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frska nizkonakladova letecka spoloénost’ Ryanair bude pocas letného obdobia v roku
2013 lietat’ do a z Bratislavy na Sestnastich pravidelnych linkéch. Oproti letnej sezone v tomto
roku, ked’ Ryanair prevadzkoval z Bratislavy pravidelné linky do pétnastich destinécii, tak
pribudne eSte jedna pravidelnd linka. Ryanair predneddvnom ozndmil znovu otvorenie
leteckého spojenia do talianskeho Trapani na ostrove Sicilia.

»Linka bude opit’ v ponuke od zaciatku letné¢ho letového poriadku, ktory vstupuje do
platnosti 31. marca 2013, a to ako sucast’ otvarania vel'’kého mnozstva novych spojeni v Sicilii.
V prevadzke bude dvakrat do tyzdna, vzdy v stredu a v nedel'u,” informovala agentiru SITA
obchodné a marketingova manazérka Ryanairu pre Slovensko a Rakusko Henrike Schmidtova.

Trapani je siedme najvicsie mesto na Sicilii, nachaddza sa na zapade ostrova pri vybezku
zeme v tvare kosdka. Mesto tvori namorni hranicu medzi Stredozemnym a Tyrhénskym
morom, preto ho volaju mesto medzi morami. Letenky do Trapani boli v predaji od 19.
decembra do 26. decembra roku 2012 za zvyhodnent cenu 37 eur na lety v aprili a méji 2013.

Ryanair je jedina eurdpska ultra-nizkonakladova leteckd spolo¢nost’, denne prevadzkuje
viac ako 1 500 letov (vySe 500-tisic za rok) z 53 zékladni do 171 destinacii v 28 krajinach.
Ryanair prevadzkuje flotilu 305 novych Boeingov typu 737-800, spada pod regulaciu irskeho
leteckého uradu a v sti¢asnosti ma tim vyse 8 500 l'udi.

Od 10. janudra 2013 Skrtol irsky Ryanair z Budapesti lety do desiatich z tridsiatich
destinacii a do d’al$ich deviatich zredukoval frekvenciu letov. Budapest’ prisla tyZzdenne o 280
liniek, o podl'a prepoctov najvicsieho eurdpskeho lowcostového dopravcu malo znamenat’, Ze
na letisku ubudne ro¢ne 800-tisic z predpokladanych dvoch miliénov cestujucich.

Zo zékladne v mad’arskom hlavnom meste stiahne Ryanair dve z piatich lietadiel a
premiestni ich na iné¢ zadkladne mimo Madarska. Preto v Budapesti prepusti 60 zvicsa

mad’arskych pilotov, letuSiek a mechanikov.
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Ryanair tvrdi, Ze je to dosledok obchodnej politiky majoritného vlastnika letiska
nemeckého konzorcia Hochtief AirPort, ktory vraj nemd zaujem na zniZovani vlastnych
nakladov, neefektivnych sluzieb, rozvoji cestovného ruchu v mad’arskom hlavnom meste a
zvySovani zamestnanosti. Ryanair sa stazuje na zvySovanie poplatkov a odmietanie letiska
pristipit’ na jeho finanéné ndvrhy. Tvrdi, ze mal s letiskom vel'ké plany a pri rozumnej ponuke
mohol zvysit’ pocet cestujlicich na 2,7 milidna.

Z Budapesti lieta aj pat d’alSich lowcostov vratane mad’arského Wizz Airu, ktory
pontka rovnaky pocet destincii nez Ryanair, a ani jeden neprotestoval proti poplatkom na
letisku.

Najvicsi eurdpsky lowcost lietal z Budapesti uz v rokoch 2005 az 2010 ako konkurencia
bratislavskym SkyEurope Airlines i domacemu Wizz Airu. V priebehu ¢asu pocet letov pre
men$i zdujem cestujucich redukoval, az skoncil sargumentom o vyske poplatkov. Do
Budapesti sa vratil vo februari 2012 po bankrote madarskych ndrodnych aerolinii Malév.
Postupne zacal lietat’ az na 32 letisk, ibytok cestujucich Malévu nenahradil, pretoze na rozdiel
od Malévu lietal zvicSia nie na hlavné, ale odl'ahlé letiska a neposkytoval moznost’ tranzitnej
dopravy, o ktora bol v Budapesti vel’ky zaujem.

Hoci je Ryanair vysoko ziskovou spolo¢nost'ou, vedie permanentne poplatkovi vojnu
sucasne s niektorymi letiskami, hrozi aj rusi linky. Preco vSak ru$i niektoré spoje a iné
ponechava, nekomentuje. Jednou z moznosti selekcie je prednostné rusenie trati s menSim
zaujmom cestujucich, na ktorych nemozno obsadit’ v 189-miestnom lietadle aspon 80 percent
miest.

Nizkonakladovym leteckym spoloénostiam sa dari lepsie, ako oakavali. V Irsku
sidliacemu gigantovi Ryanair nads$tandardne dobre vysiel aj posledny kvartal roka 2012 a za
cely finan¢ny rok, ktory sa mu skoncil v marci 2013, hlasil predpokladany zisk vo vyske 540
milidnov eur. Bol by to o dvadsat’ az pat'desiat milidnov lepsi vysledok oproti predchadzajiicim
odhadom. V zavere roka 2012 sa darilo aj jeho hlavnému konkurentovi britskému dopravcovi
easylJet.

Trzby Ryanairu vzréstli v poslednych troch mesiacoch roka 2012 o 15 percent na 969
miliénov eur a firma vykézala zisk po zdaneni 18,1 miliéna eur. Medziro¢ne to predstavuje
narast o 21 percent. ,,Mali sme silnejSie predviano¢né rezervacie, ktoré zvysili priemernt cenu
leteniek, o znamena4, Ze sa nam darilo nad ocakévania,* cituje agentira Bloomberg finanéné¢ho
riaditel'a Howarda Millara. Firme k lepSiemu vysledku pomohli aj niZ§ie prevadzkové naklady.

Priemerné ceny leteniek vzrastli v danom obdobi o osem percent, ¢o bolo nad

trojpercentnym odhadom analytikov oslovenych agentirou Reuters. Pocet prepravenych



cestujucich spolo¢nost’ navysila v svojom tretom kvartali 2012 o tri percentd na 17,3 miliéna
pasazierov.

Aerolinkdm sa darilo najméd v severnej Eurdpe. ,,Zaznamenali sme silny dopyt z
Britanie, Nemecka a Skandinavie, ¢o sa odrazilo v nasej ziskovosti,“ povedal prevadzkovy
riaditel’ Ryanairu Michael Crawley. Dodal vSak, Ze v prvom $tvrtroku 2013 budi ceny leteniek
rast’ pomalS$im tempom. V dosledku slabSieho sezénneho dopytu a vysSich cien ropy firma
oCakéava pokles prepravnej kapacity o tri percenta.

Easylet tiez zaznamenal nad oCakévania dobry zaver uplynulého roka. Za svoj prvy
Stvrtrok fiskalneho roka, ktory sa skoncil v decembri 2012, hlasil nérast trzieb na 833 miliénov
eur, ¢o predstavovalo medziro¢né polepSenie o 9,2 percenta. Firme sa to darilo najmi vySSou
obsadenost’ou lietadiel.

Napriek tomu, ako aj priblizne 80-percentnej obsadenosti letov na prvy fiskalny polrok,
spolo¢nost’ ostava v strate 50 az 75 milionov libier. V predoslom roku to bolo az 112 miliéonov
libier.

Ryanair napriek dobrym vysledkom zatial o rozsireni poctu lietadiel v horizonte
jedného az dvoch rokov neuvazuje. Jeho sti¢asnu flotilu tvori 305 strojov typu Boeing ~ 737-
800, ktorych priemerny vek su Styri roky, informoval v novembri 2012 generalny riaditel’
Michael O’Leary.

Na stole vSak stale lezi 694 miliénov eur, ktoré firma ponuka za odkupenie irskeho
leteckého prepravcu Aer Lingus Group. Predchadzajice dva pokusy o prevzatie pre nesuhlas
unijnych tiradov Ryanairu nevysli, teraz vSak uz zrejme reguldtori daji obchodu zelenu. Firma
oCakavala definitivu za¢iatkom marca 2013.

»Spominany Ryanair robi napriklad len asi sedminu obratov British Airways, ale jeho
prevadzkova marza je trojnasobnd. Preto nizkondkladovy super nemusi byt vel’ky na to, aby
dosahoval zisk.

Nizkondkladové letecké spolo¢nosti kazia trh pre tradi¢né spolocnosti vdaka
samotnému spravaniu zédkaznikov, ktori kupujt len kvdli cene. Stratia ich okamzite, ked’ niekto
iny pontkne cenu nizS$iu. Kedze nizkondkladové letecké spolo¢nosti ponukaju vzdy cenu
nizsiu, nemusia sa starat’ o zavedené podniky, ktoré majui vyssie ceny — potrebuju sa bat’ uz len
,novopriselcov s podobnym nizkondkladovym modelom ako maji samy.

Len ¢o zavedeny podnik objavi na trhu nizkonakladového konkurenta, mal by hl'adat’
odpoved na otdzku: Zameriava sa nas super na segment, ktory nechceme obsluhovat’, alebo
bude ,,uzierat* z naSich trzieb? Ak sa zameriava na dosial’ neobsluhovany trhovy segment,

nemusia sa bat’ — zatial'... M6zu konkurenta pozorovat’ a ucit’ sa.



Ked’ zavedena spolo¢nost’ zisti, ze potrebuje proti nizkonakladovému superovi zakro€it’,
vicsinou sa snazi vyrovnat’ alebo podbehnut’ jeho cenu. Cenové vojny vsak nepracuji v
prospech zavedenych spoloc¢nosti. Nizkondkladové spolo¢nosti st ,,nadizajnované®, aby robili
zisky pri nizkych cenach — majl iny podnikatel'sky model. Preto v oblasti nizkych cien dokazu
svojich etablovanych konkurentov vzdy predbehnit. ZniZovanie cien poskodzuje vSetkych
okrem nizkondkladového konkurenta.

Aj ked trhovy lider skopiruje podnikatel'ské prvky nizkondkladového supera, nebude
schopny udrzat’ jeho nizke ceny. Podstatou nie su samotné prvky modelu, ale ich vzdjomna
interakcia. Prikladom mo6zu byt internetové rezervacie leteniek. Nizkondkladova spolo¢nost’
prakticky nema iny typ rezervacii. Ma len jeden typ lietadiel a len jeden typ sedadiel. VacSinou
sa nerezervuje na nejaké konkrétne sedadlo, takze nemusi evidovat’ ani toto, a navyse listky sa
nerefunduju. Ak si zoberieme zavedené aerolinie, ktoré tiez pontiknu rezervaciu po internete,
zistime, Ze ich systém je vel'mi zlozity a naroény na vytvorenie — maju rozne typy lietadiel,
biznisovu triedu a turisticku triedu, rezervacie konkrétnych miest, refundaciu listkov a navyse
maju uzatvorené dohody s cestovnymi kancelariami, ktoré potrebujii dodrzat. Ich uspora je
ovela niz8ia ako uspory, ktoré¢ vyprodukuje nizkondkladovy podnikatel’sky model.

Napriek tomu existuju priklady takejto premeny. Jeden z nich je spominany Ryanair,
ktory Startoval ako vysokondkladova, tradi€nd leteckd sluzba s problémom vygenerovat
potrebné zisky. Jej vtedajSia stratégia sa opierala o poskytovanie trochu lacnejsich leteniek ako
konkurenti. Ked’ Ryanair prevzal v roku 1991 Michal O’Leary, uvedomil si, Ze nesta¢i ponukat
o 10 % lacnejSie ako Air Lingus, ale Ze by bolo treba ponukat’ lacnejsie az o 80 % — 90 %.
Takto vystartovala jedna zardzajuca transformécia v Eurdpe. Zasiahla celt spolocnost’. O Leary
vymenil celu flotilu, prestali premavat’ z druhoradych letisk a namiesto toho sa prestahovali na
letiskd mensSich miest, ktoré boli nielen lacnejsie, ale im dokonca aj priplacali za to, aby tam
pristavali. Ryanair prestal prijimat’ objednavky cez cestovné agentlry a prest'ahoval cely proces
najprv do callcentra, neskdr celkom na internet. Zrusil biznisové triedy a zaviedol jedint triedu
sedadiel. Prestal podavat zadarmo jedlo a napoje — zdkaznici si ich vSak mohli kupit'.
Zredukoval aj pocet letusiek zo Styroch na dve v kazdom lietadle. Prestal rezervovat’ isté miesta,
¢im sa urychlilo nastupovanie do lietadiel. Prestal prevazat’ ndklady. Tym sa skratil ¢as na
letiskach zo 45 minat na 25 minat. NavySe Ryanair zjednodusil pozemné sluzby, vytvoril
servisné smernice a na to celu ¢innost’ ,,outsourcoval®“. Podarilo sa mu transformovat’ sa na
poprednu europsku nizkonakladovi leteckt spolo¢nost’.

Nizkonéakladovi konkurenti budi na trhu pribudat’ a niektori sa presadia. Na trhu vS§ak

vzdy budu aj dva druhy zékaznikov: ti, ktori kupuju len na zéklade ceny, a ti, ktori pozaduju aj



sprievodné uzitky. Preto bude na trhu vzdy miesto aj pre nizkondkladové podniky, aj pre

podniky poskytujtce pridant hodnotu.

Ulohy

1. Preco su nizkonakladové letecké spolocnosti nizkonékladové?

2. Na akom principe funguji lowcostové letecké spolocnosti?

3. Ktor¢ d’alSie spolo¢nosti st ,,low cost™?

4. Aké ma podnik moznosti vyberu, ak na trh pride nizkondkladovy konkurent? Ktora

z moznosti je najjednoduchsia a ktora podl'a vas najvhodnejsia?

N

St nizkonakladovi konkurenti trvalym alebo docasnym ohrozenim na trhu?

6. Je rieSenim cenova vojna alebo diferencidcia? Diskutujte o tom.

7. Zhodnot'te udrzatelnost zdrojov konkuren¢nej vyhody nizkych nakladov opisovanej
spolo¢nosti Ryanair.

8. Akée su konkuren¢né a podnikatel'ské perspektivy nizkonakladovych leteckych spolo¢nosti?

7.2 Stratégia diferenciacie’

Globalny trh s e-learningovymi rieSeniami vzrastol od zaciatku milénia o devit'sto
percent a v horizonte dvoch rokov by sa v iom malo otocit’ zhruba 108 miliard americkych
dolarov. V porovnani s rokom 2012 je to dvojnasobok. Keby sa l'udia pustali do podnikania len
na zaklade odhadov rastu trzieb, start-upy na poli digitdlneho vzdelavania by rastli ako huby po
dazdi. LenZe takto to v redlnom svete nefunguje.

Ked’ sa pocas vysokej Skoly Lucia Lalka, jedna zo spoluzakladateliek firmy Gingers, na
Studijnom pobyte vo Franctizsku po prvykrat stretla s e-learningom, uchvatil ju. Aj preto, Ze sa
predtym zblaznila do produktov a pribehu $éfa jednej americkej firmy, na ktort odkaz je uz
klisé. Vyucovanie pomocou pocitacov malo v jej ociach v sebe €osi, ¢o tvori DNA onej firmy
s nahryznutym jablkom v logu: inovativne rieSenie v kombindcii s funkénym a atraktivnym
dizajnom. Niekde tam sa zacal snivat’ sen o slovenskej firme, ktord by vytvéarala podobné

rieSenia na poli vzdelavania ¢i marketingovej komunikécie, aké videla Lalka vo Franctzsku.
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Prvy krok urobila na konci vysokoskolského Studia. Tému diplomovej prace — jeden z
minulych &asov vo franctzitine spracovala aj vo forme e-learningového programu. Dal§im
dolezitym krokom bolo zozndmenie sa s Katarinou Valachovi¢ovou, druhou
spoluzakladatel'’kou Gingers. No pokym sa odhodlali na zaloZenie firmy, pracovali par rokov v
rdznych spolo¢nostiach vratane reklamnej brandze. Po skuisenostiach stacilo ziskat’ uz len jedno
— peniaze. S vyrieSenim problému vo vyske stotisic vtedajSich korun pomohla, ako to ¢asto
byva, rodina. Pisal sa rok 2004 a zoznam slovenskych firiem sa rozsiril o jednu novt S
prichutou zézvoru.

O devit rokov neskdr, v rokovacej miestnosti zriadenej v nendpadnom dome ned’aleko
Bratislavského hradu. Dekoraciu stola okrem hrnéeka s mnoZzstvom farebnych ceruziek tvoria
dve soSky — postavy s rukami nad hlavou. Trofej menom Stevie Award je znamej$ia ako biznis
Oscar a udel'uje sa v Spojenych Statoch americkych najlepSim firmam a podnikatelom z viac
nez Sestdesiatich krajin sveta. Prvu, tej najcennejSej farby, ziskali v Gingers v roku 2011 v
kategorii Best training site (najlepsi vzdelavaci portal). Za produkt vytvoreny pre spolo¢nost’
Orange.

Druhy, bronzovy Stevie, putoval do Bratislavy v oktobri 2012 za multimedidlny
tréningovy portal vytvoreny pre Tatra banku. No skdr, ako sa dostavili tieto Gspechy, musela
sa upiect’ babovka. Lucia s Katarinou rie§ili na zaciatku nasledujicu tlohu: ako presvedcit
zastupcov spolo¢nosti s milibnovymi obratmi, Ze by si mali kapit’ e-learningové rieSenie od
zacinajucej firmy? To, o vymysleli, malo podobu interaktivnej babovky — inStruktdzneho
vtipného videa, interaktivnej hry a testu, ktoré mali (v ramci zadania od fiktivneho klienta)
pritiahnut’ mladych k peceniu. S touto ukazkou e-learningového kurzu sa snazili ziskat
klientov, ¢o sa im podarilo a dari dodnes. Ich zoznam tvoria v sucasnosti dve desiatky firiem
vratane takych mien ako U. S. Steel ¢i MetLife Amslico poistovia. ,,Prekonat’ strach, ¢i
prezijeme a budeme mat’ z coho platit’ cty,” reaguje Lalka na otazku, ¢o bolo pri rozbehu ich
podnikania najt'azs§ie. Dnes plati Gingers dane a odvody za siedmich stalych zamestnancov,
takze tu najtazsiu tvodnu fazu maju zjavne za sebou.

Podl'a udajov kanadskej firmy znanja, ktora, rovnako ako Gingers, posobi na trhu s e-
learningovymi produktmi, ide z vydavkov firiem vyclenenych na vzdeldvanie az Styridsat’
percent na cestovné. Napriek tejto neefektivite treba mnohé firmy presviedcat’, Ze prechod od
,»zivych® prednasok a platenie hotela pre ucastnikov k vyucbe cez LMS aplikacie sa oplati.
,Jeden z naSich klientov s tisickami zamestnancov, ktorych treba pravidelne skolit’, si vyratal,
ze vdaka spolupraci s nami uSetril az osemdesiat percent oproti pdvodnym vydavkom na

vzdelavanie,* prizvukuje Valachovicova. Potencialnych klientov rozdel'uje na dve skupiny. Na



prva zaberaju len ¢isla tohto druhu. V druhej skupine su manazéri, ktori si schopni pochopit,
ze vd’aka viacerym faktorom moéZze byt multimedidlna forma vyucby Gcinnejsia ako klasicka
frontalna vyucba pred tabul'ou. Napriklad uz len preto, Ze softvér podlicha tinave ovel'a menej
ako zivy lektor. A ak tinava zastihne Studenta, moze ucenie za pocitatom nechat’ na neskor.
Osobitnu skupinu potenciadlnych zakaznikov tvoria firmy, ktorych $éfovia nechépu, preco by
mali mifiat’ energiu a peniaze na vzdeldvanie svojich zamestnancov. Podl’a Statistik Eurostatu
je tato skupina slovenskych bossov jedna z najvicsich v porovnani s inymi krajinami.

Osobitny ,,trh* tvoria inStiticie, majuce vzdeldvanie v opise prace, najmi vysoké skoly.
V roku 2012 $tudovalo aspon jeden z kurzov online necelych pat’ milidnov Studentov. Podla
odhadu spolocnosti znanja ich o rok bude az 19 miliénov. Firmam ako Gingers nahrava to, ze
Skoly e-learningové systémy robit’ nevedia. Newyorskd Columbijsk4a univerzita minula 15
miliénov dolarov na vyvoj vlastného programu. Ked’ v iom otvorila jeden z kurzov, objavilo
sa v nom tol’ko chyb, ze ho zavrela a zacala sa pozerat’ po externom dodavatelovi.

Lenze Slovensko nie je Amerika a e-learningové néstroje sa zvacSa obstaravaju v
ramci réznych eurofondovych projektov. Obstardvania st podla skusenosti Gingers Sit¢é  na
mieru vel’kym softvérovym firmam — napriklad cez poziadavku na vysku dosiahnutého obratu.
Aj preto sa namiesto slovenskych univerzit za¢inajl sustredit’ na tendre v zahranici.

Na jednom sa nedavno zudastnili. Vypisal ho Urad vysokého komisiara OSN pre
utecencov (UNHCR) so sidlom v Budapesti a od vyhldsenia sutaze az po jej vyhodnotenie sa
ziaden z uCastnikov nestretol s nikym z institucie. Cely tender prebehol elektronicky a
slovenska firma ho vyhrala. Pri otazke, ¢o je d’alsi ciel’ snazenia majiteliek Gingers, nezaznie
ni¢ o milidonovych obratoch ¢i kupe vily v Toskansku. ,,Chceli by sme robit’ s klientmi, ktori
chdpu vyznam e-learningu,” tvrdia mladé podnikatel’ky. Zaroven navrhuju niekol’ko krokov,
ako vytvorit’ uspesny podnik.

Ako sa pecie tispech? Co na to potrebujete? 1 az 2 dobrych partakov, 300 g viery v
predmet podnikania, 300 g pracovitosti, 1 biznisovy plan, 1 balenie schopnosti prekonavat
prekazky, 2 hrste radosti, hektolitre trpezlivosti, humor na vymastenie formy.

Najprv opatrne oddelime sabotéra v podobe strachu z netuspechu od viery v to, ¢o ideme
robit’. Do biznisového planu, ktory sme cez noc nechali odlezat’, primieSame vieru v predmet
podnikania. Pomaly prilievame odvahu a trpezlivost. Nakoniec pridame kvalitny
zamestnanecky tim (kto nemd peniaze na drahé suroviny, moéze pouzit brigddnikov),
pracovitost’, schopnost’ prekonavat’ prekdzky a humor. S'ahame, az pokym mame radost z
prace. Cubovolnymi fyzickymi aktivitami sa udrziavame vo forme, do ktorej nalejeme

pripravent zmes. Premyslenou komunikacnou stratégiou predhrejeme raru a vlozime do nej



formu s cestom. PeCieme na 120 percent do zlatista. Ked’ je uspech hotovy, vyberieme ho z
rary, nechdme vychladnut’ a nakrdjame ho na jemné platky. Pohostime seba aj hosti. Cely

proces opakujeme a ucenim sa na vlastnych chybach ho neustale zdokonal'ujeme.

Ulohy

1. 'V ¢om spociva inovacny potencidl uvedeného podniku? V ¢om vidite diferenciaciu e-
learning verzus Standardné vyucovanie?

2. 'V ktorych odvetviach ho podnik pouziva?

3. Aké su vyhody a nevyhody e-learningu?

4. Aké st moznosti roz§irenia a vyuzitia daného podnikatel’ského modelu?

7.3 Specializaéna stratégia spolo&nosti M-Profex®

Prichod kazdej novej znacky na Slovensko alebo rebranding doterajSej znamena pre
firmu M-Profex potencidlnu zakazku. Bratislavska spolo¢nost’ Specializujica sa na vyrobu
svetelnej 1 nesvetelnej reklamy Zije totiz z toho, Ze sa nejakd firma potrebuje ,,zviditel'nit™.

Jeden z dvoch spolumajitelov M-Profexu a zaroven konatel’ Cudovit Kovacik, roddk z
Cierneho Balogu, tvrdi, Ze sa k biznisu so svetelnou reklamou dostal ndhodou. ASpiranttra na
Strojnickej fakulte bratislavskej Slovenskej technickej univerzity ho uz zacala nudit, tak sa
nechal v roku 1991 zldkat’ kamaratom do novej firmy.

»A s ¢im budeme podnikat,, spytal som sa ho. S reklamou. To sa mi celkom pacilo, a
tak som do tyzdia od ponuky zlozil stotisic kortn a odisiel zo Skoly,” spomina LCudovit
Kovacik. Po par rokoch ostal vo firme sam, ked’ze sa s partnerom nezhodli na d’alSom sposobe
fungovania. Za dvadsat’ rokov dokazal dostat’ firmu do prvej patky na trhu.

Firma mala $t’astie, Ze takmer ihned’ na zaciatku podnikania dostala moznost’ pracovat’
pre velkého klienta, holandsko-britsky rafinérsky koncern Shell. ,,Pumpy a finan¢né
spolocnosti boli tymi, ktoré sa budovali v devitdesiatych rokoch, ked’ nasa firma zac¢inala,*
vysvetl'uje Cudovit Kovacik. Dodava, Ze Stastim pre M-Profex bolo aj rozhodnutie o rozdeleni

Cesko-Slovenska. Na jeset 1992, ked’ uz bolo jasné, Ze sa spolo&ny $tat rozdeli, za¢alo vedenie

6 MAKAROVA, X. 2012. Ked sa firma potrebuje zviditelnit. In Etrend [online]. 2012, 07.08.2012 [cit.
24.03.2013]. Dostupné na internete: <http://www.etrend.sk/trend-archiv/rok-2012/cislo-29-30/ked-sa-firma-
potrebuje-zviditelnit.html>.



Shellu oslovovat’ aj na Slovensku firmy, ktoré by boli schopné dodavat’ im suciastky na
osvetlenie a reklamu pre nové pumpy. Dovtedy to zabezpecovala jedina firma z Ceska.

Od ,,0zdobenia* prvej erpacej stanice v roku 1993 sa M-Profex postupne prepracoval
na vyhradného slovenského ,,installera” reklamnych zariadeni pre vSetky stanice zastreSené
znackou Shell. Zahffia to nielen instalovanie vSetkych reklamnych tabul’, takzvanych totemov
s cenami paliv pred pumpu ¢i oznacenie stojanov na tankovanie, ale aj namontovanie viacerych
svetelnych pasov okolo budovy aj na pristreSok nad stojanmi.

Ked'Ze I'udi z M-Profexu pre prva zdkazku zasSkolili priamo Holand’ania a zadant pracu
zvladli, spolupraca sa potom vyvijala uz akosi automaticky. V sti€asnosti tvoria zdkazky pre
tuto spolo¢nost’ okolo pitndst’ percent z obratu M-Profexu. Firma je sice pomerne zavisla od
rastovych rozhodnuti jednej rafinérky — ak v danom roku otvori Shell nové pumpy, na obrate
to hned’ vidiet’. Na druhej strane, aj bez novych Cerpaciek znamena bezny servis uz existujicich
prevadzok aspoi nejaky isty prijem.

A vd’aka zékazke pre Shell sa firma dostala aj k d’alSim mendm z petrolejarskej oblasti
— Agip, Esso, OMV, Benzinol.

Aj v stcasnosti su Cerpacie stanice pre firmu so svetelnou reklamou zaujimavou
zakazkou. Vyrobit’ a namontovat’ vSetky reklamné prvky na jednu pumpu vyjde zhruba na 50-
tisic eur, ¢o je okolo sto drobnych Standardnych objednavok. Pricom v pripade Cerpacky sa
vyraba v zédsade jeden vyrobok, len v roznych rozmeroch. Zatial’ Co pri drobnych zakazkéach
treba riesit’ zakazdym nové zadanie.

Dal§im trhom, kde M-Profex aktivne vystupuje, je finanénictvo. Uz napriklad v roku
2001 firma participovala pri rebrandingu Slovenskej sporitel'ne, ked’ §tat predal svoj podiel v
banke rakuskej Erste Group. M-Profex sa vtedy podielal na vyrobe Styristo svietiacich
vystrciek, ktoré oznacuji umiestnenie bankomatov.

A ked’ze rafinérsky biznis v poslednych rokoch viac-menej stagnuje, lebo najlepsie
miesta pre pumpy su uz zaplnené, vo finan¢nom svete sa zmien deje stale neurekom. Jednym
z poslednych velkych projektov M-Profexu bola spoluprica na rebrandingu UniCredit Banky,
ako aj poistovne Groupama. Aj ked pri finanénych firmach sa ned4 hovorit' o ,,skalnom*
klientovi, novi akciondri si na slovenskom trhu hl'adaju zakazdym dodavatela pre konkrétnu
zakazku.

Moze sa zdat’, ze prace je v prostredi, kde vzdy niekto niekoho kupuje, prichddza ¢i
odchadza z trhu, vzdy dost. No opak je pravda a Cudovit Kovacik ide ¢asto do rizika, ked
rozbehne vyrobu, aj ked’ nema eSte isti objednavku. Ako hovori, ,,potrebuje kontinualne

zamestnat’ Pudi‘.



S konkurenciou v tejto brandZi to nie je na malom doméacom trhu I'ahké. Slovensky trh
je vsak, naStastie, na druhej strane primaly na konkurencné suboje zahrani¢nych hracov
z odvetvia. U objednavatel'ov badat’ pre izemnu aj jazykovu blizkost’ snahu spajat’ cesky,
slovensky a pol'sky trh do jedného tendra. Ale velki vitazi si skor ochotni nasledne sa
dohodnut’ na subdodavke s lokdlnym dodavatel'om, ako si na Slovensku kvdli jednej zakazke
vybudovat’ pobocku. I ked’ niektoré zahrani¢né firmy maja podiely aj v poprednych domécich
firmach. Tretinovym vlastnikom bernoldkovského Neonexu je viedenskd firma Kahmann,
Frilla Lichtwerbung, zndmy hrac¢ na trhu svetelnych reklam.

Medzi domécimi konkurentmi plati zasa nepisané pravidlo, Ze pokial si robia pracu
kvalitne, ind spolocnost’ po ich klientoch nejde. Preto su vzt'ahy medzi jednotlivymi firmami
korektné. A z ¢asu na Cas sa stane, Ze sa dokonca spoja, ak ide o velku a ¢asovo narocnu
zakazku.

Tak to bolo pri zmene poistovacej znadky Winterthur patriacej Svajéiarom na
franctizsku Axu ¢i pobociek UniBanky na UniCredit Bank. M-Profex sa vtedy zapojil do
zakazky bernoldkovského Neonexu.

K topol’¢ianskej firme Hanton sa pridal pred rokmi pri rebrandingu Eurotelu na T-
Mobile. Hanton aj Neonex prevysia velkostou M-Profex zhruba dvojnésobne. Firma uz réast
vel'mi nemoze, lebo ju limituju priestory. UZ niekol’ko rokov totiz sidli vo vlastnej budove
v Petrzalke. Lokalita je vSak aj jej vyhodou, kedze v hlavnom meste je blizko vSetkym
kl'icovym rokovaniam. ,,Preto sa zameriavame na rychle a Specializované zakazky viac ako na
tie najvicsie, opisuje stratégiu firmy LCudovit Kovacik.

Najvicsou aj najnarocnejSou zakazkou M-Profexu bola doteraz inStalacia obrovskej
reklamnej plachty (720 m?) na konstrukciu po celom obvode strechy bratislavského panelaka.

Rok 2008 bol vdbec najsilnej$Sim v historii firmy M-Profex, ked vykazala obrat
presahujtci 55 milidnov slovenskych korun (1,8 milidona eur). Hospodarska kriza, ktord v tomto
obdobi vypukla, nakoniec neobisla ani segment vyroby reklamy. O to viac, Ze na reklamné
vydavky, kam sa rata aj psobnost’ M-Profexu, sa rozpocCty skrtaju az doteraz.

,,PTvym nepriamym signalom o prichode krizy pre nas bolo, ze ked’ sme demontovany
material — hlinik — niesli do zbernych surovin v auguste 2008, tak sme za kilo dostali eSte vo
vtedajSej mene 28 korun. V oktobri ho uz vSak vykupovali len za osem kortn. Zberné suroviny
vtedy argumentovali, Ze nemaji odbyt, lebo automobilky vyrazne menej odkupujt stary kov na

d’alSiu vyrobu,* opisuje rok 2008 konatel’ M-Profexu Ludovit Kovacik.



Od rekordného roku obrat firmy postupne klesal. V roku 2009 zhruba o pitnast’ percent,
¢o bol vsak stale sluSny vysledok. Nestlad medzi spravami o krize a stale relativne dobrymi
vysledkami sa rozluskol vel'mi rychlo: kriza nakoniec dorazila, len s dvojroénym oneskorenim.

Postupne musel M-Profex skresat’ pocet zamestnancov. Z pévodnych 35 na pocet 26 az
29 T'udi. ,,Niz8ie uz vel'mi s poctom zamestnancov ist nevieme, lebo ako komplexna vyrobna
firma musime mat’ sti¢asne l'udi z vel'mi r6znorodych profesii, od zvara¢ov, zdmocnikov, ktori
vedia robit’ s plechmi, elektrikarov, lakovnika a tiez montérov, ktori zasa inStalujii veci v
teréne,” menuje LCudovit Kovacik. Zamestnancami spolo¢nosti st vicSinou l'udia trvalo
byvajici mimo hlavného mesta. Su vraj pracovitej$i a ustretovejsi.

Postupne od krizy klesol v roku 2011 obrat firmy na priblizne jeden milién eur, ¢im sa
dostal na uroven spred desiatich rokov.

»Napriek kazdorocnému poklesu v obratoch sa nam vsak za fiSkalny rok 2011 podarilo
medziro¢ne zdvihnut' zisk. Skrtali sme na strane nékladov, zagali sme sa detailnejsie zaoberat’
rezijnymi a prevadzkovymi ndkladmi, no zaroven sme doraznejSie zacali sledovat’ platobnil
disciplinu klientov, porovnava Cudovit Kovacik. Pretoze v roku 2010 sa platobna neschopnost’
prejavila naplno a mnoZzstvo zo zaevidovanych faktur firme klienti neuhradili. Preto zac¢al M-
Profex tvrdsie tlacit’ na uhradzanie, €o sa prejavilo naplno v nasledujiicom roku 2012.

Firma najnovsie Setri aj inak. Tento rok po prvykrat zrusila velky stotisicovy bankovy
kontokorent. Samotny urok nebol zly, pod desat’ percent, no medzicasom banka zaviedla aj
symbolicky urok 0,5 percenta z nevycerpanej sumy. V pripade M-Profexu, ktory z vel'kej Casti
cerpal prostriedky len sporadicky — menS$ie sumy na preklenutie obdobia medzi ndkupom
novych surovin a uhradenim starSich faktir — to celkové naklady na uver znacne predrazilo.
Dostali sa tak trocenim na troven niekde medzi 10 az 13 percentami. Preto Giver od janudra

zrusili, viac si sleduju cash-flow a pripadné vykyvy kryja z vlastnych rezerv.

Ulohy

1. Nacrtnite viziu pre spolocnost’ M-Profex, ktora jej da dlhodobu a Gspesntl perspektivu.

2. Navrhnite podnikatel'sku stratégiu pre trh so svetelnou i nesvetelnou reklamou na stcasné
obdobie.

3. Navrhnite podnikatel'ska stratégiu pre spominany trh do variantnej budicnosti.

4. Navrhnite iné varianty budiceho vyvoja a vhodné podnikatel'ské stratégie pre rychle a

Specializované zakazky spolo¢nosti M-Profex.



7.4  Aplikdcia vybranych typolégii podnikatel’skych stratégii’

Stavitel’ seneckého outletu nemal v outlete Batavia Stad pri Amsterdame nijaké zelanie.
Pozrel skusmo na pult s dzinsami a zistil, ze jedny su nielen pekné, ale aj na jeho vysoku
postavu. A vedl'a kupil sveter.

Napriek frflaniu, Ze ide o dost’ drahy a iba znackovy tovar a nie vo vSetkych ¢islach
a farbach, aj menej informovany nasSinec vzal rakusky Designer Outlet v Parndorfe na milost’.
Ved aj drahy tovar je najmenej o tridsat a neraz az o sedemdesiat percent lacnejs$i nez
v butikoch. Outlet nie st obchodiky s podradnym tovarom z Dalekého vychodu, ale ani mestské
butiky, kam sa chodi po novinky svetovych znaciek. ,,Outlet sluzi na impulzivne nakupovanie,
clovek sem nejde za istou znackou a jej istym vyrobkom s tym, ze musi urcite Cosi kupit,*
vysvetl'uje Silvester Petrezsél, lizingovy manaZzér spolocnosti IPEC Group, ktora stavia v Senci
prvy slovensky outlet. ,,Ale pri tol’kej ponuke pravdepodobne ndjde daco, ¢o mu padne do oka,
hoci o tom neuvazoval,” dodava.

Nejde len o odevy a obuv, ale aj cestovné potreby, kozmetiku, hodinky, Sportové
potreby, niektoré zariadenia do domécnosti i d’alsi tovar. Napad vznikol v osemdesiatych
rokoch minulého storo¢ia v USA. Fabriky chrlili viac znackovych vyrobkov, ako obchody stihli
predat. Aby mali pre novinky miesto, prebytky sa stahovali. Zo zaciatku priamo na teritoriu
vyrobcu a vo velkoskladoch vznikali factory outlets — vypredajové predajne. Néapad sa rychle
roz$iril a predaj sa coskoro stahoval do osobitnych outletovych centier pri vel'kych mestach
a dial'ni¢nych krizovatkach. Mo6ze tam byt aj dvadsat’ az tridsat’ percent znackového tovaru
vyrobeného pred polrokom irokom, ktory uzzmizol z kamennych obchodov. Je tam aj
nadprodukcia, ktord zostala v skladoch i tovar zo zatvorenych ¢i skrachovanych obchodov.

Vsetko musi byt o tridsat’” percent lacnejSie ako v znackovych obchodoch, hoci aj
v outlete kazdy obchod predava iba urcitu znacku. Podla Silvestra Petrezséla nejde o stratovy
podnik. Outletové predajne postavené na lacnejSej zelenej like za mestami maji
niekol’kondsobne niz§ie ndjomné i prevadzkové naklady ako znackové predajne v drahych
centrach vel’kych miest. Stacia aj lacnejSie interiéry. Rokmi vSak outlety modifikuja podobu.
Niektori vyrobcovia cielene okrem trendového prémiového tovaru vyrabaju aj modely iba pre

outlety. Dokonca st znac¢ky ¢i série znaciek, ktoré st iba outletové.

7 BLAZEJ, J. 2012. Ulet outlet. In Eprofit [online]. 2012, 21.06.2012 [cit. 05.04.2013]. Dostupné na internete:
<http://profit.etrend.sk/biznis-pribehy/ulet-outlet.html>.



Domceky na poli pri dial'nici Viedenn — Budapest’ za Parndorfom pripominali v roku
1998 nasincovi kulisy pre filmovacku. S vynimkou nemeckych, eurdpske outlety mavajua totiz
podl'a americkych vzorov podobu westernovych mesteciek.

V McArthurGlen, britskej spolocnosti, ktord stavia, vlastni ¢i manazuje devétnast’
outletov po Eur6pe, vratane parndorfského, boli zaskoceni. Kym u Mad’arov projekt okamzite
zabral, Slovaci si zvykali len postupne, hoci raktsky personal dostdval na prekondvanie
jazykovej bariéry aj lekcie zdkladnych slovenskych slovi¢ok, ba zamestnali aj Slovakov.

Dnes je uz vSetko inak. Na parkovisku v Parndorfe som medzi kazdou desiatkou aut
naratal Styri zo Slovenska. Podl'a prieskumu z 1 600 opytanych Zapadoslovakov Parndorf
pozna Sest’'desiat percent Bratislavéanov. Zajdu tam v priemere dvaapolkrat do roka a zakazdym
aj na pat’ hodin. V Trnave o flom vie len 40 az 45 percent opytanych a chodia raz, dvakrat ro¢ne.
Je to d’alej, benzin je drahy a trnavska penazenka je tenSia nez bratislavska.

Pri autostrade v dolnorakuskom mestecku Bruck an der Leitha je frekventované
nakupné centrum. Pred Styrmi rokmi si dal generalny riaditel’ developerskej spolo¢nosti IPEC
Group Ivan Carnogursky ml. urobit’ prieskum, ¢ mozno podobné vybudovat’ aj pri autostrade
pred Sencom a cestou na Pezinok. Tam, kde uz stoji vel’ky logisticky aredl. Obchodnici ho v§ak
presviedcali, Ze lepSie by bolo outletové centrum. V marci 2013 by sa mala otvorit’ jeho prva
etapa. ,,V prvej faze patdesiat obchodov, v druhej d’alsich pétdesiat a postavit’ budeme mdct’
d’alsie,” hovori Ivan Carnogursky. ,,Boli by sme radi v prvom obdobi s piatimi-Siestimi tisicmi
navstevnikov denne a po Case tromi milidonmi ro¢ne.* NaSinec nepotrebuje dial'ni¢ni znamku,
nebude mat’ jazykovl bariéru a §tat ziska okrem miliénov z DPH aj moznost’ skasirovat
predajcov vyssimi dafiami, nez aké vyberal doteraz.

Outlet je dielom architekta Milana Skorupu a viedenskej architektky, slovenskej
rodacky Ingrid Konradovej. T4 na iom pracovala predtym, neZ ju zvolili za hlavnu architektku
Bratislavy. Nerobili westernové mesteCko, prieceliami budi historické fasady
z malokarpatskych miest a dedin. Aj pezinskej 1 svétojurskej radnice a hlavny vstup bude cez
repliku vstupnej brany do Modry. Bude to akési mizeum regiondlnej architektary, aj s domami,
ktoré uz nestoja a bolo ich treba projektovat’ podla starych planov ¢i fotografii. Podl'a Ivana
Carnogurského je to protiklad chladu novodobych ndkupnych centier a z nakupovania urobi iny
zazitok. Talianski vyrobcovia budu v uli¢ke, ktora ma mat’ taliansky vzhl'ad, mézu tam byt aj
ulicky inych narodov.

Séf IPEC Group tvrdi, e nejde o slovensky Parndorf, hoci v znatkach a sortimente

zasadny rozdiel nebude, aj stokilometrova spadova oblast’ je obdobna. Spomina Specifika, ktoré



moézu pritiahnut’ aj I'udi z vacsich vzdialenosti, smerujucich po dialnici zo severu na juh,
a oslovi aj Poliakov.

Outlety pritahuji najmi pocas vikendov, vtedy sa tvori 50 az 60 percent obratu, lebo je
viac Casu, aby si Clovek bez stresu popreberal, vyskusal tovar. Senec ma mat’ v porovnani
s Parndorfom vyhodu, ze bude otvoreny sedem dni v tyzdni. Oproti susedom to je az 72
nakupnych dni, lebo v Rakusku sa striktne dodrziava zékaz predaja pocas nediel’, Statnych ¢i
cirkevnych sviatkov. Ale nedel'u ako konzervativny rodinny sviatok necti kazdy Rakusan.

V Bratislave chodia do Baumaxu, Hornbachu, karty vyhod a zliav vydavaji RakuSanom
Tesco, Coop a d’alSie predajne. Ludia z dedin na severovychode Rakuska nakupuji v Bratislave
aj potraviny, lebo je blizko, va¢si vyber aneprekdza ani vysSia DPH. Vo fitnescentrach
a Sportovych kluboch v bratislavskych nakupnych strediskach maji uz vela rakuskych ¢lenov.

Ivan Carnogursky stavil na synergiu irSicho celku. V seneckom D1 Parku pdsobia
rozliéné firmy a ich persondl 1 hosti budu ldkat’ lacnejSie ndkupy. IPEC Group buduje aj D1
Retail Park, Fachmarktzentrum, vel'ké showroomy zamerané na hobby, byvanie, auto-moto.

Najvicsi rakusky vyrobca nabytku na mieru P.Max tam ma uz obchod. Pripravuje sa
dvojpodlazné Kozubové centrum, vystava poldruha tisicky kozubov i predajna, v susedstve
bude Baby Market. Poldruha kilometra od outletu vznikne Eurdpske ¢inske biznisové centrum,
prominentné miesto pre medzindrodné obchodné vzt'ahy medzi Eurépou a Cinou.

D1 Outlet City a okolita ndkupna zéna buda pridanou hodnotou aj pre Senecké jazera.
Rodiny mo6zu spojit’ den pri vode s podvecernym a vecernym ndkupom i zabavou v outlete, na
korzach s fontdnkami, reStauraciami, kaviarnickami aj 3D kinom. V ndkupnych pasazach bude
vystava automobilovych veteranov od slovenskych zberatelov, svet starych lodi i expozicia
o kulttre r6znych narodov. Centrum moze pritiahnut’ do Senca tych, o po kipani a Sportovani
hl'adaji na okoli aj iné atrakcie. Kupujlicimi mozu byt aj Ucastnici pocetnych Skoleni,
seminarov, firemnych podujati a konferencii, ktoré predlzuji sezéonu v hoteloch. Senec sa totiz
po lete stava vyhl'addvanym spolo¢enskym a kongresovym centrom, lacnej$im nez Bratislava.

V Nemecku podla spotrebitel'skych prieskumov chodi kupovat’ do outletov 56 percent
respondentov, v Cesku okolo dvadsat. V Parndorfe vraj slovenski ob&ania robia minimalne
Stvrtinu vietkych trzieb a v porovnani s Cechmi kupuji skor drahsie veci. Tibor Kocsis, ktory
zodpoveda v projekte seneckého outletu za obchod a marketing, vravi, Ze ¢astejSie je ndm dobré
to, €o je cudzie. Nechceme mat’ stredné znacky, ale tie vysSie. Ukazat sa, vyzerat’ bohatsie, nez
na o mame. Clovek je ochotny vydat’ poslednych sto eur, len aby mal znadkové tenisky a I'udia
zo slabsie platenych profesii st ochotni dva, tri mesiace Setrit’ na comkol'vek, len aby mali top

znacku. Kto si nemo6ze dovolit’ kupovat’ v znackovych obchodoch na ,high streets”, ide do



outletu. Neprekéza, ze su tam modely spred pol roka, roka, lebo to pozna len znalec, nie vSak
okolie. Silvester Petrezsél dodava, ze ¢im viac na vychod, tym su l'udia podl'a prieskumov trhu
viac ,,brand oriented’. Polo Ralph Lauren §ije Specialne pre Rusov trické so svojim obrovskym
logom, ktoré ma svietit’ na dial’ku. Nemec by si to neobliekol.

Ivana Carnogurského s realizaénym timom stretol Profit pri mori za Amsterdamom v
outlete Batavia Stad. S holandskou spolo¢nostou Stable podpisal dohodu, podl'a ktorej budu
Holand’ania prevadzkovatel'om D1 Outlet City. IPEC Group, ktory je investorom a stavitelom
prvého slovenského outletu, si ho spomedzi viacerych firiem vybral, lebo ma sktisenosti
z vystavby, know-how z prevadzkovania Styroch holandskych a nemeckych outletov
a expanduje do troch dalSich lokalit. Ako efektivne pracuje, sved¢i, Ze vSetko zvlada
dvadsatpédt’ zamestnancov. Batavia, nazvand po narode, ktory tam zil za ¢ias Rimskej rise, je
prvym holandskym outletom. Stable ho postavil, ale ked’ nasiel zdujemcu, tak ho predal. Ale
po case kupil nazad, ked’ videl, Ze majitel si so Specifickym biznisom nevie rady.

Manazment outletu nie je iba na vyberanie najomného, aby sa investicia vratila do
Osmich, desiatich rokov. Spréva centra sa stara aj o marketing a $koli personal, aby jednotlivé
predajne fungovali ¢o najefektivnejsSie. Mesacne vydava pre ndjomnikov tabulky vykonov
jednotlivych obchodov i porovnania s predchddzajicim rokom. Nejde o konkrétne sumy, ale
o poradie, no dobry obchodnik spozné, kol’ko bije.

,»Ak obcas pridu za spravcom niektori majitelia obchodov so ziadostou o znizenie
najomného, lebo maji nizsi obrat, poruke su vzdy analyzy,” hovori Petrezsél. Spravca vie
povedat’, ¢i ide o problém centra alebo obchodu a jeho sortimentu, upozorni, ak je tovar
nespravne ulozeny a vylozeny, ¢i personal nedostato¢ne profesiondlny. Zmluvy medzi outletom
a obchodnikom maju klauzulu, ktord umoziuje po neuspesnych pokusoch o népravu znacku aj
vylucit'. V kazdom dobre zabehnutom outlete su znacky na Cakacej listine, a zac¢inajuce outlety
vedia, Ze vSetky predajne nemusia byt ihned’ obsadené. Viaceri velki hraci ¢akaju, aky bude
zaujem kupujucich.

Senecky outlet ma s amsterdamskym viacero spolo¢nych znakov. Oba st prvé vo
svojich krajinach a udavaja ton, oba odmietli westernovy vzhl'ad a prijali podobu miestnej
architektlry. Batavia Stad §tyl starych holandskych rybarskych dediniek a Senec architektary
spod Malych Karpat. Oba nie su iba sietou vypredajovych obchodov. Okolie Batavie je
vyletnym miestom Amsterdamcanov. M4 jachtarsky pristav, apartmanové byvanie, namorné
muzeum a lodenicu, kde starymi technikami postavili repliku drevenej obchodnej lode Batavia,

ktora podnikala dialkové plavby do Holandskej vychodnej Indie ajej sidla Batavie (dnes



Jakarty, hlavného mesta Indonézie). Vedl'a teraz rastie replika drevenej vojnovej lode. Senec je

tieZ znamou vyletnou zénou.

Outletov je ovel'a menej nez Sopingcentier. Po Parndorfe su k Bratislave najblizsie Haté

pri Znojme, Premier pri Budapesti, v Pol'sku az pri Krakove. Zo zahrani¢ia idu spravy, ze kym

obraty ndkupnych centier stagnuju alebo klesaju a v Nemecku niekol’ko aj zatvorili, outletovy

obrat v roku 2011 vzrastol o dvandst’ percent.

Ulohy

1.

A

Charakterizujte outletovy predaj. Vidite nejaké paralely alebo rozdiely medzi outletovym
predajom a predajiiami typu second hand? Vysvetlite.

Aplikujte podnikatel'sku stratégiu v outletovom predaji podl'a Mintzberga.

Aplikujte adaptacntl stratégiu v outletovom predaji podl'a Milesa a Snowa.

Aplikujte podnikatel'sku stratégiu v outletovom predaji podl'a Nelsona Valverdeho.

Aplikujte genericku stratégiu v outletovom predaji podla strategickych hodin.



