STARTUP ZA PAKATEL

Myslienka Autor

Mikrobiznisova revolucia je spésob, ako zarabat peniaze
a pritom sucasne viest’ nezavisly a zmysluplny zivot.

Mikrobiznis

Mikrobiznis=sloboda+hodnota pre zakaznika

Sloboda je to, €o vSetci hfadame.

Hodnota je spbsob, ako to dosiahnut.

1. Znovuzrodenie

Model zaCiatku podnikania za pakatel

Chod za tym, €o ta bavi.

Nizke pociatocné naklady.

Roé¢ny prijem minimalne 50 000 dolarov.

Ziadne mimoriadne znalosti.

UpIné odhalenie finan&nych pomerov.

Menej nez 5 zamestnancov.

Prelinanie: vasa oblubena aktivita-¢o zaujima ostatnych.

Co treba mat

Produkt, alebo sluzba: ¢o predavate.

Ludia, ktori su ochotni vam platit: vasi klienti.

Spbsob, ako vam budu platit: ako budete menit sluzbu
alebo produkt za peniaze.

NajddlezitejSie je spojit svoju vasen a schopnosti
s nie€im, €o je uzitoné pre ostatnych.

2. Dajte im rybu

Ked ulovite rybu, mézete ju nieckomu predat. Ked ho
naucite, ako sa ryby lovia, pripravite sa o baje¢nu
obchodnu prilezitost'.

Karol Marx

Hodnota pre
zakaznika

Je nie€o Ziadané a cenné, vysledok vymeny alebo
vynaloZzeného usilia.

Hodnota znamena pomahat ludom.

DélezitejSie ako vlastnosti produktu/sluzby je ich prinos
pre zakaznika.

Vacsina fudi chce nie€oho viac (peniaze, laska, uznanie)
a nieCoho menej (stres, uzkost, dlhy). Sustredte sa na to,
C¢o mbzete pridat, alebo o mdzete ulahdit, aby ste im
Zlepsili Zivot-a potom sa pripravte, Ze dostanete za to
zaplatené.

3. Drzte sa toho, ¢o
vas zaujima, mozno
to vyjde

Nechajte si platit za to, o mate radi, a spojte to s tym, ¢o
chcu druhi.

Prilezitosti

Dobré podnikanie je zaloZzené na reakcii na problémy.

Vasen, schopnosti, problém, prilezitosti.

Specializované poradenstvo mdzete vybudovat za jeden
deni: ¢im Specializovanejsie, tym lepSie.
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Téma

4. Nastup potulného
podnikatela

‘ Myslienka

Lokalita, lokalita, lokalita-precefiovana veli¢ina.

Autor

Priklady: fotografovanie po celom svete, tabulkovy
procesor, pisanie knih, e-knihy

Mimoriadne ziskové je publikovanie informacii-existuje
viac spOsobov, ako publikovat informacie-nie su to iba e-
knihy)

Potulni podnikatelia su dnes vSade. Mnohi z nich si
v tichosti buduju vyznamny prijem a pritom Ziju v raji
(Kanarske ostrovy, Gronsko).

5. Nova demografia

Podnikatel'ské prileZitosti su ako autobusy, kazdu chvifu
ide dalsi.

Richard
Branson

Kategorizacia
zakaznikov

Stara demografia-vek, lokalita, pohlavie, prijem.

Nova demografia-zaujmy, vasen, znalosti, presved&enie,
hodnoty

Marketing

Marketing zo starej Skoly je zaloZzeny na presved&ovani,
zatial ¢o novy marketing vychadza z pozvania

Ked si vytvorite kmen oddanych fanusikov a vernych
zakaznikov, budu dychtivo Cakat na vase nové ponuky,
pripraveni chytit’ sa drapakom, ako nahle dostanu
podnet. Tento spdésob je nielen novy, ale aj lepSi.

NajdélezitejSie otazky

AKy je vas najvacsi problém?

Aké je najdblezitejSia otazka, tykajuca sa...

Co méZem urobit), aby som vam pomohol?

Napady

Mat napady, nie je oby€ajne pre podnikatela problém.

Tabulka ocenenia napadov.

6. Podnikatel'sky plan
na jednu stranu

Pokial je vasa firemna filozofia dlh&ia ako jedna veta, je
mozno prili§ diha.

Plany su iba dobrymi umyslami, pokial sa okamzite
nezvrhnu do podoby tvrdej prace.

Peter F.
Drucker

Vyberte si myslienku, ktora sa da uplatnit’ na trhu.

Inovacie

Nepremyslajte o inovacii, premyslajte o uzito€nosti.

Naklady

Drzte naklady na nizkej urovni.

Ked budete investovat do svojho projektu pot namiesto
penazi, vyhnete sa zadlZeniu a m&zZete minimalizovat
dopad neuspechu.

Prvy predaj

Realizujte svoj prvy predaj, €o najskér, ako to pdjde.

Ked prvykrat v novom podnikani uskuto€nite svoj prvy
predaj, bez ohlfadu na vysku Ciastky, je to velka udalost.

Produkty

Prezentujte produkt na trhu este pred vyrobou.
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Téma ‘ Myslienka

Autor
Uistite sa, ze je po vasom produkte/sluzbe dopyt, nez
obetujete praci na nom/nej cely zivot.
Venujte €as priprave produktov, nie stratégii, rychla
ponuka produktov, nie vela pracovat a vymyslat, rychla
akcia.
Reagujte na pociato¢né vysledky.
V mikrobiznise, ktory sa zaklada na nizkych nakladoch
a rychlej reakcii, nie je nutné formalne planovanie.
Vacsinou potrebujete: produkt/sluzbu, zakaznikov
a sp0Osob platenia.
Podnikatelsky plan napiste na jednu stranu.
7. Ponuka, ktoru Nemézem vam slubit' ni¢ viac ako krv, drinu, slzy a pot. Winston
nedokazete odmietnut Churchill
Krasny obrazok-podnikatef
Filozofia mojej firmy: ,Nikdy nemat’ $éfa a nikdy nebyt
Séfom*.
Vytvorte pocit naliehavosti u zakaznikov.
Prekonavajte oakavania zakaznika.
Podakujte zakaznikom za nakup.
8. Spustte to! Kym zacnete, poriadne sa pripravte. Marcus
Tullius
Cicero

Uvedenie nového
produktu na trh

Dobré uvedenie produktu na trh kombinuje stratégiu
a taktiku.

Stratégia sa tyka otazky ,pre€o?“- je tu pribeh, ponuka,
dihodoby plan.

Taktika sa tyka otazky ,ako?“-sem patri nacasovanie
(aktualnost), cena a Specificky prinos.

Uvedenie produktu na trh sa pripravuje hlavne
prostrednictvom pravidelnej komunikacie
s potencionalnymi a skutoCnymi zakaznikmi.

Davat zakaznikom informacie o vyvoji, produktu,
pripravovat ich na novy produkt, ako v Hollywoode
a stupriovat ich zaujem a napatie.

Ponukat produkt na cestach, rozpravat pribeh
0 produkte, kde sa nachadzame, ¢o robime.

Davat Casové obmedzenie na zfavy, nebat sa dat
vysoku cenu, ked produkt za to stoji, zakaznici si ho
kupia.

Musime tiez mysliet’ na spolahlivost a nacasovanie.

Spolahlivost chapeme ako schopnost Cloveka, alebo
systému fungovat rovnako za beznych aj mimoriadnych
okolnosti.
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Téma ‘ Myslienka

Vytvorte u zakaznikov pocit naliehavosti.

Autor

Na zakaznikov netlacte, je lepSie si s nimi budovat vztah
na dlhSie obdobie.

Pokial dostanete pozitivnu spatnu vazbu od ludi, ktori
nenakupuju vas produkt, ale suasne vas chcu
podporovat inac, ste na spravnej ceste.

39 krokov na uvedenie produktu na trh

9. Postuchnutie:
nenapadné umenie
sebapropagacie-
reklama

Reklama je ako sex, platia za neho iba zufalci.

Moderny marketing je zalozeny na posStuchnuti- je
spojenie prace-kreativity a komunikacie-robte to kazdy
den-pravidelne.

Dobré veci sa predavaju samé, cena sa nezjednava-
berte, alebo neberte

Ochota k propagacii hodnovernym, nie vlezlym
spOsobom predstavuje zakladny atribut uspechu
mikrobiznisu.

Vypracujte dobru ponuku a prinutte ludi, aby o nej
hovorili. Ni€ nie je zlé na tom, ked sa pokuSate presadit
sami seba.

Cielom je spojit’ Styl s obsahom.

Ked vytvorite nie¢o o ¢om stoji za to hovorit, poziadajte
0 pomoc kazdého, koho poznate.

Neposielajte hromadné maily, ani nehovorte dblezité
informacie.

Ked mate produkt hotovy, povedzte to zakaznikom.
Pozvite ich na uvedenie produktu.

Davajte zdarma a zdarma dostanete. Davanie je pre
podnikanie tou zakladnou hodnotou, je to strategické
davanie.

Nevyuzivajte zamerne kazdu prilezitost na zvySenie
prijmu. Konzultacie-ako dobra rada zadarmo, lebo mam
neprijemny pocit zo spefazenia. S tymi spravnymi fudmi
a za mojich podmienok ma to bavi, hlavne ak tu nie je
tlak z vedomia, Zze mi za to platia. Ked pom&zem radou
ja, aj mne mbéze niekto pomoct. Nejde o skére a vymenu
laskavosti, ale o to, ze ked vdm naozaj na niekom
Uprimne zalezi, snazite sa mu zlepsit zZivot. Strategické
davanie je uprimné a naozaj uzitocné iba bez myslienky
na potencialnu odplatu.

Ked sa budete zoznamovat s ludmi, pomahat’ im, ziadat’
0 pomoc a davat, modzete zajst’ daleko. Po urcitej dobe
sa to vyplati.

Zameriavajte sa na presadzovanie hodnoty.
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Téma ‘ Myslienka

Nehovorte zakaznikom nie, aj ked mate vela prilezitosti.

Autor

Zapojte zakaznikov do sutaze, rozdavajte vzorky, alebo
davajte prvé produkty zdarma-giveaway-priamociara
ponuka nieCoho zdarma, ktora sa dava vitazom sutaze.

Doba platenej reklamy sa davno zmenila. Databazu
zakaznikov si mozete vytvorit na zaklade Sirenia
informacii. Osobné kontakty musite dobre vyuzit.

Ked premyslate o tom, ako dat o sebe vediet, myslite
najprv na poSuchovanie a az tak na platenu reklamu.

Sloboda-nechcem otravovat ludi mailmi. Web stranka
a blogy je ako vyklad v obchode. Zakaznici tam vstupuju
a dobrovolne si kupuju, ¢o chcu.

Vytvorte nie€o o Com je hodné hovorit, a potom o tom
hovorte.

Najlep§i komunikaény kanal su ludia, ktorych uz poznate

Vypracujte si jednostranovy plan propagacie, aby ste
mali pravidelny harmonogram pre komunikaciu s ludmi

10. Ukazte im peniaze

Peniaze su lepSie ako chudoba, uz len z finanénych
dévodov.

Woody
Allen

Zmyslom podnikania je zarabat peniaze. Zameranie na
prijem a tok penazi zaruCuje, Ze firma zostane zdrava.
Cielom podnikania je zisk. Bez penazi nie je podnikanie.

Nie je ni€ zlé na tom mat nejakého konicka, ale ak
chcete tomu hovorit’ podnikanie, musite zarabat peniaze.

Investicie, dihy

Ak ste majoritnym akcionarom firmy, musite svoje
investicie chranit.

Vela majitelov firiem robi dve chyby: prili§ premysla

o tom, kde zohnat peniaze na rozbeh projektu, a prili§
malo rozmysla o tom, z &oho v podnikani bude plynat
prijem.

Zasada: utracajte ¢o najmenej penazi a zarabajte ¢o
najviac.

Obchod by sa mal vzdy zameriavat na zisk. Zadlzovanie,
alebo investovanie vela pefiazi za u€elom rozbehu firmy
je nepovinne.

Malé je pekné, a ked zvazime vSetky pre a proti, je malé
Casto lepSie.

NajlepSim rieSenim su vlastné Uspory, alebo vyuzitie
skupinovych zdrojov. Ak potrebujete dat dokopy peniaze,
existuje viac ako jeden spOsob.

Omnoho délezitejSie ako zhananie pefiazi na rozbeh
firmy, je zamerat’ Usilie na €o najrychlejSie zarabanie
pefnazi.

Zasady

Stanovte pre svoj produkt alebo sluzbu cenu v zavislosti
na prinose, ktory poskytuje, nie podla vyrobnych

© RNDr. Marta Kraj€iova




Téma ‘ Myslienka

nakladov.

Autor

Davajte vacsi déraz na prinosy ponuky, nie na jej
vlastnosti. Je chybné rozhodovat o cene na zaklade
toho, kolko ¢asu vam to zaberie, alebo kolko stoji vas
Cas. LepSie je sutazit na zaklade ponukanej hodnoty.,
pricom cena mbze byt aj vyssia.

Pri novom produkte si polozte otazku: ,Ako tento napad
zlepsi zivoty mojich zakaznikov a aku pre mfia bude mat
toto zlepSenie cenu?“ Vzdy ide o ponuku vysokej
hodnoty.

Poskytnite zakaznikom obmedzeny rozptyl cien.

Varianty produktu (Uspornd, lepsia, exkluzivna verzia)-
rbzne ceny.

Namiesto toho, aby ste sa zakaznikov pytali,, ¢i chcu
kupit' vas produkt, pytate sa ich, aku variantu si chcu
kupit..

Nechajte si za svoj produkt zaplatit' viac krat, nie iba raz.

Program kontinuity-predplatné, opakované nakupy.

Cielom nie je zvysit podiel na trhu, ale podiel na
zakaznikovi.

Rézne ceny na ten isty produkt-na roznych strankach. Pri
vySSej cene je menej zédkaznikov, ale zisk je vacsi.

11. Pohnite sa
Z miesta

Pripominajte ludom, Ze zisk je rozdiel medzi vynosmi
a nakladmi. Budete vyzerat mudro.

Scott
Adams

Cim dlhgie mikrobiznis existuje a &im dlhsie zakaznici
a pozerajuci o iom hovoria v dobrom, tym skér sa rozSiri
jeho dobra povest.

NajvacSou vyhodou mikrobiznisu je sloboda a moznost
robit to, €0 mame radi. M6Zeme 6 mesiacov cestovat’
a zvySnych 6 mesiacov riadit' firmu.

ZlepSenie prijmu sa dosahuje prostrednictvom malych
zmien, ktoré maju vyznamny dopad. Ked troSku vzrastie
vasa obchodna aktivita a su¢asne trodku zvysite
uspesnost, subezne troSku zvysite i cenu, zaznamena
va$a firma vyrazny rast.

Zvysenie prevadzky-znamena zvysenie pozornosti aj
zvySenie poctu zakaznikov.

ZvySenie konverzie znamena kofko percent
z potencionalnych zakaznikov sa stalo vasimi
zékaznikmi.

Zvysenie priemernej predajnej ceny: zvysenie hodnoty
predavaného produktu, krizovy predaj a predaj po predaji

Predavajte viac existujucim zakaznikom.

Postrkovanie

Vytvorte sien slavy.

Vytvorte nové navySenie hodnoty produktov a sluzieb.
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Téma ‘ Myslienka

Ziskajte pozitivne referencie.

Autor

Usporiadajte sutaz.

Zavedte efektivnu zaruku.

Urobte velku slavu z toho, ze zaruku nedavate.

Produkt zo sluzby,
sluzba z produktu

Daijte jasne najavo, ze zakaznici tuto sluzbu nepotrebuju.
MéZu sa obist' aj bez nej, stadi len produkt. Pre tych, ¢o
sa chcu dat odborne viest, je sluzba k dispozicii a ¢aka
na nich. Ked mate firmu zaloZenu na poskytovani sluzby,
popremyslajte, ako by ste mohli zaviest verziu sluzby

v produkte.

Ceny

Pravidelne zvysujte ceny.

Ked si va8i zakaznici stazuju, ze je cena prili§ nizka,
mali by ste ich poCuvat.

Zvysenie sadzby umozriuje pracovat menej, alebo
zvySenie mesacného prijmu.

ZvySenim ceny ziskate viac sebadbvery. Pokial
nezvySite sadzby, nedozviete sa, Ze mate vacsiu cenu,
ako si myslite a uctujete.

Cena sa stanovuje na zéklade hodnoty a nie €asu, ktory
venuijete jej priprave.

Reklamu druhym fudom nerobte. Ludia vas sleduju,
pretoZe sa zaujimaju o vas.

V on-line prostredi hovorte o sebe a o0 svojej praci, nie
o druhych.

Ked chcete, aby vas sledovalo viac fudi, urobte nie¢o
zaujimavé mimo siete.

Expanzia

Horizontalna-viac do Sirky-obsluzime viac zakaznikov

Vertikalna-viac do hibky-obsltzim tych istych zakaznikov
na réznej Urovni potrieb.

12. Spolupraca,
partneri,
subdodavatelia

Treba budovat vlastnu firmu, nie€o, ¢o vam patri a nad
¢im mate kontrolu.

Pri vybere spoluprace je krehky vztah medzi slobodou
a hodnotou.

Outsourcing zvySuje slobodu a umozniuje firme rast,
pricom majitel nemusi robit' vSetko sam.

Je krasne mat malu a Stihlu firmu (1 osoba) a pracovat
z domu.

Motto: Nikdy nemajte $éfa a nikdy nebudte Séfom.

S mensim timom sa dari lepSie.

Pri rozhodovani o outsourcingu rozhoduju dve veci: druh
podnikania a osobnost majitela firmy.

Robte to, €0 ma zmysel pre vas a nie pre niekoho iného.
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Téma ‘ Myslienka

Firemny audit

Cielfom je vyrieSit malé problémy a vybrat malé akcie,
ktoré budu mat po urcitej dobe vyznamné vysledky.

Autor

Kde zarabate peniaze?

Ako dobri ste v komunikacii smerom k zakaznikom?

Su vase ceny také, aké by mali byt?

AKy je vas marketing k potencionalnym zakaznikom?

Sledujete, monitorujete a testujete dostatocne?

Kde vam unikaju velké prilezitosti?

13. Cesta je dlha-
sloboda

Ni€ sa nestane, pokial to neurobite vy sami.

Maya
Angelouova

Podnikatelia nemusia byt nevyhnutne hazardéri, iba
niekedy vnimaiju riziko a istotu ina¢ ako ostatni.

Mnoho je takych, ktori si starostlivo davaju na ¢as, aby
vybudovali krok za krokom svoju firmu.

Vdaka pravidelnému prijmu z beZzného zamestnania
mate istotu, ze mozete v podnikani experimentovat a ucit
sa za pochodu. Tento spdsob prace prinasa vyznamnu
vyhodu.

Ciefom podnikatefov nemusi byt rast firmy, ale
rovnovaha slobody a prijmu. Podnikatelia nemusia
prijimat’ zamestnancov a roz8irovat firmu na ukor
slobody. Otazka: Aky druh slobody chcete.

Mat pocit uspeSnej majitelky firmy vychadza z kvality
zivota, ktory vedieme a nie z mnozstva penazi, ktoré
zarabame. My vlastnime firmu, nie ona nas.

Buducnost je spojena s tym, o robime, s nasimi
rozhodnutiami a to je vefmi zabavné.

Bez ohladu na stratégiu rastu, mali by ste venovat
pozornost tomu, €i je vas podnik zdravy. Nemat Ziadnu
predstavu o financiach je obvykle zlé znamenie.

Mézeme vytvorit firmu, ktora bude prosperovat, aj mimo
Specifickych znalosti majitela.

Mozeme budovat aj firmu, ktori chceme predat.

14. Co ked zlyham

Vas Cas je obmedzeny, tak nim neplytvajte a nezite zivot
niekoho iného.

Steve Jobs

Nepotrebujete, aby vam niekto dal povolenie, Ze sa
mobzete vydat za svojim snom. Prestante ¢akat’ a zacnite.
To najlepsie, o mdzete urobit, je ignorovat rady.
Spoliehajte sa na vlastny rozum a nepytajte sa fudi, ¢o si
myslia. Ludia, ktori vedia o podnikani menej ako vy,
nesmu ovplyvhovat vase rozhodovanie. Prijimajte rady
iba od tych, ktori vam ponuknu jedine¢ny pohlad na to,
ako sa mozete zlepsit. Obc&as je najlepSou radou ziadna
rada. Ked viete, ¢o potrebujete, jednoducho to urobte.
Prestarite ¢akat. Zacnite konat.
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Daijte si pozor, aby vasi klienti nenasmerovali vasu pracu
tak, ze ju zaCnete nenavidiet.

Autor

Rozbeh firmy vyzaduje vela energie, Usilia a obeti.

Rekapitulacia

Vyprava za slobodou vedie k veciam, ktoré maju pre
druhych nejaku hodnotu.

Vzdy sa pytajte: ,Ako mdzem este viac pomdbct druhym?“

PoziCiavanie penazi na rozbeh firmy, alebo zadlZzovanie
je otazkou vasej volby. Inac ich nepotrebujete.

Neustale sa zameriavajte na bod, v ktorom sa prelina to,
¢o radi robite, a to, za €o su druhi ochotni zaplatit.

Prepojte svoj produkt alebo sluzbu s atraktivnymi
prinosmi, nie s nudnymi vlastnostami.

Zistite, €o ludia chcu, a najdite spdsob, ako im to
poskytnut. Dajte im rybu.

Akcia je dblezitejSia, ako planovanie.

Vytvorenie ponuky, poStuchnutie a vytvorenie akcie pri
uvedeni produktu na trh, vam prinesu lepSie vysledky
ako jednorazové vypustenie produktu.

Najdite si spésob, ako €o najskor uskuto€nite svoj prvy
predaj.

Rozhodnite sa aky typ firmy chcete vybudovat.

Udrziavajte rovnovahu medzi slobodou a ziskom.
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