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Modul 3.

Ako riadit podnikanie

V transhumancii

Obsah Tento modul predstavuje existujlci v§eobecny ramec, prileZitosti,
1. Vdeobecny rdmec pre transhumanciu ako aj obmedzenia a rizika, ktoré musia podnikatelia v oblasti
sezénneho presunu zvierat zohladnit. Poskytuje odpordcania,
ako zacat podnikat, a zaobera sa klGEovymi otazkami rozvoja
podnikania. Tie sa musia prisposobit kazdému podniku. Cielom
tohto modulu je teda zvysit povedomie o podnikatelskom ramci
4. Uzito&né nastroje pre planovanie a pre praktizujdcich transhumannych pracovnikov, o niektorych
riadenie vasho podniku zékladnych nastrojoch a podnikatel'skom mysleni.

2. Ako sa v tomto ramci spravat ako
podnikatel

3. Jedinec¢na predajna ponuka

1. VSeobecny ramec pre transhumanciu

Politicky ramec

Rozhodnutia a dohody na celosvetovej, eurépskej a
vnutros§tatnej Urovni maju vplyv na réamec europskeho
polnohospodarstva vratane presunu zvierat. Napriklad
globalne ciele, ako su ciele trvalo udrzatelného rozvoja
OSN , boli za¢lenené do polnohospodarskej politiky
Eurépskej Ginie, Eo znamen3, Ze polnohospodarska vyroba
by mala napriklad prispiet k odstraneniu hladu vo svete.
Okremtoho mé Eurépskazelena dohoda, ktord sazaobera
zmenou klimy a zhorSovanim Zivotného prostredia,
vplyv na polnohospodarsku vyrobu vo vSeobecnosti
a konkrétne na sezénne pasenie. Zahfina stratégie, ako
je napriklad stratégia Farm to Fork , ktord sa zameriava
na udrzatelné potravinové systémy a stanovuje ciele
napriklad na zvySenie ekologického polnohospodarstva,
znizenie pouzivania pesticidov a hnojiv. a znizenie
potravinového odpadu. Okrem toho sa stratégia v oblasti
biodiverzity zaobera obnovou biodiverzity v Eurdpe.
Medzi ciele patri zvySenie poctu chranenych oblasti,

; Stado huculov v narodnom parku Aggtelek.
vytvorenie krajinnych prvkov bohatych na biodiverzitu & Foto; Gabor Szelényi

a zvySenie ekologického polnohospodarstva. Tieto @ o
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politické ciele a stratégie ovplyviiuju polnohospodarstvo
v Eurépe prostrednictvom v8eobecnych pravnych
predpisov a smernic, ako aj prostrednictvom spolocnej
polnohospodarskej politiky (SPP) a jej nariadeni o
financovani. Zatial ¢o uvedené priklady sa tykaja
polnohospodarskej vyroby v ramci Eurépskej Unie, iné
europske krajiny, ako napriklad Noérsko, sa zaviazali k
podobnym politickym cielom. Pohybovat sa v tomto
pomerne zloZitom politickom a finanénom ramci,
napriklad s cielom ziskat narok na financovanie, méze byt
pre odbornikov z oblasti transhumdcie vyzvou. Praktiky
mnohych praktizujdcich transhumaéciu vSak uz teraz
spinaju ciele zvysenia ekologickej produkcie, znizenia
pouzivania hnojiv a zvySenia biodiverzity. Pozri SK1, SK2,
SK3 a GR4. Budlca eurépska polnohospodarska politika ! :
tak moze poskytnit Goraz viac prileZitosti na rozvoj £ 4 T R : . O T
podnikania v oblasti sezénneho pasenia. Viac informacii 4 Narodny park Kiskunsag sa vyuziva na pasenie
o politickom a finanénom ramci v jednotlivych krajinach oviec. Foto: Csaba Centeri

najdete v narodnych spravach. =0

Uvedeny ramec vytvara predpoklady pre vyvoj trhu, a tym aj pre rozvoj podnikania. Tento trh byva nestabilny,
pokial ide o nakup pofnohospodarskych zésob aj predaj vyrobkov. Od zavedenia SPP v roku 1962 sa
polnohospodarstvo stalo dodéavatefom komodit na vyrobu potravin, krmiv a energie. Polnohospodari sa snazia
vyréabat ¢o najlacnejsie a hladaju moznosti, ako poniknut standardnd kvalitu za ¢o najnizsiu cenu. Tento model
nemusi byt zni¢ujuci pre vietkych G¢astnikov trhu, ale méze byt "pretekom ku dnu’, o je vyraz, ktory oznacuje
snahu podniku znizit ceny konkurencie obetovanim §tandardov v oblastiach, ako su kvalita, bezpe¢nost a mzdy.
Vacsi polnohospodari mézu situaciu velmi dobre zvladnut a dosiahnut zisk. Pre mensich polnohospodarov
je tazké dosiahnut Uspory z rozsahu na Grovni jedného podniku. Mensi polnohospodari sa mézu usilovat o
spolupracu a o externé alebo interné zabezpecCovanie Cinnosti. Dodéavat komodity konkurencieschopné
na svetovom trhu je vSak v slcasnosti pre mensich polnohospodérov takmer nemozné. Eurépa je velmi
rozmanitd, napriklad z hladiska podnebia, p6dy a nakladov na vyrobné faktory, ako je pracovna sila a poéda.
Rozsah vyroby, ktory je mozny alebo potrebny na konkurovanie na trhu, sa teda v Eurdpe IiSi. Zatial ¢o niektoré
polnohospodarske podniky sa stévaju komplexnejsimi diverzifikdciou prostrednictvom retazcov pridanej
hodnoty v oblasti potravin, krmiv, energie a priemyslu a investovanim do nepolnohospodarskych podnikov, pre
niektorych mensich polnohospodarov zostava polnohospodarstvo zékladom ich €innosti. Prijmy a zisky tejto
spoloc¢nosti véak pochadzaju z inych oblasti ako z polnohospodarstva.

Obchod s mliecnymi vyrobkami Sala$§ Turéek sa nachadza v
blizkosti turistickych chodnikov. Foto: Martina Slamova
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Vysledkom polnohospodarskej Einnosti je Specificka
polnohospodarska krajina. Ich vyskyt sa v Eurépe
[i8i, napriklad v dbésledku rozdielov v podnebi,
pédnych podmienkach, budovach, plodinach a
sposoboch hospodarenia. Skoliaci modul 2 poskytuje
priklady  transhumanénej  krajiny.  Hodnotenie
polnohospodarskej krajiny v minulosti a stG¢asnosti
sa mdze medzi verejnostou lisit, avsak manazment
niektorych typov krajiny je podporovany z verejnych
zdrojov. Ide napriklad o krajiny s vysokou biodiverzitou.
Prikladom Usilia o zachovanie tohto typu krajiny je
pasenie vnarodnych parkoch v Madarsku a spolupraca
medzi slovinskym praktizujicim pasenim a spravou
narodného parku . Hoci poskytovanie platieb za
udrziavanie krajiny méze sposobit, Ze verejnost bude
polnohospodarov vnimat skér ako poskytovatelov
verejnych sluzieb nez ako podnikatelov, odraza to
ocenenie hodndt, ktoré polnohospodari vytvaraju.
Okrem toho pre osoby, ktoré sa venuju sezénnemu
paseniu, takéto platby poskytuji ekonomické
prileZitosti.

Csaba Centeri
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2. Ako sa v tomto ramci spravat ako podnikatel

Zmeny vo finanénej podpore polnohospodérov
mozu nastat so zmenami v politickom programe
a v kratkodobom, strednodobom a dlhodobom
vyhlade. Napriklad celkovd podpora eurépskych
polnohospodérov prostrednictvom SPP a podobnych
systémov ma dlhad tradiciu a je nepravdepodobné,
Zze by sa napriek urcitym Upravdm v kratkom cCase
zadsadne zmenila. Vzhladom na moZné zmeny vo
finan¢nej podpore musia polnohospodari zvazit
dostupnost podpornych schém a svoje kratkodobé,
strednodobé a dlhodobé finanéné potreby na
udrzanie alebo investicie do hospodarskych zvierat,
strojov, technoldgii alebo infrastruktdry. Okrem
toho je potrebné zohladnit celkovy prechod k
ekologickejSiemu hospodarstvu a ambiciézne ciele
v oblasti polnohospodarstva, ako je ekologickejsia,
CistejSia, lacnejSia a zdravSia vyroba, spracovanie,
skladovanie a doprava, ako aj dekarbonizécia odvetvia.
Ak ako polnohospodar nezohladnite prebiehajice
politické rozhodnutia o ekologickejSej a klimaticky
priaznivejSej vyrobe, mdzZete ohrozit svoju poziciu
na trhu, pretoze (1) Coraz viac subjektov v sektore
dodrziava aktualizované normy a certifikaty a (2)
¢oraz viac podnikatelov dokonca prekracuje ramec
predpisov a stanovuje vy§Sie normy.

Jazda po hradzi. Foto: Henning Remmers
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Kopcovita horska pastierska krajina a farma Salas Turéek. Foto: Martina Sldamova.

Rozhodovanie za
neistych okolnosti

Vsetky prijaté a zamietnuté podnikatel'ské kroky su
spojené s prilezitostami a rizikami. Pol'nohospodarstvo
a najma sezdénne presuny moézu byt podnikmi
nachylnymi na vy$8iu neistotu ako iné odvetvia,
pretoze su silne zavislé od klimatickych podmienok.
Napriek tomu je potrebné prijimat rozhodnutia
s prihliadnutim na Usilie potrebné na vykonanie
dlohy, ako aj na pravdepodobnost jej dspesnosti. Na
prijimanie spravnych rozhodnuti je délezité zohl'adnit
kontext, v ktorom sa rozhodnutia prijimaju, napr. farmu,
jej pddu a hospodarske zvieratd, osobné Zivotné
podmienky, finanénu situaciu, potreby a oakavania
spolupracovnikov a zdkaznikov. ZloZitost tychto
faktorov zavisi od rozsahu podniku, napr. z hladiska
vyroby, zamestnancov, zékaznikov a spolupracovnikov.
Hoci sme starostlivo vyhodnotili potencidlne pozitivhe
a negativne dosledky, niektoré rozhodnutia sa pri
spatnom pohlade mézu zdat midrejsie ako iné. Preto
je dolezité poucit sa z predchadzajdcich rozhodnuti.
Cim Uspesnejsie boli vase rozhodnutia v minulosti, tym
istejsi si budete pri d'alsom rozhodovani. Spravat sa
ako podnikatel preto neznamena podstupovat vietky
rizika, ale odhalit rizika, zvazit ich a prijat primerané a
vhodné rozhodnutia(priklad rozhodovacieho stromu
je uvedeny v Casti 4.2)

fs
Pastviny v okoli letnej farmy.
Foto: Kerstin Potthoff.

3. Jedineéna predajna ponuka

Definovanie a najdenie (medzery) na trhu

V porovnani's globalnymi komoditnymi trhmi st medzery na trhu bezne uréené pre Specializované vyrobky alebo
vyrobné metddy alebo $pecidlne spdsoby oslovenia zakaznikov. Podnikajlci polnohospodari by mali zvazit svoje
hlavné zaujmy a skisenosti a - €o je najddlezitejsSie - druhy vyrobkov a produkcie, ktoré ich najviac zaujimajd, a
rozvijat ich. Zakladna otézka, na ktoru treba odpovedat, znie: Ktoré vyrobné niky, spracovanie nik a marketingové
niky zodpovedaju zdrojom, schopnostiam a preferenciam maojho podniku? Spésob, ako identifikovat potencial
vstupu do medzery na trhu, je zvazit produkty a sluzby, ktoré potrebujete alebo by ste ocenili, ale ktoré su vo vasej
oblasti tazko dostupné. MozZno su tieto produkty alebo sluzby zaujimavé aj pre ostatnych a vy ako podnikatel
ich moézete ponuknut. Identifikdcia a pochopenie konkrétnej skupiny spotrebitelov a jej potrieb, preferencir,
zaujmov a ndkupnych zvyklosti je rozhodujlce pre urenie, ¢i ma podnik zdroje a zaujmy na uspokojenie potrieb
potencialnych zakaznikov. Okrem toho znalost cielového trhu umoziuje podnikatelovi reagovat na meniace sa
preferencie spotrebitelov a podmienky na trhu.

Strana 4


https://training.transfarm-erasmus.eu/module-3-how-to-manage-your-transhumance-activity#4-2
https://training.transfarm-erasmus.eu/module-3-how-to-manage-your-transhumance-activity#4-2

TRANSFARM Modul 3. Ako riadit podnikanie v transhumancii

Jedine¢na predajna ponuka (Unique Selling Proposition - USP) je tvrdenie, ktoré definuje jedineény prinos
vyrobku alebo sluzby a odlisuje ich od konkurencie. Zdérazriuje, ako produkt alebo sluzba spifaji potreby
a zelania cielového trhu, a mala by byt déveryhodnad a ddsledne komunikovana. Je klGEovou sucastou
marketingovej stratégie. Praktici v oblasti transhumancie mézu povazovat krajinu a jej regionalne charakteristiky
za vychodiskovy bod na vytvorenie USP (pozri napriklad produkty a sluzby poskytované v tychto nasledujdcich
pripadovych §tadiach FR2, EST a SK2). Berte do Uvahy jednoduché a praktické moznosti posielania fotografii,

kratkych pribehov a blogov na socialnych sietach, ktoré ukazuju bohatstvo transhumancie.

Pasienky v horach.
Foto: Rania Dimou

Po identifikacii trhu je potrebné uputat pozornost
klientov - podnikov alebo zakaznikov. Uvedomte si,
Ze podniky maju iné potreby a Zelania ako sukromni
zékaznici. Na oslovenie predpokladanych klientov a
skuto€ny vstup na uréeny trh je potrebné starostlivé
pldnovanie propagdacie a vypracovanie posolstiey,
ktoré oslovia potencidlnych klientov. Je vhodné
stanovit si jasné ciele, ktoré chcete dosiahnut vo
svojom podnikani a vo svojom marketingovom
pristupe. Nebudte prili§ sofistikovani, bud'te
ambiciézni a désledni od samého zaciatku. Stanovte
jasné prepojenie medzi vaSou viziou, obchodnou
stratégiou a vasimi krokmi. Aby bolo mozné ziskat
pristup na ndrodné alebo dokonca vacsie trhya oslovit
ich, je pravdepodobne potrebna spolupraca. Takato
spolupraca méze zahfiiat partnerov na horizontalnej
drovni, ako su ini polnohospodari, a/alebo partnerov
na vertikdlnej drovni, ako sU spracovatelia alebo
maloobchodnici. Marketing si vyZaduje vysoku Uroven
koordinacie a spoluprace medzi réznymi partnermi,
¢o modze byt tazké dosiahnut.

€.
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V oranzérii Meudon. Foto: Julie Martin
£ . A 4

Pasienky pri zapade sInka.
Foto: loannis Dekolis

Pri identifikacii partnerov a vytvarani partnerstiev
v hodnotovom retazci medzier na trhu zvéazte
nasledujlce skutocnosti: (1) Identifikujte konkrétnych
partnerov potrebnych pre zvoleny marketingovy
pristup a hodnotovy retazec. (2) Najdite partnerov
s podobnymi hodnotami, ciefmi a obchodnymi
modelmi, aby ste ¢o najviac zabezpedili, Ze
partnerstvo je v sulade a Ze partneri pracuju na
rovnakych cieloch. (3) Posidit schopnosti a zdroje
potencidlnych partnerov vratane ich skusenosti,
infrastruktiry a schopnosti v pripade potreby rozsirit
alebo znizit rozsah podnikania. (4) Zvazte potrebné
odborné znalosti a zdroje partnera na uvedenie
vasich produktov na trh. (5) Najdite partnerov, ktori
sU otvoreni spolupraci a ochotni investovat ¢as a
Usilie potrebné na vybudovanie silného partnerstva,
pretoze partnerstva si vyzaduju dobrd komunikaciu a
spolupracu, aby boli Uspesné. (6) Uzatvorte formalnu
dohodu vratane uUloh a povinnosti vsetkych partnerov,
podmienok partnerstva a plénu riesenia sporov (pozri
napriklad organizovanie transhumanneho podnikania
ako zaklad).

Foto: Kerstin Potthoff
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Udrzat sa na trhu znamena udrzat si ndskok pred konkurenciou a/alebo si udrzat svoje USP. Konkurencia v
podnikani méze byt tvrdd, najma na rychlo sa rozvijajucich trhoch. Tu je niekolko nédvrhov, ako obhajit svoju
poziciu na trhu a vybudovat a podporit svoju konkurenéni vyhodu:

1. Poznajte svojich konkurentov: Identifikujte svojich
konkurentov, ich ponuky, silné a slabé stranky. To vam
pomdze uréit, v com musite sutazit a ako sa odlisit od
konkurencie.

2. Poznajte svojich zakaznikov: Sitazite o ziskanie
a udrzanie zékaznikov. Preto musite poznat hodnoty
zakaznikov. Uvedomte si, Ze o¢akavania zakaznikov sa
mozu dramaticky menit - ¢asto napriklad v désledku
maddy, médii, medzinarodnej politiky, ktoré nemédzete
ovplyvnit.

3. Ukladajte vsetky informacie na jednom mieste:
MézZete prepoijit svoje predajné a marketingové Gdaje
(v pripade vacsich podnikov na zéklade systému
riadenia vztahov so zakaznikmi (CRM)) s dal$imi
Udajmi, ako je uGctovnictvo a dodavky. Mate tak
prehlad o vztahoch zakaznikov s vasou firmou - napr.
Ci ich tovar priSiel v€as alebo ¢i zaplatili neskoro.
Softvér CRM méze ponukat pokrocilé analytické a
automatizacné nastroje, ktoré moézu byt obzvlast
uzito€né, ak spravujete vela zakaznikov.

4. Presadzujte svoje USP: Je dolezité, aby ste
zdkaznikom poskytli dobré dévody na kdpu vaSich
produktov alebo sluzieb, a nie produktov alebo sluzieb
konkurencie. Udrzujte svoje USP jasné a zrejmé - nikto
by sa nemal pytat, ¢im sa odliSujete.

5. Posilnite svoj marketing: Vynalozte (vacsie)
Usilie na to, aby ste informovali o tom, kto ste, ¢o
predavate a preco by mali zakaznici nakupovat prave
u vas. Marketing nemusi byt drahy. Cenovo vyhodna
reklama siaha od distribucie letdkov az po kampane
v socidlnych médiach. KIGéom je najst spravny/
prispésobeny marketing pre vasSich klientov a pouzit
zodpovedajici komunikacny kanal.

6. Bud'te najlepsSim zamestnavatelom: Kvalifikovani
a motivovani zamestnanci su zékladom dynamickych
a rastdcich podnikov. Na prildkanie zamestnancov
je potrebné viac nez len konkurencieschopny plat.
Potencialni zamestnancicasto (viac) oceruju dobra
pracovnu atmosféru a vyhody, ako je flexibilny
pracovny c¢as, Struktdrované planovanie kariéry a
sulad s rodinnym zivotom.

I\
m

Stodola zvnitra. Foto: Oliver Post

4. Uzito€né nastroje pre planovanie a riadenie vasho podniku

Komplexny podnikatel'sky plan je délezitym prvym
krokom pre podniky vsetkych velkosti, bez ohladu
na to, ¢i sU jednoduché alebo zloZité. Pevny plan
(1) pomdze zorganizovat sa, zapaméatat si vsetky
podrobnosti a zabezpecit, aby boli podniknuté
potrebné kroky, (2) poslizi ako névod a pomdze
dékladne premysliet motivy na zaCatie podnikania,
buddce ciele a mieru ich dosiahnutia, (3) je potrebny
na ziskanie Uveru, fondov a financii, pretoze veritelia

ocCakavaju a maju pristup k podnikatel'skym planom,
aby zistili, Ci je mozZné ulver splatit. Podnikatel'sky
plan by mal byt Zivym dokumentom. Plany by sa
mali porovnat so skutoénostou a v pripade potreby
upravit. Na internete si k dispozicii rézne typy
podnikatelskych planov a 8ablon. Niektoré su
pisomné dokumenty, iné pozostavaju z pracovnych
listov, ktoré treba vyplnit. Bez ohladu na to, aky format
si vyberiete, podnikatel'sky plan moéZete zostavit v
sulade s nasledujicimi 10 krokmi:
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1. Myslienka a cielova skupina: Aky problém rieSi
va$ produkt alebo sluzba? Co ponukate? Kto je vasa
cielova skupina?

2. Trh a konkurencia: Na ktory trh chcete so svojim
produktom vstupit? Kto su vasi konkurenti?

3. Vizia a ciele: Kam chcete, aby sa vase podnikanie v
oblasti transhumancie posunulo? Co najpodrobnejsie
opiste viziu s kratkodobymi a dlhodobymi ciel'mi.
Informécie o praktikdch transhumaécie a krajine
uvedené v module 2 a v slovniku pojmov vdm mézu
pomdct identifikovat a opisat vase vlastné praktiky.

4. Stratégia: Ako sa chcete umiestnit na trhu a
presvedcit zdkaznikov?

5. Pravna forma: Akd pravnu formu by mala mat vasa
firma a aky je jej nazov

6. SWOT analyza: Ktoré silné stranky, slabé stranky,
prilezZitosti a hrozby ma vas podnikatelsky projekt v
oblasti transhumancie?

Pokial' ide o planovanie podniku, na internete je
k dispozicii mnoZstvo néastrojov a postupov na
rozhodovanie a delegovanie pravomoci. V tejto
podkapitole si uvedené dva priklady pristupov na
rozhodovanie a odpordcanie na jednoduchy vypocet.
T4 sa da pouzit na ziskanie prvého dojmu, ¢i planovany
podnik moéze byt ziskovy.

(1) Eisenhowerova skrinka je jednoduchy rozhodovaci
nastroj, ktory pomahazvysit produktiviturozhodovania.

Podnikatel by mal stanovit priority dloh na zaklade
ich naliehavosti a doblezitosti. Takéto urcenie priorit
pomaha rozhodndt, ktoré dlohy by sa mali vykonat
okamzite, ktoré by sa mali odlozit na neskér, ktoré by
sa mali delegovat na niekoho iného a ktoré by sa mali
zrusit (obrazok 1).

7. Podnikatel’, zakladatel’, tim a organizacia: Kto je uz
k dispozicii? Aké d'alSie pozicie je potrebné obsadit?
Ako je va$a firma organizovana?

8. Marketing: Aké marketingové opatrenia planujete?
Aky rozpocet potrebujete na planované opatrenia?

9. Finanény plan: Kolko kapitdlu potrebujete na
zacCiatok alebo na investovanie? Kedy sa dosiahne bod
zlomu (t. j. asovy bod, ked' prijmy pokryju néklady)?
Tato cast je Ustrednou ¢astou podnikatel'ského planu
a mala by byt podrobne spracovana.

10. Zhrnutie: Zhrnutie predstavuje klGCové otazky
vasho podnikatel'ského planu, aby ste poskytli
dobry prehlad sebe, potencidlnym finanénikom a
investorom. Mal by to byt pekny a zivy dokument:
pracovna verzia vo vasom pocitaci a naformatovana
a pekne vytlacend brozudra na vaSom stole, ktoru si
mozete kedykolvek precéitat - ako pripomienku, zdroj
sebareflexie a ako leitmotiv.
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Obrazok 1: Eisenhower-Box

(2) Hoy-Tarterov model odporica rézne Urovne zapojenia, od Uplného delegovania zodpovednosti az po
prijimanie rozhodnuti bez konzultécii. Rozhodnutie o delegovani alebo konzulate zavisi od toho, (1) &i ma osoba
zdujem na vysledku rozhodnutia, (2) &¢i mé osoba odborné znalosti a (3) & mé osoba sklon konat v najlepsom

zéujme vsetkych partnerov (obrézok 2).
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Nasledujuce vzorové vypocty su jednoduché, ale
sU dobrym zaciatkom na zamyslenie sa nad vasSimi
zdrojmi, vasSfiou pre vyrobu, spracovanie a predaj.
Zéklady prikladu sd platné bez ohladu na to, i
ide o konvenénd, ekologickd alebo biodynamicku
vyrobu. V prvom priklade sa vypocita ro¢ény obrat
polnohospodara, ktory dodava mlieko do mliekarne,
v druhom priklade ro¢ny obrat polnohospodara,
ktory mlieko spraciva a predava vyrobky priamo
zékaznikom.

Dodavka do mliekarne

Farma so 100 kravami, z ktorych kazda produkuje
10 000 kg mlieka ro¢ne, vyprodukuje 1 000 00O kg
mlieka rocne.

Platba 30 centov netto/kg mlieka znamena obrat 300
000 EUR ro¢ne.

Polnohospodar sa nemusi starat o predaj, nema vsak
Ziadny vplyv na cenu, ktoru uréuje trh.

Odporicana literatura

in the outcome?

Obrazok 2: Hoy-Tarter-Model
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Spracovanie a predaj (priamy marketing)

Farmar s 15 kravami, z ktorych kazda produkuje 8 000
kg mlieka ro¢ne, vyprodukuje 120 000 kg mlieka ro¢ne.

Na vyrobu 1kg syra je potrebnych 10 kg mlieka a farmar
dostane 25 €/kg syra vratane distribucie.

To znamen3, Ze roény obrat je 300 OO0 EUR.

Polnohospodar musi vynalozit vela Usilia na predaj
vyrobkov, ma vsak vplyv na predaj (cenu), marketing
a distribuciu.

Vysledkom velmi odlisnych spdsobov organizécie
podnikania a predaja vyrobkov moéze byt rovnaky
obrat. Okrem toho je délezité si uvedomit, ze obrat
nie je to isté ako zisk. V praxi sa stava, Ze sa snazite
zvysit svoj obrat bez toho, aby ste si vsimli, ze sa vas
zisk nezvySuje. Preto pracujete viac, aby ste dosiahli
rovnaky zisk. To znamend, ze je dolezité vsimat
si konkurenciu na trhu (externd), ale zaroven sa
zamysliet (interne) nad svojimi postupmi a nad tym, ¢i
dosahujete svoje stanovené ciele (pozri Cast 4.1).
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