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Osnova seminárnej práce.
1. Vznik podnikateľského nápadu

1.1 Odvetvie (oblasť podnikania), v ktorom podnik pôsobí. 
1.2 Podstata (koncept) podnikateľského nápadu.

1.3 Príčiny a podnety na vznik podnikateľského nápadu

1.4 Miera originality podnikateľského nápadu a jej zdôvodnenie.

1.5 Fáza rozvoja podnikateľského nápadu a jej obsah
nápad/koncept/výskum - vývoj produktu  - prototyp produktu/testovanie  -  prvé príjmy - rastúce príjmy
1.6 Cyklus financovania podnikateľského nápadu a obsah príslušnej fázy
predštartovací kapitál (anjelská fáza, myšlienka, žiadny produkt) - štartovací kapitál (seed fáza, práca na produkte, vyrobený/realizovaný prototyp, zisťovanie záujmu o produkt) – kapitál na začiatočný rozvoj a ďalší rast (series A/B fáza, 1., 2. kolo, investícia do podniku, ktorý už má zákazníkov, generuje tržby) – rozvojový kapitál (3. kolo, mezanínový kapitál) – IPO (verejný trh)

2. Rozvíjanie podnikateľského nápadu
Stupeň rozvoja podnikateľského modelu sa opisuje na báze vizualizácie canvas!

2.1 Hodnota pre zákazníka.

Aké potreby a problémy zákazníkov sú alebo budú uspokojované?

Aká je znalosť uspokojovaných potrieb a riešených problémov?

Aká hodnota je dodávaná zákazníkom? Aké produkty podnik poskytuje, aby hodnotne (užitočne) uspokojil potreby svojich zákazníkov? Aký je minimálne životaschopný produkt? 
Do akej úrovne je produkt už rozvinutý?

2.2 Zákazníci

Do akej miery sú identifikovaní zákazníci?

Kto sú zákazníci? Kto sú typickí zákazníci? Kto sú najdôležitejší zákazníci? 

Do akej miery je podnik prítomný na trhu?

Na akom trhu sa podnik nachádza?

Ako bude podnik vstupovať (vstupuje) na zahraničné trhy?

2.3 Distribučné kanály

Aký druh distribučného kanálu je používaný?

Do akej miery sú rozvinuté distribučné kanály?

Akými kanálmi sa dá dostať k zákazníkom? Ako sa k nim teraz dostávajú iné podniky? Ktoré kanály fungujú najlepšie? Ktoré sú nákladovo najefektívnejšie? Ako sú integrované so zvyklosťami zákazníkov?

2.4 Vzťahy so zákazníkmi

Do akej miery sú rozvinuté vzťahy so zákazníkmi?

Ako sa pritiahnu, udržia a znásobia zákazníci? Aké vzťahy so zákazníkmi sú ustanovené? Ako sú integrované so zvyškom podnikateľského modelu? Ako sú nákladné?

2.5 Kľúčové zdroje

Ktoré zdroje sú potrebné na úspešnú realizáciu podnikateľského nápadu a ako sú dôležité?

Aké kľúčové zdroje vyžaduje ponúkaná hodnota? 

Do akej miery sú prítomné a rozvinuté zdroje nevyhnutné na realizáciu podnikateľského nápadu?

2.6 Kľúčové procesy

Ktoré procesy sú potrebné na úspešnú realizáciu podnikateľského nápadu a ako sú dôležité?

Aké kľúčové činnosti vyžaduje ponúkaná hodnota? 
Do akej miery sú prítomné a rozvinuté procesy nevyhnutné na realizáciu podnikateľského nápadu?

2.7 Kľúčoví partneri (V tejto metodike partneri nie sú zákazníci!)
Kto sú a akú úlohu zohrávajú partneri pri realizácii podnikateľského nápadu?

Kto sú kľúčoví partneri? Kto sú kľúčoví dodávatelia? Aké kľúčové zdroje sú od partnerov nadobúdané? Aké kľúčové činnosti partneri uskutočňujú? 
Do akej miery sú prítomní partneri nevyhnutní na realizáciu podnikateľského nápadu?

2.8 Toky príjmov

Za akú hodnotu sú zákazníci ochotní naozaj zaplatiť? Za čo v súčasnosti platia? Aký je model výnosov? Aké sú taktiky cenotvorby?

Do akej miery je konkrétna predstava o výške ceny produktu/služby? 

Do akej miery je konkrétna predstava o množstve predaných produktov/služieb?

Aký je merateľný výkon podniku? Počet užívateľov, počet platiacich užívateľov (zákazníkov), tržby.

Aké sú príčiny nevytvárania príjmov?

2.9 Štruktúra nákladov 

Do akej miery je konkrétna a reálna štruktúra nákladov?

Aký majú podiel na nákladoch jednotlivé/hlavné  nákladové položky?

Aký majú podiel na financovaní jednotlivé zdroje financovania?
3. Tímová práca

Opisuje sa kvalita tímovej práce, resp. kvalita vzťahov v tíme, ktorý formuluje, rozvíja a realizuje podnikateľský nápad!
3.1 Vodca tímu

Kvalita vodcu tímu ako tvorcu originálnej a atraktívnej vízie.
Kvalita schopnosti vodcu tímu inšpirovať/nadchnúť/motivovať ostatných členov tímu. 

Kvalita schopnosti vodcu tímu povzbudzovať ostatných členov tímu v prípade akýchkoľvek problémov/komplikácií/neúspechu. 
Kvalita schopnosti vodcu tímu rozvíjať kompetentnosť spolupracovníkov (ich ďalšie vzdelávanie, koučing, mentoring).
3.2 Vzťahy a atmosféra v tíme

Úroveň súdržnosti členov tímu a ich odolnosť voči nepríjemným, nepredvídaným a krízovým udalostiam.
Vzájomná podpora a dôvera členov tímu v nepríjemných, nepredvídaných a krízových udalostiach .
Úroveň deľby rolí v tíme. Neformálne rozdelenie podľa osobnostných charakteristík, napr. na konceptora, realizátora, administrátora, mediátora, hovorcu, sprostredkovateľa medzi interným a externým prostredím a pod.

Úroveň formálnej deľby práce v tíme. Formálne rozdelenie pracovných povinnosti, napr. podľa odbornosti, kvalifikácie, praxe, pracovného zaťaženia. 

Úroveň kooperácie medzi členmi tímu.
Úroveň tvorivosti a nekonvenčnosti členov tímu. 

Úroveň osobnej iniciatívy a miery príspevku členov tímu k celkovému výsledku. 

Príbeh o tímovej práci, ktorý je pre tím charakteristický alebo výnimočný. 

4. Záverečné hodnotenie

4.1 Pozitívne skúsenosti, prednosti, úspechy, správne rozhodnutia.
4.2 Negatívne skúsenosti, nedostatky, neúspechy, chyby, zlé rozhodnutia.
4.3 Pivoty (zásadné zmeny v rozvoji podnikateľského nápadu).
4.4 Odporúčania, návrhy, ponaučenia, spätná väzba o tom, čo mohlo byť inak a ako úspešne napredovať.
Seminárnu prácu sa odporúča vypracovať v začínajúcich podnikoch, malých a stredných podnikoch, ktoré prežívajú významnú podnikateľskú zmenu alebo aj vo veľkých podnikoch, ktoré rozbiehajú nové a relatívne nezávislé podnikateľské projekty alebo spin-offy. Možno použiť aj hodnoverné internetové a literárne zdroje, ktoré uvádzajú relevantné poznatky o opisovanom podniku. Použité zdroje je nevyhnutné uviesť a citovať. Podstatné je zachytiť a komentovať reálne situácie a krátke príbehy alebo postrehy. Seminárnu prácu je možné napísať aj ako súvislú esej/podnikateľský príbeh s dodržaním bodov osnovy. Preferujú sa podniky, ktoré dodávajú sofistikované výrobky a služby, napr. informačné a komunikačné riešenia, zložité a náročné technické riešenia, biotechnológie, internetové a mobilné aplikácie, medicínske technológie, projektovanie a konštruovanie, dizajn a architektúra, poradenstvo pre podniky a podnikateľov, personálne agentúry, právnické služby, zdravotníctvo, školstvo, finančné služby a iné.
Text seminárnej práce vypracujte na počítači (písmo Times New Roman 12 b., 1,5 r., okraj 2,5 cm) v rozsahu min. 10 strán. Seminárnu prácu odovzdajte zopnutú v rýchloviazači v obale s priehľadnou prvou stranou. Titulnú stranu tvorí toto zadanie!
Termín zadania seminárnej práce: 1. týždeň ZS 2018 - 2019
Termín odovzdania seminárnej práce: 10. týždeň ZS 2018 – 2019
Odporúčaná literatúra:

Slávik, Š. a kol.: Podnikateľské modely. Vydavateľstvo Ekonóm, Bratislava 2014

Slávik, Š. a kol.: Podnikateľské modely a podnikateľské stratégie startupov I. Recenzovaný zborník vedeckých prác. Vydavateľstvo Ekonóm, Bratislava 2015

Slávik, Š. a kol.: Podnikateľské modely a podnikateľské stratégie startupov II. Recenzovaný zborník vedeckých prác. Vydavateľstvo Ekonóm, Bratislava 2016

Slávik, Š. a kol.: Podnikateľské modely a podnikateľské stratégie startupov II. Recenzovaný zborník prípadových štúdií. Vydavateľstvo Ekonóm, Bratislava 2016
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