahno+tparafin) (20 min.)

1x oxygenoterapia s vitaminovym napojom (20 min.)

03 — VIKEND PRE DVOCH

- sekt s ¢okoladovym prekvapenim
- Ix limetkova aromaticka masaz (20 min.)
- Ix hydromasazna vana (20 min.)

- 2x vstup do saunového sveta

04 - PARK HARMONY

- napoj ha privitanie
- Ix masaz s lavovymi kamenmi (40 min.)

- Ix tibetska energizujtica masaz (20 min.)
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- 1x hydromasazna vana (20 min.)
- 1x oxygenoterapia s vitaminovym napojom (20 min.)

- zapoziCanie palic na nordic walking - Sportovi chodzu

05 - VITAL & BEAUTY

- kosik s ovocim na privitanie

- polpenzia - ranajky, obedy alebo velere Specialne MENU pripravené na
zéklade delenej stravy

- denne pohar fresh stavy

- konzultacia s fyzioterapeutkou (telesna analyza, BMI)

- 2x body forming, body slimming, cvi¢enie s fit loptami
a cviéenie s elastickym pasom Thera-Band

- Ix ayurvedska indicka olejova masaz (40 min.)

- 1x celotelovy peeling a detoxikacny grepovo-citronovy zabal (20 min.)

- Ix reflexna masaz chodidiel na ovplyvnenie metabolizmu (20 min.)

- 1x perlickovy ktpel’ s morskou sol'ou na podporu krvného obehu (20 min.)

- 1x manualna kozmeticka lymfodrenaz tvare a dekoltu (20 min.)

- 1x kozmeticka - vyZivna pletova maska

- Ix vstup do saunového komplexu (finska, parnd, infra)

- zapoziCanie palic na nordic walking - $portova chodzu

LIECEBNE POBYTY:
06 - SENIOR PROGRAM PARK 55+

- napoj ha privitanie

- 1x denne sladké prekvapenie v kaviarni

- 1x orientacné lekarske vySetrenie

- 1x mikka technika s fyzioterapeutkou (20 min.)
- Ix klasicka masaz ¢iasto¢na (20 min.)

- 1x parafango zabal (bahno+parafin) (20 min.)

- 1x hydromasazna vana (20 min.)

- 1x oxygenoterapia s vitaminovym napojom (20 min.)

07 - LIECEBNA DOVOLENKA

- orientacné lekarske vySetrenie
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- liecebny program na zéklade odporucenia lekéara

- vyber 10 procedur (podl'a zdravotného stavu):

- klasicka masaz CiastoCna, reflexna masaz, mékké techniky, Breuss masaz, Skola
chrbta, parafango zabal, hydromaséazna vana, perlickovy kapel’, TENS,
interferen¢né diadynamické prady ultrazvuk, magnetoterapia, oxygenoterapia,
plynové¢ insuflacie, individuélny liecebny telocvik, hydrokineziterapia

- zapoziCanie palic na nordic walking - Sportovi chodzu

08 — TYZDEN PRE ZDRAVIE

- vstupna lekarska prehliadka s predpisom procedir

- vystupna lekarska prehliadka

- liecebny program na zéklade odporucenia lekara

- vyber 15 procedur (podl'a zdravotného stavu):

- zrkadlisko, mineralny sirovy kupel’ (procedtira mimo hotela), klasicka masaz
Ciastocna, reflexnd masaz, miakké techniky, Breuss masaz, skola chrbta,
parafango zéabal, hydromasdzna vana, perlickovy kapel’, TENS, interferen¢né
diadynamické prady ultrazvuk, magnetoterapia, oxygenoterapia, plynové
insuflacie, individualny liecebny telocvik, hydrokineziterapia

- zapoziCanie palic na nordic walking - $portovu chodza

Finanény plan

Finan¢né vyjadrenie potrebnej rekonStrukcie na zmenu kategorizacie hotel Park, pri
ktorej sa beri do uvahy potrebné vstupné naklady, ktoré je potrebné investovat’ na
realizovanie podnikatel'ského planu. Sucastou tabulky je momentalny stav vybavenia
trojhviezdickového hotela anarok na zmenu pre hotel Stvorhviezdickovy. Narok je

podlozeny Zb. z.¢. 277/2008

Tabul’ka €. 5: Fakultativne body kategorizacie

charakteristika HOTEL 3* HOTEL 4*

skutoény pocet znakov
fakultativne znaky 100 bodov 210 bodov
z toho wellness hotel 80 bodov 110 bodov 300 bodov
kongresovy hotel 70 bodov 80 bodov
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Tabulka ¢. 6: Néklady na potrebnu rekonstrukciu

Zb.z.€. 277 /2008

kategéria wellness hotel

charakteristika

HOTEL 3*

HOTEL 4*

vstupné priestory

hotelova hala

hotelova hala

recepcia s nepretrzitou sluzbou
informacie

recepcia s nepretrzitou sluzbou
informacie

pohostinské
odbytové strediska

1 restauracia

1 reStauracia
1 odbytové stredisko s dennoou
prevadzkou

ubytovacie
priestory

1 az 2 stale 16zka

1 az 2 stéle 16zka

vybavenost' izieb

pisaci stol alebo pisacia doska

pisaci stél

stolova lampa

stolova lampa

centralny trezor v recepcii

trezor - nakup a montaz

540,00 €

telefén so spojenim mimo hotela cez
centralu

telefébn umoznujuci priame spojenie z
izby do medzimestskej a

medzinarodnej stiete \/
skrifna na Saty skrina na Saty N
v skrini 5 ks veSiakov v skrini 6 ks veSiakov N
odkladaci priestor na kufre odkladaci priestor na kufre N
minibar - nakup, montaz 13 000,00 €
,\J
na kazdé 16zko nocny stolik alebo poli¢ka s noénou  inogny stolik s no&nou lampou
lampou \/
pohar na vodu pohér na vodu v
kreslo Caluinena stolicka alebo ¢alunené kreslo v
poduska a obliecka poduska a oblieCka v
prikryvka a oblie&ka prikryvka a obliecka N
plachta plachta v
X
predsien ano ano N
vesSiakova stena veSiakova stena v
zrkadlo zrkadlo 3 000,00 €
ko6s na odpadky bud’ v predsieni k6$ na odpadky bud v predsieni alebo v
alebo v izbe izbe \/
prostriedok na Cistenie obuvi prostriedok na Gistenie obuvi A
hygienické vSetky izby a apartmany maju vlastné {VSetky izby a apartmany maju vastné
zariadenia hygienické zariadenia / samostatna ;hygienické zariadenia / samostatna
kapelha a samostatné WC, alebo kupelna a samostatné WC, alebo
kapelna s WC kupelfia s WC \/
zrkadlo nad umyvadiom zrkadlo nad umyvadiom A
osvetlenie nad umyvadiom osvetlenie nad umyvadlom v
elektricky susi¢ vlasov vo wellness elektricky susi¢ Vasov vo wellness
hoteli hoteli ~
vatové tampony vatové tampoény v
vrecko na hygienické viozky wrecko na hygienické vioZky v
wvrecko na bielizef v
hygienické papierové weckowky
skladané v §katuli 1 250,00 €
uzavreta nadoba na odpadky uzaweta nadoba na odpadky A
predlozka pred variou alebo sprchou predioZzka pred variou alebo sprchou A
WC papier WC papier v
kefa na Cistenie zachodovej misy kefa na Cistenie zachodovej misy V
,\J
na kazdé 16zko 2 uteraky 2 uteréky v
1 osuska 1 osuska v
kapacia ¢iapka vo wellness hoteli kupacia Ciapka vo wellness hoteli v
froté plast' vo wellness hoteli froté plast vo wellness hoteli v
pohar na cistenie zubov pohar na &istenie zubov v hygienickom v
toaletné mydlo alebo telovy Sampén |toaletné mydlo alebo telowy Sampén v
vlasovy Sampén Viasowy Sampon A
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uteraky, osuska a predlozky kazdé uteraky, osuska a predlozky kazdy
vymena bielizne 2 dni 1 defi

predlozky kazdy
1den

postelna bielizen kazdé 3 dni postelna bielizen kazdé 2 dni

postelna bielizeinn kazdé
2 dni

spoloéenské salény salony N
klubové priestory N
tla¢ novych materialov 2 000,00 €
novy branding 1 000,00 €
fi(;'lan(':né naklady na planovanu rekonstrukciu bez DPH 23 158,33 €
Stivaha
Tabul’ka ¢. 7: Suvaha k 31.12.2014
Stvaha k 31.12.2014
strana aktiv strana pasiv
A. Neobezny majetok 60 550,00 € | A. Vlastné imanie 154 482,00 €
B. Obezny majetok 149 817,00 € Zéakladné imanie 63 523,00 €
Zasoby 7 854,00 € Kapitalové fondy a fondy zo zisku - €
Dlhodobé pohladavky - € VH minulych rokov - €
Kratkodobé pohl'adavky 15 548,00 € VH za Gctovné obdobie 6 875,00 €
Finan¢né ucty 55 000,00 € |B. Zavizky 55 885,00 €
C. Casové rozliSenie - €| Rezerwy 50 000,00 €
Dlhodobé zavazky - €
Kratkodobé zaviazky 29 418,00 €
Bankové uvery - €
C .Casové rozlienie - €
Spolu majetok (A+B+C) 210 367,00 € |Spolu vlastné imanie a zavizky (A+B+C) 210 367,00 €

20 Predpis €. 277/2008 Z. z.: Vyhlaska Ministerstva hospodarstva Slovenskej republiky, ktorou sa ustanovuju
klasifikaéné znaky na ubytovacie zariadenia pri ich zarad’ovani do kategorii a tried [online]. Dostupné na

internete: <http://www.zakonypreludi.sk/zz/2008-277>
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Plan nakladov a trzieb

Vycislené su naklady na prevadzku hotela, ktoré sa rozdeluji na fixné ndklady -
najomné, energie, mzdové naklady a ostatné ndklady potrebné na prevadzku. Skutocné

naklady st vy¢islené za rok 2014 a plan pocita s indexom nakladov 97% v roku 2015.

Tabul’ka ¢. 8: Prevadzkové naklady hotela

energie prevadzkové naklady naklady ostatné PREDPOKLAD % rastu
obdobie najomné SPP, ZSE, TVS naklady tovarové mzdové naklady naklady spolu nékladov 2015 2015/14
januar 9000,00 € 42529 € 15189,03 € 503535€ 1 43338,71€ | 8874,10€ 81 862,48 € 95 000,00 € 116%
februdr 9000,00 € 14 474,40 € 20623,86€ 1 10879,60€ | 41871,50€ | 155440 € 98 403,76 € 100 000,00 € 102%
marec 9.000,00 € 14 512,66 € 3510580€ | 30159,14€ | 4515575€ 567,80 € 134 501,15 € 130 000,00 € 97%
april 9000,00 € 11819,40 € 44 679,32€ 1 25789,45€ | 4329848 € 987,63 € 135574,28 € 145 000,00 € 107%
mij 9.000,00 € 10 720,43 € 35979,25€ | 20277,48€ i 4789736 € 487,96 € 124 362,48 € 130 000,00 € 105%
jin 9 000,00 € 1139797 € 3788231€ 3335321€ 4587541€ | 117454¢€ 138 683,44 € 130 000,00 € 94%
jul 9000,00 € 1291932 € 4249988€ 1 35478,12€ 1 52789,12€ 478,96 € 153 165,40 € 155 000,00 € 101%
august 9000,00 € 1385425 € 44718,63€ 1 35980,81 € i 53894,18 € 987,41 € 158 435,28 € 155 000,00 € 98%
september 9000,00 € 1285425 € 27096,01 € | 2087526€ | 4878923€ | 221147€ 120 826,22 € 125 000,00 € 103%
oktober 9000,00 € 11342,53 € 3027022€ | 16258,12€ 1 4289745€ 852,14 € 110 620,46 € 115 000,00 € 104%
november 9000,00 € 12 487,69 € 27963,76 € | 15479,56 € | 43547,14€ 147,98 € 108 626,13 € 105 000,00 € 97%
december 9 000,00 € 14 587,66 € 23757,95€ 1 1987845€ | 55789,47¢€ 32147¢€ 123 335,00 € 120 000,00 € 97%
s DPH 108 000,00 € 141395,85€ 385766,02€ | 269444,55€ | 565143,80€ | 18645,86€ | 1488396,08€ : 1505 000,00 € 101%
bez DPH 90 000,00 € 117 829,88 € 321471,68 € | 224537,13€ | 470953,17€ | 1553822€ | 1240330,07€: 1254166,67 €

Plan bol postaveny na zaklade dosiahnutych vysledkov z roku 2014 a predpoklada
index rastu 103,47% v roku 2015 a 105,64% v roku 2016.

Tabul’ka ¢. 9: Trzby za 2013-2014 Tabul’ka ¢. 10: Plan trZieb na rok 2015-2016

index rastu index planu index rastu
obdobie rok 2013 rok 2014 2014/13 obdobie 2015/14 rok 2015 rok 2016 2016/15

januar 66 807,30 € 86 903,73 € 130,08%/ januar 109,32% 95 000,00 € 105 000,00 € 110,53%
februar 90 652,75 € 103 873,51 € 114,58%:februar 101,08% 105 000,00 € 105 000,00 € 100,00%
marec 88 247,43 € 120 551,61 € 136,61%}:marec 99,54% 120 000,00 € 130 000,00 € 108,33%
april 94 397,47 € 102 973,14 € 109,08% april 106,82% 110 000,00 € 120 000,00 € 109,09%
méj 99 678,11 € 133 718,51 € 134,15% | im4j 104,70% 140 000,00 € 145 000,00 € 103,57%
jun 123 785,91 € 108 232,33 € 87,44%| jun 120,11% 130 000,00 € 135 000,00 € 103,85%
jul 140 529,04 € 143 114,42 € 101,84% ijul 118,79% 170 000,00 € 175 000,00 € 102,94%
august 152 593,16 € 222 857,19 € 146,05% :august 76,28% 170 000,00 € 190 000,00 € 111,76%
september 140 582,52 € 141 560,34 € 100,70%|iseptember 109,49% 155 000,00 € 160 000,00 € 103,23%
oktober 112 761,63 € 124 679,34 € 110,57% i oktober 108,28% 135 000,00 € 135 000,00 € 100,00%
november 152 681,23 € 144 006,95 € 94,32%|november 107,63% 155 000,00 € 165 000,00 € 106,45%
december 105 822,98 € 108 990,00 € 102,99%|idecember 100,93% 110 000,00 € 120 000,00 € 109,09%

1368 539,53 € 1541 461,07 € 112,64% 103,47% | 1595 000,00 € | 1685 000,00 € 105,64%
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Hotel dosiahol v roku 2014 vyuzitie izbovej kapacity 42,4% a pocet prenocovani 28
718, ¢o predstavuje narast 13% oproti roku 2013. Celkové dosiahnuté trzby hotela sa
skladaju z trzieb za ubytovanie a ostatné trzby (stravovacie, wellness, doplnkové). Trzby
za ubytovanie sa podielaji na celkovych dosiahnutych trzdach 46,2%. Dosiahnuty
RevPAR je za rok 2014 16,92 Eura, ¢o je narast oproti roku 2013 o 7,8%.

Tabulka €. 11: Vykony a zloZenie trzieb hotela

UKAZOVATEL KUMztoleiTI’V KUMZSEATI'V 2014/13 INDEX
1.:POCET IZIEB 96 96 100,0%
2.{POCET STALYCH LOZOK 192 192 100,0%
3.{POCET PRISTELOK 30 30 100,0%
4.;POCET LOZKODNI 70 080 70 080 100,0%
5.{POCET IZBODNI 35 040 35 040 100,0%
6.:POCET OBSADENYCH IZIEB 14 343 14 874 103,7%
7.{POCET HOST{ CELKOM 9120 9 685 106,2%
8.iZ TOHO CUDZINCOV 1946 2745 141,1%
9.{% ZAHRANICNYCH 21,3% 28,3% 132,8%

10.{POCET PRENOCOVANI 25410 28 718 113,0%:
11.iZ TOHO CUDZINCOV 9 856 11 850 120,2%
12.i% ZAHRANICNYCH 38,8% 41,3% 106,4%
13.{% VYUZITIA LOZKOVEJ KAPACITY 36,3% 41,0% 113,0%
14.{% VYUZITIA IZBOVEJ KAPACITY 40,9% 42,4% 103,7%
15.{PRIEMERNA DI.ZKA POBYTU 2,8 3,0 106,4%
16.:PRIEMERNA CENA ZA LOZKO 2597 € 24,78 € 95,4%
17.:PRIEMERNA CENA ZA IZBU 46,01 € 47,85 € 104,0%
18.:TRZBY CELKOM v € s DPH 1368 539,53 € 1541461,07 € 112,6%
19.. TRZBY UBYTOVANIE v € s DPH 659 863,21 € 711 653,41 € 107,8%
20.iTRZBY OSTATNE v€ sDPH 708 676,32 € 829 807,66 € 117,1%
21.:PODIEL TRZIEB ZA UBYTOVANIE 48,2% 46,2% 95,8%
22.:RevPAR 15,69 € 16,92 € 107,8%

Revenue per available room - Obrat na disponibilnt izbu
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Vykaz ziskov a strat

Do pléanu ziskov astrat je zahrnutd aj suma 23 158, 33 Eura potrebnd na

realizovanie podnikatel'ského planu - zmena kategorizacie hotela. Realizécia tejto

rekonstrukcie je planovana v drunhom polroku 2015.

Tabul’ka ¢. 12: vykaz ziskov a strat 2014 - 2016

UKAZOVATEL rok 2014 planrok 2015  {2015/14 INDEX |  plan rok 2016 2016/15 INDEX
Trzba 1284 550,89 € | 1329 166,67 € 103,5%; 1404 166,66 € 105,6%
Najom a energie 207 829,88 € 205 000,00 € 98,6% 205 000,00 € 100,0%
Spotreba tovaru 224 537,13 € 225 000,00 € 100,2% 250 000,00 € 111,1%
Néklady prevadzkové 321 471,68 € 320 000,00 € 99,5% 330 000,00 € 103,1%
Naklady na planovant rekonstrukciu - € 23 158,33 € 10 000,00 €

Pridana hodnota 530 712,20 € 556 008,34 € 609 166,66 €

Osobné naklady 565 143,80 € 575 000,00 € 101,7% 590 000,00 € 102,6%
Dane a poplatky 1 500,00 € 1 500,00 € 100,0% 1 500,00 € 100,0%
Odpisy dlhodobého majetku 27 785,00 € 25 875,00 € 93,1% 28 625,00 € 110,6%
ostatné naklady 15 538,22 € 10 000,00 € 64,4% 10 000,00 € 100,0%
VH z beznej Ginnosti pred zdanenim 10 391,62 € 18 383,34 € 59 291,66 €

Dan z prijimov 19% 106525 € 4276,58 € 4 276,58 €

VH po zdaneni 9326,37 € 14 106,76 € 55015,08 €

Zhodnotenie ekonomickych ukazovatel’ov

Za sledované obdobie dvoch rokov je rentabilita hotela kladna, kedze hotel bol

v zabehnutej prevadzke a vykazoval v predchadzajticich obdobiach zisk.

R=(37265,09+55015,08)/23158,33 = 3,9

Doba navratnosti pldnovanej investicie je 1,6 roka. Vnltorné vynosové percento je

kladné (24%), ¢o poukazuje nato, ze investicia do podniku bola vhodna. Metdda vypoctu

bola iba na dva roky, ¢o je vel'mi kratka doba. VhodnejSie by bolo vynosové percento

pocitat’ na dlhsiu dobu, ¢im by vynosové percento vzrastlo.
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4.2 DISKUSIA

Hotel Park Piestany je dlhSiu dobu v segmente wellness & spa stabilnym pilierom
na slovenskom atiez eurépskom trhu. Pocas svojej historie preSiel hotel viacerymi
rekonstrukciami, upravami a opravami, pri ktorych mali majitelia vzdy ciel’, ktory chct

investiciou dosiahnut’.

Vybudovanie wellness centra skrytym bazénom a Sirokou ponukou
procedur, zdravotnickej casti s lekdrom v odbore fyziatria, balneoldgia a lieCebna
rehabiliticia, to bolo kIi¢ové v orientacii na produkt hotela a na cielového klienta.
Majitelia a manazment hotela hl'adaji neustale cestu nato aby vylepSovali a rozsirovali
produkt, pri tom je nevyhnuté sledovat’ konkurenciu, nové trendy v starostlivosti

0 host’a, poskytovania relaxu a oddychu a rehabilitacie.

Zmena kategorizacie hotela na Stvorhviezdickovy je prirodzenym vyvojom
a nastavuje vyssiu latku pre manazérov a motivuje persondl. Hotel disponuje potencidlom
kvalitnych sluzieb apri vypocte fakultativnych bodov vysoko prevySuje hranicu
trojhviezdi¢kového hotela. Stvorhviezdickovy hotel musi dosiahnut 110 bodov
v hodnoteni fakultativnych znakov, hotel Park v sucasnosti vykazuje realnych 300 bodov.
Podnikatel'sky plan bol spravny a prinesie pre hotel d’alie vizie, oslovi novll kategoriu
klientov a lietebnych hosti nielen na Slovensku ale aj v zahraniéi. Stvorhviezdickové

hotely su v zahrani¢i povazované za garanciu dobrych sluzieb a vysoku Groven personalu.

Odporucenie: Tato zmenu je vhodny marketingovy ndstroj pre manazérov, pri
vypracovani kampani na podporu predaja. Up grade kategorizacie pre tento rok nepocita so

zvySovanim cien ubytovania a sluzieb, dava vsak priestor na apravu cien na rok 2016.

Nie je postacujlice, aby sa hviezdi¢ka zapisala iba na papier, je zavizujice napliiiat
ciele audrziavat' stabilne dobrii uroven, to je na tejto praci najtazSie. Hostia Casto
prichddzaju za dobrymi sluzbami viackrat do toho istého hotela, je prirodzené, Ze
porovnavaju sluzby ana zéklade toho sa opdt vratia. Spokojny odchédzajuci host’ je

zarukou dobrej prace celé¢ho kolektivu hotela a najlepSou reklamou.
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Pri navstevach hotela Park a vypracovavani podnikatel'ského planu som sledovala
chod prevadzky, komunikéaciu s hostom, pri tom som nasla priestor, na d’alSie doplnenie
sluzieb, ktoré¢ by mohlo byt nasledujicim podnikatel'skym projektom rozsirujicim sluzby
pre hosti abude hotel Park posavat dalej vjeho Kkvalite aprodukte v kategorii

Stvorhviezdickovych hotelov.
Moje odporucanie smeruje k vybudovaniu tuschovne a pozicovne bicyklov,

vybudovanie telocvicne pre individualny telocvik s fyzioterapeutom, rekonstrukcia

existujuceho fitnes centra.
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ZAVER

Tato bakalarska praca sa zaoberala témou podnikatel'ského planu. Nacala
problematiku teoretickych aspektov podnikania, zakladania, stabilizacie a rastu podniku,
ku ktorému bol nésledne aplikovany konkrétny projekt. Tym bol podnikatel'sky plan uz

fungujuceho hotela Park Piestany.

Vypracovat’ podnikatel'sky plan fungujiuceho hotela ma podstatny vyznam. Ponuka
hotelov a ubytovacich zariadeni v meste PieStany je rozsiahla. Jednym z dovodov pisania
podnikatel'ského planu na hotel Park Piestany bola neskorSia realizdcia myslienkovych

procesov a v ramci akademickych moznosti bakalarskej prace bol ciel’ splneny.

Pri pisani podnikatel'ského planu bol kladeny doraz na analyzu trhu a sledovaniu
zakaznikov, v tomto pripade hotelovych hosti, ked’ze to je doélezitym prvkom kazdého
uspesného podnikatela. KI'icovym poznatkom, pocas pisania bolo zistenie, ze najt'azSou
vecou v tomto odvetvi podnikania, rovnako ako v mnoho inych odvetviach, je presved¢it
zakaznika aby vyuzil sluzby a prostredie prave nasho hotela. Z tohto vyplyva, ze v dnesnej
dobe je dolezit¢ venovat velkll pozornost marketingovej komunikécii, starostlivosti
0 zdkaznika, individudlny pristup a neustdle sledovani novych trendov v podnikani.
Doékazom dobre zabehnutého podniku je narast trzieb a pocet hosti v dvoch sledovanych
rokoch, toto je predpoklad na zéklade ktorého hotel vykazuje kladné ekonomické

vysledky.
Podnikatel'sky plan hotela Park PieStany, by uspel aj v redlnych podmienkach,

ked’ze hotel doposial’ ni¢im takym nedisponuje. Preto vypracovanie tejto bakalarskej praca

malo zmysel a splnilo svoj ciel’.
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