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Naposledy sme zaéali v podnikatelskom
okienku rozoberat podnikatelsky zamer ako do-
kument, ktory je potrebny pre kazdého zaéi-
najuceho alebo rozbiehajiceho sa podnikatela.
V prvej casti sme venovali pozornost projek-
tovému zhrnutiu, opisu si¢asného a minulého
stavu firmy, resp. zakladatelov, popisu vyrobkov

a sluzieb, vyrobného cyklu a tiez sme odporucili presné pomenovanie
svojich zakaznikov (odberatelov) a trhu.

Prave posledne definovana skupina
bude kli€ovou pre dnesné pokracova-
nie, ktorého cielom je priblizit marketin-
govu &ast podnikatelského zameru.
Niektoré zdroje ju Specifikuju aj ako
marketingovy plan. Marketingova
¢ast podnikatelského zameru pred-
stavuje najvacsiu Cast a je to de fac-
to plan doteraz spomenuté prvky
vasho podnikania na ciele firmy a
uvadza aj spésob, ako ich dosiahnut.
NajbeznejSimi cielmi su dosiahnutie
zisku, rast obratu, diverzifikacia ale-
bo zvySenie podielu na trhu. Kazdy
zadefinovany ciel by mal byt jednodu-
chy a pochopitelny, meratelny, akcep-
tovatelny, redlne dosiahnutelny a
napokon aj ¢asovo vymedzeny. Od-
borna literatura takuto charakteristiku
oznacuje skratkou SMART. Podla
¢asu, za ktory sa maju ciele naplnit,
rozdelujeme planovanie na strategické
(dlhodobé - 5 a viac rokov), taktické
(strednodobé - 3 az 5 rokov) a ope-
rativne (kratkodobé - do jedného roka).

Na uvod si treba uvedomit, ze
uspesny produkt na trhu je ten, ktory
uspokojuje potreby zakaznikov. Vy-
chodiskom Uvodného snazenia teda
ma byt’ zistenie, kto su vasi zakazni-
ci a o naozaj chcu. Krétky priklad:
Clovek je unaveny a chce si oddych-
nut (potreba), rozhodne sa relaxovat
dovolenkou (forma uspokojenia) na
horédch (druh uspokojenia) a vybera si

z konkrétnej ponuky zariadeni (znac-
ka). Ak sa zakaznik v ktoromkolvek
bode rozhodne inak, pripadne nenjde
to, €o potrebuje, hlada bud u konku-
rencie alebo nahradi celd formu uspo-
kojenia inou.

Samotné kapitola podnikatel'ského
planu venovana marketingu sa skla-
da zo Styroch navzajom prepojenych
Casti, ktorymi vyjadrite konkrétnu tvor-
bu vyrobku a sluzby, cenovu politiku,
distribuciu produktov k zakaznikovi,
propagacie svojich vyrobkov (marke-
tingovy mix).

Ako prvy sa definuje produkt. Teda
konkrétny vyrobok (hmotna vec) ale-
bo sluzba (nehmotna vec). Tu zdévod-
nite, preco ste sa rozhodli priniest vas
vyrobok na trh alebo poskytovat urcitu
sluzbu. Z ¢oho vychadzate, ak si
myslite, Ze va$ produkt budu fudia
kupovat? Okrem odpovedania na tuto
otazku odpori¢ame vypracovat aj nie-
kolkoro€ny plan pre rozvoj vyrobkov
a sluzieb, uviest, akym spésobom sa
budu zavadzat inovacie a ¢im bude
produkt odlisny od konkurencie (pri-
dana hodnota vyrobku/sluzby).

Druha ¢ast sa venuje cenam. Urce-
nie spravnej ceny vychadza nielen z
pokrytia nakladov a tvorby zisku (viac
nabuduce), ale v marketingu pocha-
dza z rozhodnutia, ¢o chcete ponukou
urcitého produktu dosiahnut a podla
toho aj stanovit spravnu cenovu stra-

tégiu. Tou mdze byt napr. prezitie,
maximalizacia zisku, najvacsi podiel
na trhu, veduca pozicia v kvalite. V
tejto Casti biznis planu sa zamerajte
na spdsob stanovenia ceny (uréena
nakladmi, stanovena podla konkuren-
cie, odvijajuca sa len od ochoty zakaz-
nika zaplatif). MozZnosti pohybu s ce-
nou v pripade potreby (zlavy) a tak-
tiez uviest, akda bude motivacia zod-
povednych pracovnikov na ¢o najvac-
Som predaji.

Miesto, ako tretia Cast, predstavu-
je rdzne distribuéné aktivity, ktoré firma
vyvija, aby bol produkt lahko dostupny
cielovym zakaznikom. Zahffia to aj
umiestnenie predajne alebo znacky
voci konkurencii, tieZ tu mézete pred-
stavit spdsoby balenia, pokrytie trhu,
rozmanitost produktov, servis, insta-
laciu u zékaznika, ¢akaciu lehotu.

Poslednou €astou je propagacia,

ktora obsahuje opis najréznejsich ¢€in-
nosti, ktoré zrealizujete, aby ste zo-
znamili zakaznikov so svojimi pro-
duktmi. Sem patria propaga¢né ma-
terialy, miesta reklamy, podpora pre-
daja, budovanie vztahov so zakaznik-
mi a taktieZ celkovy imidz firmy (vizit-
ky, hlavickové papiere a pod.)

Tolko prehlad o marketingovej asti
podnikatelského zameru. V buducej
Casti si priblizime organizacny plan a
finanénu stranku vasho planu. Vset-
ky potrebné informacie o tejto prob-
lematike dostanete tiez v kancelarii
CPK Brezno (budova Horehronského
muzea v centre Namestia gen. M. R.
Stefanika).

Svoje postrehy, namety alebo nédzo-
ry zasielajte na e-mailovi adresu brez-
no@cpk.sk, alebo na adresu redakcie.

Be. Alexander Botey,
CPK Brezno
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1. Ing. Daniel Bagko -
od oktébra 49-roény pred-
nosta Obvodného tradu v
Brezne, vo funkcii je od
22. januéra 2003. Absol-
vent breznianskeho gym-
nazia, neskor aj Vysokej
Skoly polnohospodarskej
v Nitre, odbor rastlinny agroném, ku ktorému
pripojil mechanizacny postgradudl. Po ukonceni
vzdelania nastupil do vyroby v JRD v Brezne,
po Styroch rokoch postupil do funkcie ako vy-
robny ndmestnik vtedajsieho $tatneho podni-
ku v Podbrezovej, v roku 1991 vyhral vybero-
vé konanie a stal sa predsedom druzstva v
Brezne, kde pracoval dal$ich desat rokov.
Ob¢ania alebo podnikatelia, ktori sa na neho
obracaju s roznymi Ziadostami, problémami, ale
aj proshami o pomoc, sa zhoduju len na jed-
nom: kto pride do kontaktu s panom Backom,
zisti, ze je to Uplne obycajny Elovek, ktory sa
vzdy snazi pomdct. Jeho spravanie je fudské
a mnohi sa zhoduju na tom, Ze mame skvelé-
ho prednostu. Nikdy pred problémami neute-
ka, ale prave naopak, snazi sa ich riesit. Okrem
funkcie ,predizenej ruky viady* posobi ako po-
slanec BBSK a poslanec mestského zastupi-
telstva. Ako sam hovori: ,,Poslanec jeden alebo
druhy nikdy neznamena, ze sam dokaze nie-
¢o urobit. Jeho hlavnym cielom je podielanie
sa na zvySeni zamestnanosti v okrese aj for-
mou zahranicnej investicie.” Stretol sa uz osob-
ne s ministrom hospodarstva Paviom Ruskom,
ktory mu slubil, ze urobi vSetko pre to, aby
Brezno dostalo zahrani¢ného investora. Jeden
z najvécsich problémov tohto okresu vidi v ob-
chodovani a nasledne vediet sa predat. Je $tast-

TOP /4/ seven Brezna 2005

Pre vas pripravila 2. roénik ankety TOP /7/ seven. Dovolte nam, aby sme vam predstavili poslednu siedmu kategoriu — TOP
osobnost. Zvolte si vasu Top osobnost a odoslite jej svoj hlas formou sms v tvare: TOP osobnost, vaSe meno a priezvisko,
telefonne ¢islo. SMS spravu odoslite na telefonne ¢islo: 0907 689 549 a budete zaradeni do zrebovania o DVD prehravac!

Priblizime vam tuto kategoriu a jej nominantov:

ne Zenaty a ma dve deti.
2. Mgr. Tatiana Stulraj-
terova - Studentka Stred-
ného odborného uilista
Piesok a postupne absol-
ventka Pedagogickej fakuty
Univerzity Mateja Bela , kde
skoncila v roku 1994. Od
roku 2002 $tuduje na Prav-
nickej fakulte UMB, kde Uspe$ne ukonéila dru-
hy roénik. Zacala pracovat Upine od zakladov.
Najprv ako robotnicka vo fabrike, postupne ako
vychovavatelka v internéte, v Speciainej osobitnej
$kole vo Valaskej a vychovévatelka v ZS v Dob-
roci. V roku 1994 pracovala v okresnom Urade
ako referentka a veduca odboru socidlnych veci.
Od roku 1999 vykonava funkciu starostky obce
Cierny Balog. Jej osobnym ciefom je, aby obec,
ale aj region napredovali a zlepsila sa zivotna
Uroven. Ma 37 rokov, dvoch synov a dobrého
manzela. Snazi sa tento region dostat do pove-
domia ¢o najsirsej verejnosti a zatial sa jej to aj
dari. Vyborny skanzen vo Vydrovskej doline v po-
slednych dfioch zaznamenal (izasnu akciu. Cier-
nohronska Zeleznicka, ktord uz premava aj cez
zimné obdobie, z roka na rok prevaza viac tu-

ristov a zimné stredisko Urbanov vrch sa meni

na nepoznanie s rozsahom poskytovanych slu-
zieb. Dalo by sa povedat, ze turisti, ktori zavi-
tajti do Cierneho Balogu, navétivia aj mesto Brez-
no, a tym sa dari propagovat region. Tato sym-
paticka starostka je vhodnym prikladom na to,
ako sa z robotnicky moze stat dspesny ¢lovek.
Nezabuda pripomendt: ,,Vetko je to o udoch,
ktori pracuju na tom, aby region nestagnoval, ale
prave naopak, napredoval a ja im za to daku-
jem.” Najvacsi problém vidi v apatii, ktora spo-

¢iva v ekonomickej a socialnej situacii obyvatel-
stva, a preto sa ju snazi zmenit. Jej plany do
buducna su rozsiahle a robi véetko pre to, aby
sa aj splnili.

3. Anna Husenicova -
ma 60 rokov a dobrovolne
pracuje ako predsednicka
okresnej rady Slovenského
zvézu zdravotne tazko po-
stihnutych. Vo funkcii pdso-
bi uz pat rokov. Tato dob-
rovolng organizécia zastre-
Suje pod jej vedenim viac ako tisic ¢lenov. Vy-
Studovala strednu ekonomicku Skolu a s las-
kou vychovavala svoje tri deti. Zivot, ktory pre-
Zila, sa d4 prirovnat mozno k niektorému zo
slavnych pribehov Daniely Steelovej. Niekto
nim prekl'zne, ani nevie ako, no ale su aj taki,
s ktorymi sa zivot nemaznal. My re$pektuje-
me jej prianie a nebudeme zverejfiovat ako
sama hovori ,jej bolestné spomienky*. Pracovala
v Jednote aZ dovtedy, kym sama neodi$la do
invalidného dochodku. Anna Husenicova ho-
vori: ,,Stala som sa jednou z nich a k tomu sa
pripojili hadam vsetky choroby, ktoré sa mi
hodili.“ Pracu, ktord vykonava, robf s laskou v
srdci. Kto s touto milou pariou pride do kontak-
tu, hned zisti, Ze je dobry ¢lovek a napriek svo-
jim problémom sa snazi riesit tie iné. Peniazky
zhana velmi tazko, ale nastastie sa najdu dobri
[udia ako Slavomir Kup¢ok alebo Ferdinand
Hrablay &i Lions club a kopa dalSich, ktori po-
daju pomocnd ruku. No len ich je stdle malo.
Vidiet jej radost v o¢iach, ked méze odovzdat
len oby¢ajnu barlicku, ktora poméze niektorému
Z jej ,zverencov*, je na nezaplatenie. Zaujima
sa 0 problematiku ndsho regionu a velmi ju trapi,

¢o bude s mladymi fudmi, ktori vyStuduju vy-
soké Skoly a nengjdu uplatnenie.

4. Ing. Michal Ki¢ -
53-roény otec Styroch deti
minuly rok fudi presved-
¢il a stal sa TOP osobnos-
tou. Vystudoval breznian-
sku Strednu vSeobecno-
vzdeldvaciu $kolu a ne- -
skor sa stal jednym z pr- -
vych absolventov Fakulty cestovného ruchu v
Banskej Bystrici. Michal Ki¢ povedal:,, Od roku
1975 som sa motkal v hotelierstve vo Vysokych
Tatrach — Grandhotel Stary Smokovec, hotel
Borik v Bratislave a v roku 1989 som zakotvil
v hoteli Partizan.” V roku 1992 ako jeden z pr-
vych hotelov na Slovensku sprivatizoval a stal
sa jeho majitefom. Je to pekny priklad toho, ako
sa nemusi len ,privatizovat a nasledne tune-
lovat’, ale prave naopak privatizovat a zve-
ladovat. Hotel je momentalne vo velkej re-
konstrukii a jeho majitel ma s nim velkole-
pé plany. Michal Ki¢ je majitefom hotela Par-
tizan trinast rokov a nasiel si uz svoju klien-
telu. Je nielen podnikatelom, ale aj osobou,
ktora rozvija cestovny ruch v tomto regione.
Snazi sa prilakat turistov, ktori Siria reklamu
0 naSom okoli. Je &lenom Lions clubu a snazi
sa aj takymto spdsobom pomdct svojim spo-
luob&anom. Je to prijemny muz, hovoria o
fiom jeho zndmi. Nema problém obliect si
montérky a pripojit sa k chlapom na stavbe
a rovnako je aj ,elegan“ v saku, ked robi biz-
nis. Zamestnava sedemdesiatdevat ludi a po
rekonstrukcii k nim pridé este dalsich osemnast.
Vidi moZnost zamestnania v rozvoji sluzieb, a
tak aj moznost zvysit zamestnanost v regiéne.




