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Slabé stranky podnikovych systémov, ktoré kladi déraz na hmotné procesy:

B neumerny ddraz na procesy suvisiace s hmotnymi procesmi moéze znamenat podcene-
nie, resp. obmedzovanie priestoru na podporu ostatnych podnikovych procesov, kto-
ré rovnako ako hmotné procesy umozriuju prispievat k tvorbe hodnoty pre zakaznikov
a k dosahovaniu ekonomickych vysledkov podniku,

m uprednostiiovanie rozvojovych projektov tykajucich sa rozsirovania kapacit a zdokona-
lovania procesov suvisiacich s hmotnymi procesmi méze neimerne odéerpéavat financ-
né zdroje a obmedzovat podporu inych délezitych rozvojovych projektov v podniku,

® vnimanie prevadzky ako taziskového procesu v podniku i z hladiska ludskych zdro-
jov, z hladiska vytvarania pracovného prostredia a motivicie pracovnikov moéze viest
k relativnemu podceneniu a nedostato¢nému rie$eniu problémov ostatnych proce-
sov a pracovisk v podniku a v kone¢nom désledku nemusi priviest k o¢akdvanym vy-
sledkom.

Uprednostiiovanie procesov, ktoré uzko suvisia s priebehom hmotnych proce-
sov v podniku je pohl'ad, ktory bol ucinny v minulosti, ale v sticasnosti uz nemusi
prinasat ocakavané vysledky. Preto ti, ktori inklinuja k uplatriovaniu takéhoto pohla-
du v stcasnosti, by v zdujme dosahovania udrzatelnej ispesnosti mali zvazovat uplatiio-
vanie i dalich aktualnejsich pohladov.

1.1.3 POHLAD NA PODNIK AKO
NA SOCIALNO-EKONOMICKY SYSTEM

Medzi tradi¢né pohlady uplatriované v podnikani, ktoré vyrazne ovplyvnili pésobenie
a vykonnost podnikov patrilo i vnimanie podniku ako socidlneho a ekonomického systému.

Pohl'ad na podnik ako na socialny systém v tradi¢nom chapani

Charakteristickym znakom podniku vnimaného ako socidlny systém v tradic-
nom chapani je pohlad na podnik ako na rodinny podnik. Rodinné podniky ako podniky
vedené, usmerriované a kontrolované ¢lenmi rodiny patria vo svete medzi tradi¢né a este
i v stulasnosti najrozsirenejsie formy podnikania.

Pohlad na podnik ako na socilny systém v pripade rodinnych podnikov nie je iba preja-
vom toho, Ze rodinny podnik vytvara pracovné prilezitosti predovietkym pre ¢lenov uzsie
¢i 8irsie vnimanej rodiny (t. j. i vzdialenejsich ¢lenov rodiny). Este vyraznej$im je pohlad
na podnik, od ktorého sa neocakédvaju prinosy iba pre sucasnu generaciu rodinnych pris-
ludnikov, ktori vedu a kontroluju ¢innost podniku, ale rozhodujuce je pripravit podnik na
odovzdanie nasledujucej genericii, ktory je pripraveny na dosahovanie udrzatelnych vy-
sledkov i v budacnosti.

Tieto pohlady boli v minulosti dominujtce a patrili medzi zdkladné znaky, ktorymi sa
podnikanie vyznacovalo takmer staroc¢ia. Odovzdévanie podniku z otca na syna a nasled-
ne na vnukov alebo pravnukov bolo beZnou, pomerne silno zakorenenou tradiciou, ktora
suvisela vieobecne s kulttirou, tradiciou a charakteristikou aZ do stredoveku. Tato tradi-
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me a to, ¢o naopak ziskavame. Ak nechceme Zit iba zo diia na des, tak nase uspory mézu
vznikat iba tak, Ze vytvorime viac ako spotrebujeme.

Dékazy o tom, ze mnohi uz v ddvnej minulosti dokézali vytvérat viac ako bezne spot-
rebovali, dékazy o hromadeni ich majetku a bohatstva nachddzame uZ v najstarsich za-
chovanych dokumentoch® alebo nés o tom presvied¢aju néleziska, ktoré objavuju arche-
olégovia.

Stopy po ekonomickom mysleni nachddzame uz v ddvnych nomddskych kmerioch, kto-
ré boli ochotné so svojimi karavdnami prekonévat nesmierne vzdialenosti a odol4vat ni-
strahdm nehostinnych puasti, pretoZe vedeli, Ze dopraveny tovar bude mat pre inych vel-
kd hodnotu.

Podnikatelia vak v minulosti v rimci ekonomického myslenia neboli vedeni iba tizbou
po vynosoch a ziskoch, ale uvedomovali si i obmedzenost svojich zdrojov. Preto v rdmci
ekonomického myslenia zaujimali vyznamné miesto otazky hospodédrnosti pri vynakla-
dani zdrojov a prostriedkov, ich efektivneho vyuzivania, ale i zvaZovania rizik, ktoré su-
visia s podnikanim.

Toto véetko uZ zohladrioval i R. Cantillon, ked vymedzoval pojem entrepreneur (pod-
nikatel). Tvrdil, Ze podnikatel je ten, ktory zvazuje, ¢o nakuapi, pretoZe uz vopred musi
predvidat, akd hodnotu bude pontkat a ¢o ziska za ponikané hodnoty v rdmci vymeny.
Podnikatel musi zvaZovat najmai rizik4, a to nielen pri ponuke svojich produktov na trhu,
ale uz pri ndkupe vstupov, ako i pri vytvarani podmienok na zabezpecenie priebehu svoj-
ho transformac¢ného procesu. Musi zvazovat, aké kapacity vybuduje, aké technoldgie na-
kuapi a nainstaluje, akych zamestnancov prijme a ako ich bude motivovat a pod. Toto vset-
ko, ¢o sa zd4 na prvy pohlad, ze st otdazky skoér technického alebo socidlneho charakteru,
dotykaju sa v kone¢nom désledku ekonémie a do ich rieenia treba zapojit ekonomické
myslenie.

Pohl'ad na podnik ako na ekonomicky systém v tradi¢nom chapani

Pri pohlade na podnik ako na ekonomicky systém si ho mozno v prvom momente pred-
stavit ako ¢arovny mlynéek alebo masinku, pomocou ktorej je mozné vytvirat vynosy
a dosahovat zisky (obr. 1.3).

vstupy /E vystupy

Podnik ako
ekonomicky systém

Obr. 1.3 Podnik ako ekonomicky systém charakteru ¢iernej skrinky

Zdroj: Vlastné spracovanie.

> ZAMAROVSKY, V. 1975. Epos o Gilgamesovi. Bratislava : Tatran, 1975.
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Preto treba takychto I'udi ziskavat, vzdeldvat, pomdhat im zdokonalovat sa, ale kvalitnych
a schopnych ludi udrzat v podniku a vhodne ich motivovat. Ludské zdroje st nespochyb-
nitelne jednym z rozhodujucich kritickych faktorov ispesnosti podnikov.

1.3.2 UCENIE A ZDOKONALOVANIE LUDSKYCH
SCHOPNOSTI
Mria Zivot naucil, Ze sa mdm ucit!”
Johannes R. Becher

Casto sa stretavame s tvrdenim, ze lovek sa musi narodit so schopnostami podnikat
a s podnikatel'skym myslenim, rovnako ako aj so schopnostami pre vykon réznych ¢innos-
ti v rdmci podniku. Pre ¢innosti marketingu, informatiky, vyskumu a vyvoja alebo rézne
manazérske pozicie treba hladat talenty a vytvarat priestor na ich realizaciu.

Ludia sa rodia s uré¢itymi predpokladmi. St to v8ak iba predpoklady. Ak chce byt nie-
kto hudobnym virtuézom, mal by mat hudobné vzdelanie. Ak chce byt niekto vrcholovym
$portovcom, mal by sa drzat rad trénerov. Okrem toho by v$ak mal i niekolko hodin den-
ne trénovat.

V podnikani je to podobné. Nie je délezité byt dokonaly uz na zaciatku, ale je potreb-
né zacat a stale sa zdokonalovat, vzdelavat sa, ziskavat nové vedomosti, nadobtudat nové
sktsenosti a overovat si svoje stanoviska a riegenia.

Podnikatelia a manazéri podnikov stoja z tohto pohladu este pred niro¢nejsimi tlo-
hami. Uspesnost ich podniku je zavisla od konkurencieschopnosti podniku, ktora je za-
visld od trovne podnikovych procesov a tieto procesy su zavislé od kvality a schopnos-
ti ludi. Mnohi podnikatelia a manazéri tieto vztahy a suvislosti, ktoré sme uz naznadili
v predchadzajucej ¢asti, re$pektuju a uznavajy, ale aj zostdvaji na arovni tohto stanovis-
ka. Vzdelavanie, zdokonalovanie schopnosti, rozvoj osobnosti svojich zamestnancoch po-
nechdvaji na nich samotnych, vnimaju ich ako vec kazdého jednotlivca.

Viaceri z podnikatelov a manaZzérov podnikov pravdepodobne zastavaja nazor, Ze v sd-
¢asnosti nase podniky pdsobia v konkurenénom prostredi, Ze pri relativne vysokej neza-
mestnanosti je v ich okoli trh prace s prebytkom ponuky. V sicasnosti vSak predstava, ze
vzdeldvanie a rozvoj zamestnancov je zalezitostou tykajacou sa iba samotnych zamest-
nancov je uz asi ddvno prekonana.

Vnutorna motivacia kazdého zamestnanca po svojom vzdelavani a osobnom rozvoji je
prirodzene o¢akavand a potrebnd, ale nie je zvycajne postacujuca. Podnik v rdmci perso-
nalnych ¢innosti robi ndbor, vybera a prijima zamestnancov, rozmiestfiuje ich na potreb-
né pracovné pozicie, zad4va im ulohy a motivuje ich k vysokym vykonom. V sti¢asnom
obdobi, v ktorom ustavi¢ne prebieha mnoZzstvo zmien vyzadujucich si vhodne sa v nich
orientovat, vhodne na ne reagovat, pripravovat a realizovat rézne nové riedenia, sa vy-
zaduje, aby podnik mal zamestnanych ludi pripravenych na tieto zmeny v prostredi, vy-
bavenych potrebnymi vedomostami, skiisenostami a zru¢nostami. Za proces vzdeldvania
a rozvoja zamestnancov zodpoveda podnikatel a jeho manazéri. Ich zodpovednost vyply-
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2.3 PRAVIDLA PODNIKANIA ZAKOTVENE
V LEGISLATIVE

»Podnikanie je ¢innost, ktord je usmertiovand jasnymi pravidlami,
ktoré sa stdle menia.”

Podnikanie je ¢innost, ktord oddavna vyzaduje od ludi tvorivost a inovativnost, a tym
i priestor na ich uplatilovanie. Pravidld st v tomto smere vnimané ako obmedzujuce,
a preto u podnikatelov nie st velmi oblubené. Na druhej strane i samotni podnikatelia su
radi, ak ostatni vykonavaja tuto ¢innost podla vopred stanovenych pravidiel, v rdmci kto-
rych méze prebiehat sutaz za jasne vymedzenych podmienok.

2.3.1 PRAVIDLA PODNIKANIA FORMOVANE POTREBAMI
A SKUSENOSTAMI

,Keby na svete vlddla ldska, nepotrebovali by sme zdkony.”
Aristoteles

Tazko je hladat stopy po tom, kedy si Iudia zacali vytvarat pravidla a vymedzovat
priestor na svoje ¢innosti. Zo zacdiatku to boli uréite nepisané pravidld a mozno ani slovne
detailne nevymedzované. V prvom diele tejto knihy sme sa vracali az ku koretiom podni-
kania, kde sme sa stretali s prvymi ndznakmi pravidiel.

Zakladom podnikania je delba price a vymena. Prave vymena ako prva potrebovala ur-
¢ité pravidla. Zo zaciatku to bolo najmi vymedzenie toho, ¢o by malo byt prostriedkom
vymeny a slazit ako ekvivalent hodnot. Mark Pagel'® napr. pise o nedavno objavenych na-
leziskach v Oued Djebbana (v si¢asnom severnom Alzirsku), kde archeolégovia objavi-
li stopy po obchodnikoch, ktori uz pred viac ako 12 000 rokmi vyuzivali ako vymenny ar-
tikel musle, ktoré nasli i vo viac ako 200 kilometrov vzdialenom vnutrozemi. Urcit nieco
ako v8eobecne uznivany vymenny artikel bolo urcite délezité pravidlo, ktoré podporilo
rozvoj podnikania.

Obchod a podnikanie vyzadovali zaznamenavanie a evidovanie dosahovanych vykonov,
pripadne stavu zasob. Vznik pisma, predov$etkym najprv v podobe klinového pisma bolo
asi podnietené potrebami vymeny a obchodu. Sved¢ia o tom prvé pisomné zaznamy, kto-
ré sa tykali predovsetkym stavov zdsob a ich pohybov. Rovnako i pri piktografickom ale-
bo hieroglyfickom pisme vidime mnoZstvo zdznamov, ktoré sa tykali prave vymeny a ob-
chodu, a tym i podnikania. Podnikanie vyzadovalo uZ od svojich za¢iatkov mat prehlad
o stave zasob a dosiahnutych vykonoch, a preto medzi prvé pravidld, ktoré boli zavadza-
né v ramci podnikania boli pravidla zaznamenévania a prehladnosti v tychto aktivitach.

16 PAGEL, M. D. 2013. Wired for Culture: Origins of the Human Social Mind Paperback, New York : W. W.
Norton&Company, 2013.
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zit podniku pocas niekolkych rokov (t. j. investicia do strojov a zariadeni s dlh§ou dobou
Zivotnosti nie je ndkladom ale vydavkom).

Z toho vyplyva, Ze naklady vznikaji v okamihu spotreby vstupov, zatial ¢o vydavky
vznikaji v okamihu uhradenia faktary za tieto obstarané vstupy.

Dalgimi veli¢inami, od ktorych odvodzujeme dosahované finan¢né vysledky podnikuy,
su trzby a vynosy. Tieto ukazovatele je nutné odliovat od ukazovatela prijmy podniku.
V tejto stvislosti je vhodné edte ujasnit i pojem vykony.

Vykony ako ekonomicky pojem predstavuje v svojej podstate dosahované vystupy cha-
pané skor v hmotnych ako periaznych jednotkach. Vykony vyjadruja bud vo vieobecnej
rovine dosahované kvantitativne vysledky podniku, alebo sa uvadzaji v pocte kusov alebo
inych jednotiek, pomocou ktorych mozno merat kvantitativne vystupy podniku.

Vynosy st vieobecny pojem pre vyjadrenie vykonov podniku v periaznom vyjadreni.

Trzby st vynosy, ktoré s dosahované z predaja vyrobkov, sluZieb alebo tovarov,

Vynosy podniku st finan¢no-ekonomicky ukazovatel, ktory je zistovany pomocou
presne vymedzenej metodiky Gc¢tovnictva. V rdmci nich rozli§ujeme:
® trzby z predaja vlastnych vyrobkov a sluZieb,

m trzby z predaja tovaru (nakupeného a bezprostredne predaného tovaru bez dalsich
uprav),
m vynosy z predaja dlhodobého majetku a materidlov (z odpredaja nepotrebnych strojov

a zariadeni, z odpredaja nepotrebného materialu, z predaja budov a pozemkov a pod.),
m vynosy z finan¢nych investicii (z odpredaja cennych papierov — akcii, dlhopisov a pod.),
m ostatné vynosy (z mimoriadnej ¢innosti ako nahrady za skody a pod.).

Podobne ako v pripade nakladov i vynosy st délezity ukazovatel, ktory slazi na vypo-
et dane z prijmov podnikatel'skych subjektov. Z toho dévodu je ich sledovanie a zachyta-
vanie presne vymedzené legislativnymi pravidlami, konkrétne platnym zdkonom o uétov-
nictve. Platné legislativne pravidl4 presne vymedzuju, ¢o mozno zapocitavat a ¢o presne
patri do vynosov podniku. Do vynosov podniku napr. zaradujeme predané vyrobky a sluz-
by, ktoré zakaznik prevzal spolu s vystavenou fakturou, a to i v pripade, Ze tato faktdra
e$te nebola uhradena. Iny pohlad na vykony podniku predstavuje ukazovatel prijmy pod-
niku.

Prijmy st ukazovatelom, ktory sa tyka prilivu peflazi do podniku v stvislosti s periaz-
nym tokom podniku. Do prijmov zahfilame napr. peniaze, ktoré prisli na nas ucet od z4-
kaznika (zakaznik zaplatil za nage vyrobky v tomto mesiaci, pri¢om tieto vyrobky prevzal
eSte v minulom obdobi, t. j. ako fakturované vykony sme ich zahrnuli do trZieb uz v mi-
nulom obdobi).

Z toho vyplyva, Ze vynosy vznikaju v okamihu predaja produktov (fakturécie) a prijmy
vznikaju v suvislosti s prijatymi platbami za predané produkty.

Zisk patri medzi tradi¢né finan¢no-ekonomické ukazovatele, ktory vyjadruje dosaho-
vané vysledky podniku a slazi na hodnotenie dspe$nosti podniku. Ide v podstate o roz-
dielovy ukazovatel, ktory vyjadruje rozdiel medzi vynosmi a ndkladmi podniku (obr. 3.4).
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Vynosy

Naklady ZISK

Obr. 3.4 Zisk ako rozdielovy ukazovatel

Zdroj: Vlastné spracovanie.

Zisk predstavuje sihrnny ekonomicky efekt z podnikovej ¢innosti, ako rozdiel medzi
dosahovanymi vynosmi a vynalozenymi nidkladmi. Tento vysledny efekt si viak nemoéze
ponechat podnikatel sdm.

Vytvoreny zisk je predmetom rozdel'ovania zisku:

m Cast zo zisku sa na prvom mieste odvadza do $tatneho rozpoctu formou dane z prij-
mov. Preto medzi finan¢no-ekonomickymi ukazovatelmi podniku rozlisujeme:

- hruby zisk - zisk pred zdanenim (ako rozdiel medzi vynosmi a nakladmi),

- dsty zisk - zisk po zdaneni (hruby zisk zniZzeny o dai z prijmov).

m Cisty zisk, resp. zisk po zdaneni si méze podnikatel privlastnit, resp. sa méze rozdelit
medzi spolo¢nikov ¢&i vyplatit akciondrom formou dividend.

m Zvysna ¢ast sa moze ponechat v podniku ako nerozdeleny zisk, ktory slazi ako zdroj
financovania rozvoja podniku.

Snaha po uspesnosti nas vedie k hladaniu sp6sobov ako zvySovat efekty dosahované
z podnikovej ¢innosti, t. j. k hladaniu spésobov ake zvysovat zisk podniku. Medzi zak-
ladné spésoby, ako zvysit zisk podniku, patria:
B zniZovanie nakladov,
B zvySovanie vynosov,
m kombindacia uvedenych dvoch predchadzajacich spésobov.

3.2.2 ANALYZA NAKLADOV A SKUMANIE FAKTOROV,
KTORE ICH OVPLYVNU)U

Ak chceme hladat cesty pre zvy$ovanie zisku, je potrebné uskutoénit analyzu fakto-
rov, ktoré vysku zisku ovplyviuji. Teéria k tomu vyuZziva rézne postupy analyz. Pri analy-
ze nakladov uskuto¢iiujeme sktimanie zaloZené na skimani nakladov nasledujicimi sp6-
sobmi:

m skumanie pomocou druhového ¢lenenia nakladov,

m skdamanie pomocou kalkula¢ného ¢lenenia nékladov,

m skumanie vyvoja nakladov a zisku v zavislosti od objemu vykonov,
m pripadne iné, novsie pristupy k skimaniu nakladov.
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m vymedzte si primerany ¢as a zvolte vhodné miesto, aby diskusie mohli prebiehat plynu-
le a neru$ene, vo vhodnej tvorivej atmosfére,

m vopred pozvanych ucastnikov informujte, ¢o bude predmetom diskusie a aké vysledky
od diskusie o¢akavate,

m vymedzte zdkladné pravidld pre diskusiu - re$pektovat volnost pridenia myslienok,
nehodnotit a nezaujimat stanoviska, nechat sa ingpirovat, vyjadrovat sa stru¢ne a jas-
ne a pod.,

m vznikajice podnety zaznamendvajte a na zdver zosumarizujte zblizujuce sa stanoviska,

m diskusie k vizii méZzu pokradovat a nadvizovat na stanoviskd z predchadzajacich
stretnuti,

m vzhladom na zdvaZnost a ddlezitost vplyvu vizie na budicnost a budice pésobenie fir-

my, nie je nutné jej formulovanie urychlovat, ale ani jej tvorbu podceiiovat alebo od-
kladat.

K. Kearns * naznacuje niekolko délezitych zasad, ktoré je vhodné uplatiiovat pri vytva-
rani vizii. Medzi nimi najma:
. Vytvorte si viziu, pretoZe ju chcete a nie preto, Ze vizie maji ini.
. Ak vasa doterajsia vizia uz nepdsobi a nepredstavuje pre vas indpiriciu, zmeite ju.
. Cim je vizia jednoduchsia, tym je zrozumitelnejsia, lahgie zapamitatelna a G¢innejsia.
. Vizia by mala byt prekvapujtca a nadéasova, ale splnitelna.
. Viziu nestaéi vytvorit, ale je potrebné jej i verit.
. Nebojte sa ukazat, Ze svojej vizii verite. Povzbudite tym i ostatnych k jej splneniu.

N O Uk LN

. Realizacia vizii vyzaduje vynakladanie ndmahy a prind$anie obeti, ale o¢akdvania savi-
siace s jej naplnenim by mali prevaZovat a motivovat.

Vizia by mala byt predovietkym motivujtaca. Tak, ako tvrdil Antoine de SaintExupery:
LAk chces postavit lod, nemal by si hned posielat muzov, aby zohnali drevo a pripravili ndstroje,
ale najprv musis u nich vzbudit tuzbu po nekoneénych dialavdch otvoreného mora“.

Tak, ako hovori stara ludova mudrost: ,Musim je velky pdn, ale chcem je este viési“. Vizie
nie sd nastroje autoritativneho charakteru, ale napriek tomu, mézu slazit ako silny hnaci
motor, zaloZeny na posobeni motiva¢éného naboja. Ti ¢o vizii podlahnu, tazko sa zbavuju
zavislosti od nej. Prekonat ju moéze iba ind, novéia vizia.

Vizie, ktorymi sa podniky prezentuja nielen smerom do vnitra podniku (k manazérom
a zamestnancom), ale ¢asto i smerom k ostatnym subjektom v externom prostredi (zdkaz-
nikom, dodavatelom, bankdm, mestdm a inym subjektom) st ¢asto ambiciézne a zamera-
né skor na dosahovanie svojich individualnych tspechov. Casto sa pri prezentacii firiem
na internete stretdvame s viziami typu ,Chceme sa stat najlep$ou firmou v nagom odbo-
re.”, ,Chceme sa stat lidrom na trhu.”, ,,Chceme sa stat inova¢nym lidrom v odbore.” a pod.

Mnohé z uspesnych firiem popri tom zakladali svoj uspech na zéklade konkrétnych sta-
novenych vizii, napr.:

m Nasou viziou je obut pol republiky s topdnkami za 29 korun (Bata).

% KEARNS, K. P. 2000. Private Sector Strategies for Social Sector Success: The Guide to Strategy and

Planning for Public and Nonprofit Organizations. New York : John Wiley & Sons, 2000.
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Zvysena cena

Standardné cena Nadpriemerny
Pri . zisk
riemerny Nadpriemerny
zisk A
zisk
Zviend
Priemerné v szene
) Najnizsie naklady
naklady h
naklady
Priemerny Nakladovy Diferencovany
podnik vodca podnik

Obr. 4.4 Uplatnenie stratégie diferenciacie

Zdroj: PAPULA, J. - PAPULOVA, Z. - PAPULA, J. 2014. Konkurencné stratégie, tradicné pristupy vs. nové
pohlady a techniky. Bratislava : Wolters Kluwer, 2014, s. 62.

sa podnikatel'sky subjekt uplatriujuci stratégiu diferencidcie mal snaZit o dosiahnutie
pozicie inova¢ného lidra (vodcu) v odvetvi;

m diferencidcia je zvy¢ajne sprevddzana zvy$ovanim ndkladov, ktoré savisia so zabudo-
vanim novych prvkov, novych parametrov a novych rieSeni. Délezité je uvedomit si, Ze
nie kazda inovacia zaujme zdkaznikov natolko, Ze budt ochotni zaplatit za pondkany
inovovany produkt vy$siu, nadstandardnt cenu. Inovované produkty su ¢asto vybave-
né funkénymi vlastnostami alebo parametrami, ktoré zdkaznici nepozaduj, a preto nie
su ochotni za danu inovaciu zaplatit vy$siu cenu.

C. Stratégia focus

Stratégie focus (ststredenia sa) uplatiiuju podnikatel'ské subjekty, ktoré sa rozhodli, ze
nebudd pésobit na celom trhu, ale sistreduja sa iba na urtity segment trhu, ktory je vy-
medzeny iba ur¢itymi druhmi produktov a urcitou skupinou zdkaznikov (obr. 4.5).

Druhy

segment
produktov

R T

S S

Skupiny zakaznikov

Obr. 4.5 Uplatnenie stratégie focus

Zdroj: PAPULA, J. - PAPULOVA, Z. - PAPULA, J. 2014. Konkurenéné stratégie, tradiéné pristupy
vs. nové pohlady a techniky. Bratislava : Wolters Kluwer, 2014, s. 63.
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5.1.1 ZAKLADANIE AKO PRVA FAZA ZIVOTNEHO CYKLU
PODNIKU

Otédzka zékladnych faz Zivotného cyklu je zaujimava nielen pri spatnom pohlade na do-
terajsi vyvoj podniku. Uz pri zakladani podniku treba uvazovat nielen o tom, aby podnik
vznikol a bol, ale déleZité je pripravit ho tak, aby bol funk¢ny, rozvijal sa a dlhodobo péso-
bil. Preto je dolezité uz prijeho zakladani uvazovat o buducich fazach jeho zivotného cyk-
lu a pripravit podnik na dlhodobé pdsobenie.

Spitny pohlad na minulost a na predchadzajice fazy Zivotného cyklu a na ich hodno-
tenie, t. j. pohlad, ktory uplatiiuj historici a analytici, sa méZe opierat o fakty a realitu.
Pohlad smerom do budicnosti je vdak pohladom skoér iba do virtudlneho sveta, ¢o je ovela
narocnejsie a vyzaduje si uplatnenie vedomosti, skisenosti a podnikatel'ského myslenia.
Z toho dévodu prave pri zakladani podniku treba venovat velkd pozornost zamysleniu sa
nad budicnostou a priprave podniku na budicnost.

Zakladné fazy zivotného cyklu podniku

Zivotna cesta podniku za¢ina uz v jeho pripravnej faze, v ktorej podnik nadobtda iba
virtudlnu podobu. Svoju konkrétnu podobu nadobuda az v ¢ase vzniku, od ktorého zaci-
naju plynut jeho redlne fizy zivotného cyklu. Podnik sa postupne vyvija, rastie a dozrieva.
Vo faze zrelosti mézu podnik sprevadzat vzostupy i pady, ale realitou je ¢asto i Gstup a za-
nik podniku. Tieto zavere¢né fazy z ¢asového hladiska je pri zakladani podniku zvycajne
pred¢asné predikovat, ale treba s nimi po¢itat (obr. 5.1).

A

vykonnost

» Cas

zakladanie rozbeh rast zrelost ustup histéria

vznik zdnik

Obr. 5.1 Fazy zivotného cyklu podniku

Zdroj: Vlastné spracovanie.

Kazda z faz zivotného cyklu podniku ma svoje $pecifik i svoje ¢aro. Zivot podniku
md mnoho spolo¢ného so zivotom ¢loveka. Krasnym je detstvo a rovnako i dospievanie.
Zrelost je ¢as, ked mozno zit uz naplno a plnit si svoje poslanie. Starnutie ma takisto svoje
¢aro. Pripomina roky mladosti, ale skor uz v zrkadlovej podobe. Zostalo mene;j sil, ale sme
bohatsi o poznanie a skisenosti. Aj na ukonéeny zivot ¢loveka mozu zostat pekné spo-
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Procesny manaZment nie je nastroj, ktory by slazil iba na zdokonalovanie operativne-
ho manaZmentu v podniku. Je to délezity néstroj, ktory méze vyrazne ovplyvnit vykon-
nost a uspednost podniku ako celku. Z toho dévodu pri zavddzani procesného manazmen-
tu je dolezité jeho prepojenie na strategicky manazment podniku, predovsetkym v ramci
zdokonalovania riadiacich procesov.

Zobrazenie podnikovych procesov pomocou procesného modelu, ktory vychadza
z identifikacie zdkladného rozdelenia procesov na riadiace, hlavné a podporné procesy
znazoriiuje obr. 6.9.

Riadiace procesy

Strategicky manazment podniku

Analyza Formulovanie Implementécia Strategicka
prostre dia straté gle straté gle kontrola

Hlavné procesy

Produkt é. 1

Produkt ¢. 2
predvyrobny B> vyroba »> distribucia
proces
Produkt ¢. 3
Podporné procesy
Financie IT Marketing Vysl,<un.l
a vyvoj

Obr. 6.9 Vseobecny pohl'ad na procesny model podniku

Zdroj: PAPULOVA, Z. - PAPULA, J. - OBORILOVA, A. 2014. Procesny manazment:
uceleny pohlad na koncepciu procesného manazmentu. Bratislava : Kartprint, 2014, s. 83.

Procesny manaZment sa tak popri strategickom manaZzmente stiva déleZitou suéastou
novych trendov v tedrii i praxi manazmentu podnikov.



