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VYBRANE  NADVAZNOSTI ~PODPORY A PATENTOVANIA
TECHNOLOGII V ROZVIJAJUCICH SA KRAJINACH EU

SELECTED RELATIONS TO SUPPORT AND PATENTING
TECHNOLOGY IN DEVELOPING EU COUNTRIES

Marek JEMALA — Lubomir JEMALA

ABSTRAKT

Hlavhym  vyskumnym  zamerom  tejto  Stidie je  poukdzat na  hlavné
vyhody/obmedzenia/problémy technologického inovacného vyvoja v rozvijajucich sa krajinach
EU. PresnejSie, hlavnym cielom vyskumu (v ramci tejto Studie) je identifikovat’ parcialne
pozitivne a negativne procesy vplyvajuce na technologicku inovativnost’ v rozvijajucich sa
krajinach EU, a to najma pomocou verifikacie a sumarizacie Udajov nasej patentovej analyzy
WIPO (1980-2014), v porovnani s vybranymi ukazovatelmi a sUvisiacimi determinantmi.
V analytickej casti tohto vyskumu boli ako kl'G¢ové ukazovatele technologickej vykonnosti
krajiny zvolené udelené technologické patenty v porovnani s inymi ukazovatelmi (pre lepSiu
objektivnost’ vysledkov), ako su pocet obyvatel'ov krajiny, vySka vytvoreného HDP a objem
vydavkov na vyskum a vyvoj (VaV).

Klacové slova: technologicky vyskum a vyvoj, technologické inovacie, technologické
patenty, rozvijajlce sa krajiny EU, pocet obyvatel'ov, HDP, vydavky na vyskum a vyvoj

ABSTRACT

The main research goal of this study is to highlight the main advantages/limitations/problems
of technological innovation progress in the developing countries of the EU. More precisely, the
main goal of this research is to identify partial positive and negative processes affecting
technological innovation in developing EU countries, in particular by data verification and data
aggregation of our WIPO Patent Analysis (1980-2014) compared with selected indicators and
related determinants. In the analytical part of this research were chosen, as the key indicators
of the technological performance of the country, the granted technology patents compared
with other indicators (for the better objectivity of the results) as the population of the country,
the amount of generated GDP and the volume of spendings on research and development
(R&D).

Key words: technology research and development, technological innovation, technology
patents, emerging EU countries, population, GDP, expenditure on research to development

JEL KLASIFIKACIA: 031, 032, 033, 034, P30

uvoD

Ak by sme skdmali, aky najvyznamnejsi dokument ovplyvnil ochranu dusevného
vlastnictva (DV) v oblasti technoldgii (aj v rozvijajlcich sa krajinach EU), potom to moze byt
Dohoda o obchodnych aspektoch prav duSevného vlastnictva (TRIPS, 1994), ktora je
medzinarodnou dohodou Svetovej obchodnej organizacie (WTO). Pricom véacsina ¢lenov WTO
su prave rozvojové/rozvijajlce sa krajiny. Tato dohoda stanovuje minimalne Standardy (a ich
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vynutitel'nost’) pre r6zne formy dusevného vlastnictva (DV). S ciel'om ul'ahdit’ realizovanie tejto
dohody, rozvinuté clenské krajiny by mali poskytnit’' na poziadanie (a na zaklade vzajomne
dohodnutych podmienok) — technicku i finanén pomoc rozvijajucim sa a najmenej rozvinutym
Clenskym krajindm. Tato spolupraca ma zahffiat’ pomoc pri priprave zakonov a predpisov o
ochrane a presadzovani prav DV, ako aj na zabranenie ich zneuzitia a ma zahfiat’ aj podporu,
pokial' ide o zriad'ovanie, alebo posilnenie domacich kancelarii a agentir na ochranu DV,
vratane vzdelavania personalu. (TRIPS, 1994) V skutocnosti je tato pomoc obmedzena najméa
rozdielnou dynamikou technologického rozvoja, ako aj rozdielnou infrastruktirou a verejnou
podporou v oboch typoch krajin. Dohoda TRIPS vsSak implementuje prava DV do
medzinarodného obchodného systému a stale je najkomplexnejSou medzinarodnou dohodu o
DV.

Na zaklade predchadzajuceho vyskumu méze byt stupen redlnej ochrany DV dany aj

otvorenost'ou ekonomiky prijat’ zahrani¢né investicie a technolégie (Iwaisako, 2013). Medzi
iné kritéria jeho optimalnosti mézu patrit’ napr. stupen technologického pokroku/inovacii v
krajine, redlna podpora VaV, kvalita podpornych sluZieb statnych organizacii, vymoZitelnost’
prava, spolupraca vo VaV atd. Rozvijajuce sa krajiny ¢asto nemaju dostatocné kapitalové
prostriedky na dlhodobl systémovd podporu technologickych inovacii, ¢o je vSak casto
podmienené aj nizSou a nesystémovou podporou akademického vyskumu, chybajlcou
kooperaciou medzi akadémiou, firmami a Statnymi institiciami, ¢i nedostatocnymi kapacitami,
pokial' ide o Spickovy vyskum a vyvoj (VaV) i patentovy systém, ¢o moOze viest k mensej
konkurencieschopnosti a vyssej narocnosti technologickych inovacii.
(podla tzv. Paris Convention for the Protection of Industrial Property, 1883) z menej
ekonomicky rozvinu,t;'/ch kontinentov (Azia, Afrika, Latinska Amerika), (Penrose, 1973). V
sticasnosti ma tato Unia priblizne 176 zmluvnych Clenov, stale s velkym podielom rozvijajucich
sa krajin. V ramci EU vSetky rozvijajlce sa krajiny podpisali tito konvenciu.! Prave ekonomicky
rozvojové/rozvijajuce sa krajiny vo svete tvoria rychlo technologicky rastuce trhy a investuju
stale viac aj do patentovania technoldgii. Pozitivnym prikladom su napr. Cina, Singapur, India,
Taiwan, Japonsko, Juzna Koérea, Izrael atd’. Vynimkou su vSak najmé mnohé Africké krajiny,
kde su nepriaznivé ekonomické podmienky, nedostatocny technologicky potencial a kapacity,
nefungujlici patentovy systém, &i nemoznost licencovat’ patentované technoldgie.> V
rozvijajucich sa krajinach EU lepSie podporujd technologicky rozvoj z organizatného aj
financného hl'adiska najma CR, Madarsko, alebo Pol'sko, ale viac patentov maju napr. aj
Grécko, Bulharsko a Rumunsko. Vo svete najma Spojené staty, Japonsko, Nemecko, Finsko,
Juzna Kérea, Vel'ka Britania atd'. si povazované za globalnych lidrov v oblasti technologickych
inovacii. Nejde vsak len o mnoZstvo investicii a vydanych technologickych patentov, licencii,
spin-offs, vedeckych ¢lankov apod., ale aj o systémové komplexnejSie pristupy a prinosy k
technologickému a nasledne socio-ekonomickému rozvoju krajiny.

V dalSej viac problémovo-metodickej kapitole tejto Stidie je preto nasim cielom
poukazat' na niektore dalSie dolezité aspekty podpory technologickych inovacii, ktoré mézu
byt aplikované aj v rozvijajicich sa krajinach EU. Medzi tieto aspekty mozno zaradit’
problematiku rozdielnosti technologickych firiem, potrebu strategického pristupu a potrebu
budovania systémového makro pristupu v manazmente technoldgii, a problematiku
institucionalnej podpory VaV atd'".

1 A to Bulharsko, Chorvatsko, Cyprus, CR, Estonsko, Grécko, Mad'arsko, Malta, Litva, Lotyssko, Porsko, Rumunsko,
SR a Slovinsko.

2 Hoci v roku 2014, africki prezidenti prijali Stratégiu rozvoja vedy, technoldgii a inovacii pre Afriku do roku 2024
(STISA-2024). Tato stratégia je sucastou dlhodobého programu Agenda 2063, ktord nacrtava potrebu konsolidovat
africké iniciativy a stratégie pre zrychleny rozvoj 'udského kapitalu, vedy a techniky a inovacii. (STISA-2024, 2014)
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1 VYBRANE PROBLEMOVO-METODICKE ASPEKTY = PODPORY
TECHNOLOGICKYCH INOVACIE V ROZVIJAJUCICH SA KRAJINACH EU

Z hladiska UcCelnej podpory technologickych inovacii moze byt jednou z jej
determinantov aj rozdielnost’ firiem. High-tech firmy zvycajne musia investovat’ viac do
inovacnych procesov a ich investicie mézu byt viac rizikové. Preto tieto firmy mozu vyzadovat’
vysSSiu podporu i ucinnost’ podnikania, ako aj vySsiu ochranu DV, ako ostatné spolocnosti v
menej rizikovych odvetviach. Podobne efektivnost’ inovacii moze byt dolezZitejSia pre mensie
spoloc¢nosti. Tieto mensie firmy mozu vyzadovat' flexibilnejSiu podporu VaV zo strany sStatu,
vysSie zaruky, ako aj lepSiu spolupracu s akademickym sektorom. Velké spolocnosti maju
inovacné vysledky pre rozne produkty a procesy. Inovacné vystupy mensich firiem mozu byt
viac urCené pre vacsie firmy, Co predpoklada aj primerand ochranu DV. Preto najmé
v rozvijajucich sa krajinach, podpora technologického pokroku vyZaduje strategicky foresight
a podporné inovacné, pravne, politické, ekonomické a socialne prostredie. Velku koordinacnu
Ulohu v tomto procese musi zohravat' stat a jeho podporné organizacie. Je vSak potrebné
vychadzat’ z optimalnej dlhodobej stratégie rozvoja vedy a vyskumu (VaV), ale aj rozvoja
podnikania, podpory zamestnanosti, ochrany dusevného vlastnictva a zivotného prostredia.
Medzi ostatné podporné faktory mozu patrit: pozitivna podpora hospodarskej sutaze,
predchadzanie monopolom, ochrana sukromného kapitalu, primerand podpora akademického
vyskumu a transferu technoldgii atd’. Kazda inovacna Cinnost’ je Specifickd a zavisi od
konkrétnych podmienok instittcie, odvetvia, alebo regiénu. Preto, aj tato verejnd podpora
musi byt’ prispdsobena regionalnym podmienkam a obmedzeniam technologického rozvoja.
Takto, dlhodobo efektivny a udrzatelny manazment technoldgii prekracuje hranice institlcie,
regionu, alebo odvetvia a stava sa makro disciplinou. Forma ,makro™ manaZzmentu technologii
existuje aj v EU. )

V sllade so stratégiou Eurdpa 2020 je jednym z inovacnych ciel'om EU zlepsit’ finan¢nu
podporu, vSeobecné znalosti a pozitivne vplyvy VaV a nasledne aj socialny Standard l'udi.
Vsetky clenské Staty by mali podporovat’ excelentnost’ a inteligentnt Specializaciu vo VaV,
posilnit’ spolupracu aj medzi univerzitami, Statom a podnikmi, prostrednictvom spolocnych
projektov a zlepSenia cezhraniCnej spoluprace atd'. Hlavnym ciefom v oblasti technoldgii ma
byt rozSirovanie udrzatelného technologického pokroku na Gzemi EU. V tejto stratégii su vSak
viac prioritizované najmd IKT a inovacné MSP. (EC, 2010) Preto je tu namieste otazka, su
naozaj prioritne (aj v stvislosti s patentovymi pravidlami) podporované IKT v krajinach EU a
sU MSP hlavnym zdrojom Ziadaného technologickych pokroku? V rozvijajucich sa krajinach EU
nemozno celkom potvrdit’ tento trend. Moze byt velmi narocné pre mnohé vyskumné
pracoviska najma v mensich krajinach, s ¢asto obmedzenymi kapacitami (aj ¢asovo) dlhodobo
konkurovat’ excelentnost, ¢i inteligentnou Specializaciou svojich vystupov renomovanym
zahraniCnym pracoviskam VaV. Prebiehajuci vyskum je Casto doCasne zamerany najma na
ciele konkrétneho projektu financovaného napr. z prostriedkov EU. Ked' dany projekt skondi,
Casto sa zaCina s uUplne inym projektom/vyskumom podla cielov a pravidiel nového
poskytovatela financnych prostriedkov. Toto méZe byt prave dosledok neimplementovania

Pre dalsi priklad, Stratégia pre eurépske technologické platformy (ETP 2020) by mala
poskytnut’ SirSiu podporu technologickych projektov v EU.3 Ani stratégia Eurdpa 2020, ani ETP

* ETP su priemyselne orientované féra, ktoré pripravujl (od roku 2003) technologické vyskumné a inovacné plany a
programy na Urovni EU, ako aj na vnutrostatnej Urovni, s cielom podporit sikromné aj verejné financovanie VaV.
(EC, 2013b)
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2020 nerozliSuju vsak priamo vo svojich cieloch a zamerani medzi rozvinutymi a rozvijajucimi
sa krajinami EU. Napriklad aj Europsky inovacny a technologicky institut (EIT) ako organ EU
bol zriadeny parlamentom EU v roku 2008 na podporu inovacného/technologického pokroku
krajin EU.* Z regionalneho hl'adiska je sidlo EIT v Budapesti. Regionalne centra (s vynimkou
Pol'ska) su vSak najma v rozvinutych krajinach EU. Z tohto hladiska moézZzu byt viac
uprednostiiované ciele, potreby a poziadavky rozvinutych ekonomik. EIT by vSak mal byt
celkovo menej administrativne a viac vedecky orientovany, mal by sustred'ovat’ najlepsie
vyskumné institdcie, vedcov a projekty v oblasti technologickych inovacii, odstrarnovat’
duplicity a prekazky v spolocnom vyskume, primerane zapajat’ do VaV aj vedcov z rozvijajucich
sa krajin EU, ako aj zabezpecovat' primeranu kontrolu a sprostredkovavat’ financn podporu
pre technologicky vyskum. Inak méZze byt skutocna Ucelnost’ a efektivnost’ tohto institGtu
problémova. )

Inym problémom podpory technologickych inovacii v EU méze byt fakt, Ze mnohé
legislativne pravidld, stratégie a iniciativy v oblasti technoldgii su definované vel'mi vSeobecne,
zvyCajne orientované len na podporu IKT, nanotechnoldgii, biotechnoldgii, a na
environmentalne prijatelné inovacie. Rozvijajuce sa ekonomiky nemézu ani v tychto oblastiach
stale primerane konkurovat' v inovacnych aktivitach ekonomicky rozvinutym krajinam EU, ako
uz bolo spomenuté. Kedze po pade vychodného bloku (v roku 1990) trvalo aspori 10-15 rokov,
kym niektoré rozvijajuce sa krajiny aspori CiastoCne resStrukturalizovali svoje vyskumné a
inovacné systémy a splnili vSeobecné kritérid na vstup do EU. Mnohé eurdpske stratégie
a programy zamerané na podporu VaV Zial' neobsahuju Ziadnu informaciu o podpore rozvoja
technoldgii ani v rozvinutych ekonomikach. Aj po 25 rokoch, stale exituje vel'ky rozdiel medzi
oboma typmi krajin EU, a to nielen z hl'adiska technologickej inovacnej vykonnosti, ale aj
efektivnosti, Ucelnosti, komercnej UspeSnosti a verejnej podpory pre inovacie. UspeSny
komercny rozvoj technoldgii je komplexny proces, ktory zahfiia viacero oblasti.> Preto Casto
vyskumnici v rozvijajucich krajinach predavaju svoje technologické know-how komercne
uspesnym firmam v rozvinutych ekonomikach EU a sveta (Webster — Jensen, 2011). Tieto a
suvisiace aspekty mozu byt dalSim dévodom, preco EU len pomaly dobieha technologickych
lidrov vo svete.

Na zaklade tejto problémovo-metodickej kapitoly mozno sumarizovat’ niektoré
vyskumné otdzky pre nasledujicu analyticki Stadiu. Napriklad: ako sU technologické
inovacie podporované v rozvijajlcich sa krajinach EU. Ako su vedci a vyskumnici motivovani
v tychto krajinach? Ako narocné su aktivity technologického VaV a ako sa financuju? Ktoré
inStiticie s najvyznamnejSie pri podpore technologického VaV. Atd. Hlavnym cielom
naslednej analytickej kapitoly je predovSetkym preskimat’ intenzitu technologickych
inovacnych aktivit v rozvijajucich sa krajinach EU.

2 ANALYTICKA STUDIA TECHNOLOGICKYCH INOVACII A PATENTOV
V ROZVIJAJUCICH SA KRAJINACH EU

Cielom tejto analytickej Casti je systémovo preskumat’ technologickd inovativnost’
rozvijajucich sa krajin EU spolu s vybranymi ukazovatel'mi a charakteristikami, a to najma na
zaklade patentovej analyzy WIPO (1980—-2014). Ako kl'iCové ukazovatele/kritéria tejto analyzy

4 EIT si kladie za hlavny ciel' zvysit schopnost EU inovovat, rychlo sa prispdsobovat’ rychlym tempam ekonomického
a technologického vyvoja, byt o krok vpred v poskytovani inovativnych technologickych rieseni, a to pre vznikajlce
spolocenské problémy a produkty, ktoré napinaju rastlice poZiadavky spotrebiterov. (EIT, 2016)

5 Napr. transfer technoldgii (prostrednictvom patentov a poskytovania sUvisiacich licencii, rozSirovania
technologického know-how, procesov a inovacii); prenos (predaj, licencie, franchising) dizajnov, ochrannych znamok
a Uzitkovych vzorov; poskytovanie sluZieb s technologickym obsahom, vratane technickych a inZinierskych stadii, ako
aj technickd pomoc a priemyselny vyskum a export technoldgii (EC, 2015b).
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boli zvolené: mnoZstvo udelenych technologickych patentov tento raz v porovnanim s inymi
ukazovatel'mi, ako su: pocet obyvatel'ov krajiny, vyska vytvoreného HDP a objem vydavkov
na vyskum a vyvoj (VaV). Tato Stddia ma aj niektoré uz spomenuté obmedzenia, medzi hlavné
patri fakt, Ze nie vSetky technologické inovacie si patentované, niektoré nevyuzivaju ziadnu
formu ochrany DV, iné vyuZivaju dalSie formy, ako st priemyselné vzory, dizajnové prava,
ochranné znamky apod. Zaroven nie je mozné v ramci tejto Studie Specifikovat’ technologicky
vyvoj vo vSetkych rozvijajlcich sa krajinach EU. Preto zameranie tohto vyskumu je prevazne
na najviac a najmenej technologicky Uspesné krajiny.

2.1 Najuspesnejsie rozvijajice sa krajiny EU na zaklade vydanych technologickych
patentov na 100 tis. obyvatel'ov

Ak sa pozrieme na pocet technologickych patentov na 100 000 obyvatel'ov vo vSetkych
krajinach EU (1980-2013), potom prvé miesto patri Luxembursku (1 738 patentov), druhé
miesto patri Finsku a tretie Rakusku (s 1 259 a 1 168 patentov). VSetky tieto krajiny mozu byt’
povazované za vyspelé ekonomiky. V nasom vyskume v rokoch 1980-2014 dominuje
Mad‘arsko (739 technologickych patentov na 100 000 obyvatel'ov), nasleduje Bulharsko (424
patentov) a Slovinsko (414 patentov). Toto kvantitativne porovnanie nepotvrdzuje velké
rozdiely medzi rozvinutymi a rozvijajucimi sa krajinami EU. Najmé vSak u najmensich
otvorenych ekonomik, ako je Cyprus, Malta, LotySsko, Litva, Esténsko, Slovensko, alebo
Slovinsko je technologicky vyskum znacne podmieneny zapojenim zahranicnych partnerov a
zakaznikov. Mnozstvo technologickych patentov v tychto krajinach bolo ziskanych v spolupraci
s kolegami zo zahrani¢nych vyskumnych pracovisk, ale aj mnozstvo patentov je nakoniec
vlastnenych zahrani¢nymi institiciami. Hlavnym problémom tu nie je len nedostatocna
vedecko-vyskumna zakladna a infrastruktara rozvijajlcich sa krajin, ale aj nedostacujlci trh
pre technologické inovacie. Samozrejme existuji vyznamné regionalne rozdiely, rozna
technologickd Specializacia i podpora, aj r6zne moznosti pre medzinarodni spolupracu
v oblasti technologického vyskumu.

NajlepSie sa vtomto hodnoteni umiestnilo Madarsko, ktoré patri medzi stredne
intenzivnych technologickych inovatorov v EU s mierou inovac¢ného rastu okolo 1,4% v obdobi
2008-2013. LepSia inovacna vykonnost’ Mad'arska mbZe byt’ aj vd'aka vysokému vykonu (treti
najlepsi v EU), pokial’ ide o prispevok exportu tzv. middle a high-tech produktov k narodnej
obchodnej bilancii. Tempo rastu investicii rizikového kapitalu bolo najvyssie zo vsetkych
¢lenskych statov v poslednych rokoch. MnoZzstvo technologickych patentov je podmienené aj
znacnou internacionalizaciou vyskumu v Madarsku v poslednych rokoch. Problém je opat’ v
tom, Ze priblizne dve tretiny z patentovanych vynalezov v Madarsku su vo vlastnictve
zahrani¢nych firiem. Inovac¢na politika v Mad'arsku sa vSak zlepsila v priebehu poslednych 10
rokov. Narodny technologicky program (zroku 2009) mal za ciel zvySenie
konkurencieschopnosti ekonomiky a zlepSenie udrzatelnosti jej rozvoja podporou
strategickych vyskumnych a vyvojovych aktivit aj v technologickej oblasti.® Széchenyiho plan
(USzT) (z roku 2011) pozmenil stratégie vyskumu a vyvoja (VaV) (opat’ aj v technologickej
oblasti) a v sticasnej dobe je kliCovym strategickym dokumentom pre VaV. V roku 2013 prijala
vlada: Narodnu vyskumno-vyvojovud a inovacnu stratégiu (2013—2020), ktora sa zameriava na
kl'iCové strategické oblasti VaV. Univerzity i MSP vSak vytvaraju stale malo technologickych
patentov oproti institGciam napr. vo Finsku, Nemecku, alebo Dansku. Toto méZe byt' tiez jeden
z dévodov nizSej podpory radikalnejsich inovacii v rozvijajucich sa krajinach EU. Firemna sféra

6 Zameranych najma na biovyskum, konkurenén( schopnost’ odvetvi, udrZaternost’ Zivotného prostredia atd’.
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v Mad‘arsku je podporovana aj zo strany vlady, napr. tzv. Enterprise Technology Development
Initiative v minulosti vyclenila na technologické inovacie a transfery v ramci svojho rozpoctu
technoldgii v Mad'arsku patria prave univerzity.” V Madarsku existuji aj vyznamné podporné
fondy v oblasti vyskumu.® Celkovo strategické zameranie, infrastruktura, spolupraca i podpora
technologického VaV sa zlepsuje do urcitej miery v Madarsku, parcidlne vysledky si uz
viditelné aj v oblasti technologickych patentov, ¢o je prikladom aj pre ostatné rozvijajlce sa
ekonomiky EU.

V oblasti inovacnej dynamiky najviac zaostava Malta (aj Cyprus), ktord zaznamenala
vyrazny poklesol (-16%) v priebehu obdobia 2010-2013 (OECD, 2013). S menej ako 10
spoloCnosti, ktoré predlozili patenty na Malte, patrili k medzinarodnym korporaciam; tento
podiel bol jednym z najvysSich v EU. (MCFSAT, 2011) Silny pokles bol hlavne v oblasti
patentovania IKT, v oblasti predaja inovacii vyssich radov a patentovych prijmov zo zahranicia.
V roku 2011 Malta investovala priblizne 0,73% HDP do VaV, pricom vladne vydavky tvorili len
0,02%, akademické vydavky tvorili okolo 0,22% a podnikatel'ské vydavky tvorili okolo 0,49%
z tohto podielu. V roku 2013 tento podiel bol priblizne vo vyske 0,85% HDP, pricom viadne
vydavky na VaV vzrastli len minimalne zruba na 0,1% HDP. (Eurostat, 2015b)

Aj z hl'adiska inteligentnej Specializacie najmensich ekonomik méze byt problém (aj
na Malte), ¢i tam naozaj existuje primerané motivacné prostredie pre technologické inovacie.
Mensi pocet technologickych patentov méze znamenat, ze je efektivnejSie investovat' do
transferu technoldgii, ako do vlastnych patentov. V roku 2004 bol na Malte zavedeny Narodny
vyskumny a inovacny program. Od roku 2008 bol program doplneny o moznost’ podpory
spoluprace aj s medzinarodnymi institGciami v oblasti VaV. Hlavné inovacné centra su v ramci
University of Malta, Malta College of Arts, Science and Technology. Malta Enterprise — narodna
rozvojova a investicna agentUra podporuje tiez technologické projekty, aj pokial' ide
o organizacné inovacie a sluzby. (Georghiou a kol., 2014) Celkova inovacna dynamika
v technologickej oblasti vSak nebola zatial vyraznejsie podporena.® Priemerne v tomto obdobi
rozvijajuce sa krajiny vytvorili 262 technologickych patentov na 100 tis. obyvatel'ov. Pricom
nadpriemerné vysledky boli zaznamenané v ramci tohto indikatora opat’ v Bulharsku, Grécku,
Madarsku, Pol'sku a este aj v LotySsku a Slovinsku. (Graf 1)

7 Napr. University of Debrecen: INNOCENTER; Semmelweis University: Directorate for tendering and innovation,
Semmelweis Tendering and Innovation Centre Kft; a Innovation Centre — Corvinus University of Budapest atd'.

8 Napr. National Research, Development and Innovation Fund (NKFIA) a Hungarian Scientific Research Fund (OTKA).
° Tempo a frekvencia technologickych inovacii, patentov, licencii, ochrannych znamok, priemyselnych vzorov atd'., ale
aj vplyvu novych technoldgii na ekonomiku, spolocnost i Zivotné prostredie.
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Graf 1: Udelené technologické patenty podla krajin na 100 tis. obyvatel'ov, WIPO (1980-
2014)
Zdroj: Viastnd statistika na zaklade udajov (WIPO, 2016, Eurostat, 2015a)

2.2 Najlspesnejsie rozvijajice sa krajiny EU na zaklade vydanych priemernych
rocnych technologickych patentov na 1 mid. EUR HDP

Ani celkovy pocet patentov ani pocet patentov na 100 tis. obyvatelov nemusi
objektivne charakterizovat’ inovacnd vykonnost' krajin. Ak by sme porovnali priemerny rocny
pocet technologickych patentov ku 1 miliarde EUR narodného HDP v obdobi 1980-2014,
potom mozno dostat’ objektivnejsie vysledky. Také vysledky, ktoré nam vyjadruja aj urcity
stupen navratnosti vloZzenych prostriedkov. Samozrejme mozno tento vztah vyjadrit’ len
nepriamo, kedze nizSi pocet patentov na 1 mld. EUR HDP mo6ze znamenat' aj nizsi celkovy
vykon ekonomiky. Na prvom mieste podla tohto ukazovatela je dlhodobejsie Bulharsko (586
patentov), druhé miesto patri Mad'arsku a tretia Rumunsku, s 572 a 241 patentmi na 1 miliardu
EUR nérodného HDP (do roku 2014). Aj ked' je zrejmé, Ze inovacnd vykonnost' v Bulharsku a
Rumunsku je pod priemerom EU-28, v technologickej oblasti tieto krajiny nedosahuju
najhorsie vysledky. Od zaciatku iniciativy Eurdpa 2020 (v roku 2010), mnohé Clenské Staty
zvysili svoju inovacnl vykonnost', ale Bulharsko a Rumunsko vsak zazili dramaticky pokles (-
18,7% a -5,1%) (EC, 2013a). Preto je tu na mieste otazka, aké su mozné priciny tohto
celkového inovacného zaostavania? V sulade s inovacnym scoreboardom EU dlhodobo medzi
hlavné problémy tychto krajin mozno zaradit’ relativne uzavrety/izolovany systém vedy
a vyskumu (VaV), slabu viddnu financnd a indtitucionalnu podporu VaV, nizke podnikatel'ské
investicie a slabé véazby medzi zi¢astnenymi stranami v oblasti VaV. Tazisko investicii do VaV
je viac na oblast (menej efektivneho) zakladného vyskumu, pri zachovani povodnej
organizacie vyskumnych Ustavov a vysokych skol. V rokoch 2007-2011, bulharské spolocnosti
investovali iba okolo 0,3% HDP do VaV. Zatial o verejné vydavkami na VaV boli podobné len
okolo 0,29% v tomto obdobi. V rokoch 2011-2013 Bulharsko investovalo do VaV len okolo
0,55-0,65% HDP (World Bank, 2014). Urcita zastaranost’ infrastruktiry VaV moze byt tiez
vyznamny ddvod pre slabé postavenie Bulharska, pokial’ ide o celkovd inovacni vykonnost,
technologické licencie, high-tech export, ¢i vedecké publikacie. Systém patentovej ochrany v
Bulharsku je tiez vel'mi nakladny a prili§ administrativne naro¢ny najma pre MSP a univerzity.
(Mi.government, 2013) Toto méZe byt opdt’ jeden z dévodov technologického zaostavania
rozvijajucich sa krajin EU. Bulharsko vsak ma dobré predpoklady na rozvoj technologickych
startupov, pokial’ ide o relativne nizsie suvisiace naklady (okrem patentovej ochrany). Uspech
bulharskych firiem ako je Walltopia a Telerik vo svetovom meradle potvrdzuje inovacny
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potencial bulharskych podnikatel'ov. (Mi.government, 2014) Projekty ako je Sofia Tech Park
su tiez jednou moznost'ou, ako zlepsit’ problémovu infrastruktaru pre VaV a vytvorit’ priaznivé
prostredie pre inovacie, a to nielen v Bulharsku.

Rumunsky systém VaV sa dlhodobo vyznacCuje rovnako zastaranostou organizacie,
vysokou fragmentaciou a izolaciou, ktora neodraza svetové inovacné trendy. (World Bank,
2011) Rumunska inovacna vykonnost' klesla najviac zo vSetkych krajin EU v rokoch
2013-2014 (len na Urovni okolo 37% krajin EU), aj z dévodu vel'mi silného poklesu predaja
novych inovativnych produktov. NajproblematickejSou oblastou sa zda byt patentovanie IKT,
ako aj vyrazny pokles investicii rizikového kapitalu. Vzhl'adom k dlhodobému podfinancovaniu
VaV, pocet vyskumnikov vysoko klesol od roku 1998 do roku 2010, zatial' Co priemerny vek
vedcov zvysil. V rokoch 2011-2013 v Rumunsku sa priemerne pocet vyskumnikov na 1 mil.
obyvatel'ov pohyboval v rozmedzi 800-945 s miernou Urovnou rastu. Napriklad v Bulharsku to
bolo skoro na dvojnasobnej Urovni 1 618-1 693 vyskumnikov a v Slovinsku to bolo az na Grovni
4 217-4 261 vyskumnikov na 1 mil. obyvatel'ov (v rokoch 2011-2013), (World Bank, 2016).
Takto nizSia pritazlivost’ vyskumnej kariéry sposobuije to, Ze v rozvijajlcich sa krajinach EU je
vel'mi tazké prilakat’ najlepsich mladych l'udi aj k technologickému vyskumu, a to najma do
Statnej sféry. Inovacny potencial krajiny je tymto ¢asto obmedzeny nedostatocnou vyskumnou
zékladnou, neexistenciou strategického nasmerovania a slabej Statnej podpory VaV,
nefungujicim systémom transferu technoldgii, nedostatkom rizikového kapitalu pre inovacné
procesy atd. Priemerne bolo patentovanych v rozvijajicich sa krajinach EU okolo 196
technologickych inovacii rone na 1 mid. EUR HDP. Pricom nadpriemerné vysledky dosiahli
opat’ Bulharsko, Mad‘arsko, LotySsko, Pol'sko a Rumunsko. Najslabsie vysledky boli dosiahnuté
na Malte a Litve. (Grar 2)
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Graf 2: Udelené priemerné rocné technologické patenty na 1 mid. EUR HDP, WIPO (1980—-
2014)
Zdroj: Viastna statistika na zeklade tdajov (WIPO, 2016, World Bank, 2014)

2.3 Najuspesnejsie rozvijajuce sa krajiny EU na zaklade vydanych priemernych
rocnych technologickych patentov na 1 mil. EUR vydavkov na VaVv

Ukazovatel’ objemu vydavkov na vyskum a vyvoj (VaV) je zakladnym ukazovatel'om
podpory vedy a vyskumu vo firme, regione, odvetvi i hospodarstve. Casto je vSak tento
ukazovatel' nadhodnocovany, kedze objem vynaloZzenych prostriedkov nemusi znamenat’ aj
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ich ucelné a efektivne vyuZitie. Celkové vladne vydavky v rozvijajucich sa krajinach
predstavuju znacne percento z HDP. Preto aj mensSie zmeny vynakladania verejnych vydavkov
mozu mat’ vyznamny vplyv na HDP a na naplianie ciel'ov ekonomiky a spolo¢nosti. Nelcelné,
duplicitné, neefektivne vynakladanie vydavkov na VaV moézZe znamenat, Ze budl chybat’
prostriedky v inych oblastiach spolocnosti. Naopak Ucelné, presné a efektivne financovanie
VaV moze priniest’ do ekonomiky viac zdrojov, nové kapacity a zvySovanie celkového Zivotného
Standardu l'udi.'® Pre zredlnenie tohto indikdtora mozno pouzit' novy indikator — pocet
technologickych patentov na 1 mil. EUR vydavkov na VaV. Tento ukazovatel moze lepsie
odrazat’ ako efektivne su vyuzité vydavky na technologicky VaV. Aj tento ukazovatel’ ma tiez
svoje obmedzenia, ked'ze pocet technologickych patentov je len jeden z vystupov VaV a patent
musi byt UspeSne realizovany v praxi, aby priniesol skutocnu efektivnost. Podla tohto
ukazovatela bolo vydanych priemerne ro¢ne najviac technologickych patentov na 1 mil. EUR
vydavkov na VaV v Bulharsku (3,44); nasleduje LotySsko (1,06) a Rumunsko (0,97). Najmenej
technologickych patentov bolo vydanych v CR (0,12); na Malte (0,13); v Slovinsku a Estonsku
(0,2).

Napriklad LotySsko patri medzi tzv. miernych inovatorov s inovacnou dynamikou pod
priemerom EU. Inovacny rast v LotySsku je véak jeden z najvacsich v EU (od roku 2014), a to
aj z dovodu celkového rastu ekonomiky, ale aj kvoli lepSej podpore tzv. nevyskumnych
inovacii, ako je nakup modernych strojov, licencii, patentov, aj inovacie nizSieho radu
produktov, alebo procesov. V rozvijajlcich sa krajinach EU, kde Casto nie je vel'mi rozvinuta
vyskumna infrastruktdra a chybaji mnohé kapacity pre radikalne inovacie, méze do urcitej
miery inovacnl vykonnost' krajin zlepSit' aj zameranie na tieto nevyskumné inovacie.
Problémom LotySska moOze byt tiez uzatvoreny, menej atraktivny systém VaV a slabsia
kooperacia s priemyslom. Pomerne kvalitny systém (najma doktorandského) Stidia méze byt’
naopak povazovany za vyhodu. (EC, 2015a) NajkonkurencieschopnejSie odvetvia vedy
v LotySsku su: materidlovda veda - fyzika pevnych latok, kompozitné materidly,
magnetohydrodynamika, biomedicina, alebo farmaceutikd. Medzi najznamejsie vyskumné
centrd patria: Riga Technical University a University of Latvia. (Elerts, 2014)

Ceska Republika patri medzi krajiny, kde je niZsi ukazovatel' poctu technologickych
patentov na 1 mil. EUR vydavkov na VaV. CR ma vsSak dlhodobl tradiciu podpory
priemyselnych technologickych inovacii. Pozitivnym prikladom je napriklad Univerzita Tomase
Bati v Zling, alebo Vysoké uceni technické v Brné, ale aj iné vzdelavacie a vyskumné
pracoviska. Vzdeldvacia i vyskumna infrastruktira sa v poslednych rokoch zlepsuje.
Komparativne vyhody su hlavne v oblasti vySSej vzdelanostnej Urovne a prepojenia vyskumu
a priemyslu. CR intenzivne vyuZiva napr. procesy foresightu na planovanie a podporu
kI'dCovych narodnych technoldgii, Co méze byt prikladom pre ostatné rozvijajuce sa krajiny
EU. Napriklad stratégia pre medzinarodnu konkurencieschopnost’ (2012-2020) planuje
Lumiestnit™ CR medzi 20 najkonkurencieschopnejsich krajin sveta. Narodna inovacna stratégia
sa zameriava prevazne na zlepSenie infrastruktury VaV, podporu institucii VaV a tzv. 3i-
inovacie.!* Na podporu inovacnych procesov v CR existuje napriklad aj niekolko narodnych
oceneni.'? Atd. Priemerne roCne bolo v rozvijajucich sa krajinach vydanych okolo 0,63
technologického patentu na 1 mil. EUR vydavkov na VaV. TakZe aj takyto je vysledok
efektivnosti technologického VaV podla tejto Stidie. Pricom nadpriemerné vysledky dosiahli
opat’ Bulharsko, Mad‘arsko, LotySsko a Rumunsko. (Graf 3)

10 vydavky na VaV mozu byt bezné a kapitalové vydavky (verejné i sikromné) na systematicku tvorivi pracu vedcov
a vyskumnikov pre zlepSenie znalosti v oblasti inovacii pre nové vyrobkové, technologické, &i organiza¢né aplikacie,
ale aj v oblasti kultiry, Zivotného prostredia a spolo¢nosti. Vydavky na VaV sa vztahuju na zakladny vyskum,
aplikovany vyskum a experimentalny vyvoj. (World Bank, 2016)

1 Tzv. intelligent imaging innovations.

12 Napr. Inovacia roka, Ceska inovacia, Najlepsia kooperacia roka atd’.
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3,44

Graf 3: Udelené priemerné ro¢né technologické patenty na 1 mil. EUR vydavkov na VaV,
WIPO (1980-2014)
Zdroj: Viastna Statistika na zaklade udajov (WIPO, 2016; OECD, 2016)

ZAVER

Tato vyskumna Stidia bola zamerana na vybrané aspekty podpory a patentovania
technologickych inovacii v rozvijajucich sa krajinach EU, aby boli v ramci nasich moznosti
identifikované tie problematické oblasti, ktoré by tieto clenské Staty EU mali
zlepSovat'/odstranovat’, pre viac cielené, efektivné a udrzatelné technologické inovacie, ktoré
mozu byt' jednym z determinantov ich socio-ekonomického rozvoja. Jednou z vyznamnych
pri¢in technologického zaostdvania moze byt skutoCnost, Ze rozvijajuce sa krajiny casto
nemaju dostatocné kapitalové prostriedky na dlhodobl systémovd podporu technologickych
inovacii, o je vSak Casto podmienené aj nizSou a nesystémovou podporou akademického
vyskumu, chybajicou kooperaciou medzi akadémiou, firmami a Statnymi institiciami, Ci
nedostatocnymi personalnymi kapacitami, pokial’ ide o patentovy systém, toto méze viest’ k
mensej konkurencieschopnosti a vyssej administrativnej narocnosti technologickych inovacii.

Ak by sme sa pozreli na pocet technologickych patentov na 100 000 obyvatel'ov vo
vSetkych krajinach EU (1980—-2013), potom prvé miesto patri Luxembursku (1 738 patentov),
druhé miesto patri Finsku a tretie Rakusku (s 1 259 a 1 168 patentov). V naSom vyskume
v rokoch 1980-2014 dominuje Madarsko (739 technologickych patentov na 100 000
obyvatelov), nasleduje Bulharsko (424 patentov) a Slovinsko (414 patentov). Toto
kvantitativne porovnanie nepotvrdzuje velké rozdiely medzi rozvinutymi a rozvijajucimi sa
krajinami EU. Ak porovname priemerny rocny pocet technologickych patentov ku 1 miliarde
EUR narodného HDP v obdobi 1980—-2014, potom na prvom mieste podla tohto ukazovatela
je dlhodobejsie Bulharsko (586 patentov), druhé miesto patri Mad'arsku a tretie Rumunsku s
572 a 241 patentmi. Tieto vysledky nam mozu vyjadrovat' aj urcity stupen navratnosti
vloZenych prostriedkov. Samozrejme mézeme tento vztah vyjadrit’ len nepriamo, kedZe nizsi
pocet patentov na 1 mld. EUR HDP méZe znamenat' aj nizsi celkovy vykon ekonomiky. M6zeme
tieZ pouzit’ indikator — pocet technologickych patentov na 1 mil. EUR vydavkov na VaV. Podl'a
tohto ukazovatela bolo vydanych priemerne rocne najviac technologickych patentov
v Bulharsku (3,44); nasleduje LotySsko (1,06) a Rumunsko (0,97). Takze aj takyto moze byt
stupen efektivnosti financovania VaV. Z hl'adiska tychto troch ukazovatelov sa najlepsie
umiestnili Bulharsko, Mad‘arsko a Rumunsko.
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Celkovo technologické inovacie, ich Sirenie a absorpcia v mnohych rozvijajlcich sa
krajinach by mali byt viac financované kombinaciou finanénych nastrojov, viac vyuzivat
domaci podnikatel'sky kapital, skor nez medzinarodné granty, ktoré maju vlastné ciele a
zameranie. Problémy sU aj s nedostatkom rizikového kapitalu pre technologické projekty.
Najma u malych otvorenych ekonomik (ako suU napr. Estonsko, Malta, Cyprus, LotySsko,
Slovensko, alebo Slovinsko) je inovacna spolupraca znacne zalozena na zapojeni zahranicnych
partnerov. Casto sa vSak majitelmi technologickych patentov stavaji zahranitné subjekty.
Toto je tieZ podmienené nejasnou legislativou, nedostatocnou podpornou infrastruktdrou pre
VaV, vratane financnych zaruk, alebo transferu technoldgii. Inym problémom moze by casto
nedostatocna spolupraca medzi univerzitami a podnikmi (najma na MSP). Verejny sektor
novych technoldgii na trh. Univerzity i MSP vytvaraju malo technologickych patentov oproti
institdciam napr. vo Finsku, Nemecku, VB, alebo Dansku. Toto méZe byt tieZ jeden z dévodov
niz8ej podpory radikalnejsich inovacii v rozvijajucich sa krajinach EU. Tazisko investicii do VaVv
je Casto viac na oblast’ (menej efektivneho) zakladného vyskumu, pri zachovani starSej
organizacie vyskumnych Gstavov a univerzit. Vzhl'adom k dlhodobému podfinancovaniu VaV,
pocet vyskumnikov klesa v mnohych krajinach, zatial’ Co priemerny vek vedcov sa zvySuje.
Inym problémom podpory technologickych inovacii v EU moZe byt fakt, ze mnohé legislativne
pravidla, stratégie a iniciativy v oblasti rozvoja technoldgii si definované viac vSeobecne,
zvycajne orientované len na podporu spomenutych IKT, nanotechnoldgii, biotechnoldgii, a na
environmentalne prijatelné inovacie. Neucelné, duplicitné, neefektivne vynakladanie vydavkov
na technologicky VaV moéZe znamenat, Ze budl chybat’ prostriedky v inych oblastiach
spolocnosti. VSetky tieto obmedzujlce faktory a ich vyvoj opat’ potvrdzuju nasu hypotézu, ze
stale eSte existuje vyznamny rozdiel medzi rozvinutymi a rozvijajucimi sa krajinami EU, aj
pokial’ ide aj o technologicky vyvoj. Tieto problémy podpory technologického VaV a nasledne
aj podpory socio-ekonomického prostredia vsak vyzaduju nielen ich odstranovanie, ale aj
neustali monitoring, analyzy, pripravu dlhodobych stratégii, foresight, aktivnu institucionalnu
podporu, aaj primerané stimulacné trhové prostredie. RieSenie prevazne operativnych
programov podpory technologickych inovacii v zavislosti od cielov a potrieb individualnych
inStitacii a neustdla zmena zamerania tychto programov vSak nemusi priniest’ Ziadanu
inteligentn( Specializaciu a suvisiace ekonomické efekty pre spolo¢nost’.
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KVALITA VZDELAVANIA (2. CAST) — PRINCIPY MANAZERSTVA
KVALITY VYUCBY

QUALITY OF EDUCATION (PART 2) — PRINCIPLES OF QUALITY
MANAGEMENT OF TEACHING AND LEARNING PROCESS

Lucia HLIBOKA

ABSTRAKT

Prispevok je teoretického charakteru, zaobera sa vzdelavanim a nadvazuje na predchadzajlicu
Cast’ a konkrétne na potrebu systémového pristupu pri snahe dosahovat kvalitnejsie
vzdelavanie a vzdelanie. Ciel'om je v kratkosti priblizit' principy manazérstva kvality vyucby,
ktoré tvoria zaklad noriem pre systém manazérstva kvality vyucby.

KI'icové slova: kvalita vyucby, systém manazérstva kvality vyucby, principy manazérstva
kvality vyucby

ABSTRACT

The paper has theoretical character and deals with education. It builds on the previous part
and specifically on the need for a systematic approach in an effort to achieve better education
and its results. The aim is to briefly explain the principles of quality management of teaching
and learning process, which form the basis of standards for system of quality management of
teaching and learning process.

Key words: quality of education, system of quality management of teaching and learning
process, principles of quality management of teaching and learning process

JEL KLASIFIKACIA: A20

uvob

Principy manaZzérstva kvality vyucby tvoria zaklad noriem pre systém manazérstva
kvality vyucby pre kazdého ucitel'a na ré6znych stupnioch a typoch $kol. Ako uz bolo spomenuté
v prvej Casti prispevku, su to zakladné poziadavky na riadenie procesu vyucby. Blasko (2016,
s. 317) uvadza nasledujucu definiciu principov manazérstva kvality vo vyucbe: ,Principy
manazérstva kvality vyucby su zakladné, najdoleZitejSie vSeobecné poziadavky a pravidla na
profesionalitu ucitel'a, aby stimulovanim vnuatornej motivacie a sebahodnotenim Studenta vo
vyucbe pomahal rozvijat’ osobnost’ Studenta (predovsetkym jeho tvorivost’ a schopnost’
sebariadenia), ¢o prindSa uspokojovanie vzdelavacich potrieb a priani Studenta, kvalitu jeho
Zivota v Skole."

Ignorovanie alebo nedodrZiavanie niektorého principu moéZe znamenat, Zze
vybudovany systém manazérstva kvality nebude plne funkény. Naopak uplatfiovanim principov
manazérstva kvality vo vyucbe vznika kultdra kvality vo vyucbe. Systémovy pristup teda
znamena dodrziavanie vSetkych principov.
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PRINCIP ZAMERANIA SA NA OSOBNOST STUDENTA

Kvalita vyucby vychadza z koncepcie tvorivo-humanistickej vyucby s cielom
formovania plne rozvinutej osobnosti Ziaka/Studenta. Medzi charakteristiky plne rozvinutej
osobnosti patri: autentickost, mnohostrannost’ a harmonickost, sloboda a zodpovednost’,
tvorivost’. Ucitel by mal uplatnovat’ didaktické principy tvorivo-humanistickej vyucby ako su
princip jedinecnosti osobnosti Studenta, princip sebautvarania osobnosti, komplexného rozvoja
osobnosti, priority postojov a schopnosti, princip osobného preZivania procesu vyucby
Studentom. V stcasnosti s konceptom celozivotného vzdeldvania suvisi rozvijanie schopnosti
ucit' sa — rozvijanie metakognitivnych schopnosti zZiakov a z hl'adiska stratégii vyucby by sa
mali uplatriovat’ také, ktoré podporuju aktivne ucenie sa a st zalozené na vnitornej motivacii.

Poznanie ucebného Stylu Studentov, naplfianie potrieb Studentov a pravidelné
ziskavanie spatnej vazby od studentov su d'alSie aspekty, ktoré slvisia s principom zamerania
sa na osobnost’ Studenta.

Ucebny Styl, alebo Styly ucenia si individudlne spésoby ucenia sa Ziakov/Studentov.
(Benkova, 2015, s. 22) Clenenie ucebnych Stylov moze byt rézne, podrobne sa im venuje
napr. Turek (2010, s. 86-91), ktory vo svojej publikacii uvadza aj diagnosticky dotaznik. Ale
typoldgii ucebnych Stylov sa venuju aj Benkova (2015), Blasko (2013a), Zel'ova (2008) i
Chmelarova a kol. (2010). Zohl'adnenie ucebnych Stylov ucenia sa ziakov umoznuje Ziakom
I'ahsie pochopit’ ucivo, ¢o d'alej prispieva k vnutornej motivacii ucit’ sa. UCitel’ by mal vyucbu
prispdsobovat’ tak, aby Ziaci mali moZnost’ aplikovat’ svoj Styl ucenia sa. Aj takouto formou sa
dosahuje naplnanie potrieb Ziakov, ¢o vedie k spokojnosti a kvalite. Okrem toho by vSak ucitel
mal zohl'adnovat’ aj d'alSie potreby ziakov, napr. biologické potreby pri rozvrhnuti uciva na
Casti tak, aby sa vedel Ziak sustredit’, pri potrebe bezpecia sa snazit' o minimalizaciu stresu zo
skdsania, pri socialnych potrebach vyuZivat’ kooperativne formy vyucby a pod.

Uspesnost’ napliiania potrieb a ocakavani ziakov by mal ucitel’ zistovat' ziskavanim
spatnej vazby od Ziakov. Okrem rozhovorov moéze vyuzit' dotaznikové prieskumy, ktoré mu
navySe umoznuju ziskat' dokladovatel'ny material, co mo6ze slizit’ ako objektivny zdroj udajov
pre rozhodovanie na zaklade dokazov, ¢o je dalsi z principov manazérstva kvality vyucby.

PRINCIP VEDUCEJ ULOHY UCITEL'A

~NajdolezitejSim faktorom, ktory ovplyvriuje kvalitu Skolstva, je ucitel™ (Blasko, 2013c,
s. 5), nakolko manazérom kvality vyucby je uditel. Ucitel' v stlade so Statnym a Skolskym
vzdelavacim programom a na zaklade didaktickej analyzy uciva vypracliva kvalitny program
vyucby ¢i uz predmetu, tematického celku alebo vyucovacej hodiny (dalej aj VH). Na vysokej
Skole ucitel’ vo funkcii prednasajuceho alebo cvitiaceho vypractva kvalitny program vyucby
v sUlade s atestacnymi dokumentmi.

Zéaroven by ucitel ako manazér vyucby mal vytvarat’ aj priazniva socialnu klimu
vyucby, ktora sa v sicasnosti spaja s uplatfiovanim participativneho Stylu vedenia. Ucitel s
participativnym, resp. demokratickym Stylom vyucovania sa snazi o vytvaranie priaznivej
socialnej klimy vyuZivanim aktivizujlcich vyucovacich metdd, pravidelnou reflexiou vlastnej
prace, zistovanim nazorov Studentov na vyucbu, vytvaranim priestoru na diskusie, pricom je
tolerantny a reSpektuje nazory ziakov. (Benkova, 2014, s. 87) Pritom je vSak stale potrebné
zabezpe(it', aby na hodine vladla produktivna pracovna disciplina. Z veducej tlohy ucitela teda
vyplyva, Ze ucitel musi mat’ autoritu, aby mohol ovplyviiovat’ Ziakov a proces vyucby, ktory
prebieha v triede. (Zel'ova, 2008, s. 85) Celkovo by mal ist’ ucitel’ Ziakom osobnym prikladom
a svojou angazovanostou moéZze viest' aj Studentov k vacsej aktivite a iniciativnosti pri vyucbe.
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PRINCIP ANGAZOVANOSTI UCITEL'A

S angazovanostou ucitel'a suvisi systém ucitel'skych kompetencii a profesionalita
kvalitného ucitela. AngaZovany ucitel' si uvedomuje a prebera na seba zodpovednost’ za
procesy prebiehajlce pri vyucbe, snazi sa zvySovat’ svoje ucitel'ské kompetencie, snazi sa mat’
inovacny a tvorivy pristup k vyucbe, vytvara hodnoty pre Studentov a spolupodiela sa na
vytvarani dobrého imidzu Skoly. (Paulova, 2009, s. 22; Blasko, 2016, s. 320-321)

V literature sa moézeme stretnit’ s réznymi sibormi ucitel'skych kompetencii napr.
podl'a Vonka a kol., Delorsa, Helusa, Sveca, Spilkovej. Casto sa v literatire uvadzaju profesijné
pedagogické kompetencie podla Kyriacoua (Rovnakova, 2013; Kasacova a Kosova, 2006, s.
38), ktorymi su planovanie a priprava vyucovacej hodiny (d‘alej aj VH), realizacia VH, riadenie
VH, klima triedy, disciplina, hodnotenie prospechu Ziakov a reflexia a sebahodnotenie viastnej
prace. Blasko (2013a, s. 336) uvadza nasledujice ucitel'ské kompetencie: odborovo-
predmetova a vyskumna, diagnosticka a intervencna, didakticka, sposobilost’ riadenia vyucby,
socialna a komunikac¢na, zdravotna sposobilost’, étos ucitel'skej profesie a sposobilost’ reflexie
vlastnej ¢innosti ucitela. Expertna skupina Eurdpskej komisie este v roku 2002 navrhla subor
profesijnych kompetencii ucitela v eurdpskom regione, ktorymi su kompetencie vzt'ahujlce sa
na proces ucenia (vstupné charakteristiky Ziakov, meniace sa podmienky vyucby) a
kompetencie vztahujlce sa na vysledky vyucby (kompetencie k obcianstvu, eurdpanstvu a
udrzatel'nému rozvoju, kompetencie pre uciacu sa spolo¢nost, kompetencie pre integrovanie
IKT do vyucby, kompetencie pre timovl pracu, kompetencie k participacii na tvorbe skolského
programu a evalvacii, kompetencie pre spolupracu s rodiCmi a so socialnymi partnermi)
(Kasacova a Kosova, 2006, s. 42). Je zrejmé, Ze viaceré pristupy sa prelinaju a vzajomne
doplnaju, kazdopadne vsak kladi na ucitel'a znacné naroky ako na profesiondla s komplexnym
systémom kompetencii rozneho druhu. Blasko (2016, s. 337) uvadza aj definiciu kvalitného
ucitel'a, ktorym je ,vzdelanec, profesional, ktory svojim p6sobenim, systémom nadobudnutych
ucitel'skych kompetencii, kvalifikacnym, etickym a osobnostnym potencidlom, vyvola v kazdom
Studentovi potrebu ucenia sa a nauci ho ucit’ sa, aby to vyuzival pri celoZivotnom vzdelavani*.

Nakol'ko kvalita v systéme vyucby je prejav profesionalnej zodpovednosti ucitela, tak
sUcastou profesionality ucitela by malo byt aj sebahodnotenie. Sebahodnotenie by malo
predchadzat’ kazdému externému hodnoteniu. Hodnotenie kvality vyucby iba externym
hodnotitelom moéze viest' k tomu, Ze ucitel bude zasadne odmietat’ vysledky takého
hodnotenia, bude presuvat’ vinu na inych a hodnotenie nebude mat’ formativny charakter do
buducnoti (demotivacia k zlepSovaniu vyucby). V literattre (napr. Blasko, 2013a ¢i Medlikova,
2010) je mozné najst’ niekol'ko dotaznikov na sebahodnotenie ucitelov a lektorov.

PRINCIP PROCESNEHO PRISTUPU K VYUCBE

Procesny pristup k riadeniu vyucby je mozné chapat’ ako identifikovanie, riadenie,
monitorovanie, meranie a zlepSovanie cinnosti, z ktorych pozostava vyucba. Ako uz bolo
spominané, v najjednoduchSom ponati vyucba pozostava z procesu vyucovania a ucenia sa.
DalSim pristupom mo6ze byt uplatnenie PDCA cyklu znameho v manazmente kvality Ci
projektovom manazmente (napr. Stankard, 2002, s. 87; Badiru, 2009, s. 31-32), ktory
pozostava zo 4 krokov: Plan — planovanie, Do — realizovanie, Check — kontrolovanie, Act —
zasahovanie / Improve — zlepSovanie. Pri PDCA cykle sa jedna sa o neustaly proces ucenia sa,
inovovania a zlepSovania sa, ktory je mozné pouzit’ aj na ¢innosti vo vyucbe, pricom poufZitie
PDCA cyklu by malo viest' k zvySovaniu kvality vyucby. Pre procesny pristup je potom
charakteristické aj cielova orientdcia a Ucelnost, logické usporiadanie krokov (parcidlnych
¢innosti), dodrzanie Casov a terminov, jasné stanovenie pravomoci a zodpovednosti (Blasko,
2016, s. 325). Uvedené charakteristiky su priznacné aj pre projektové riadenie.
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Priamo na vyucovacej hodine identifikoval Blasko (2013b) viaceré parcialne Cinnosti v
systéme vyucby s uzavretym PDCA cyklom (Obrazok 1).

- Navodenie problémovej situacie

1. VSTU'P a NAVODENIE PROBLEMOVEJ - Formulovanie problému
AR - Vypisanie nazvu VH
(P) - Oznamenie kl'ic¢ovych prvkov obsahu uciva
[ 2. STANOVENIE POSLANIA a CIELOV | - Stanovenie posiania (vyznamu) VH

- Stanovenie Specifickych cielov VH (3 oblasti)

- Tvorba tezauru (Zapis do triednej knihy)
- Spristupriovanie l. ¢asti uéiva

- Samostatné studium I. ¢asti

- Hodnotenie priebehu VH studentmi

- Spristupriovanie ll. ¢asti uc¢iva

- Samostatné studium Il. ¢asti

- Zaradenie nového uciva do systému

I 3. AKTUALIZACIA OSVOJENEHO UCIVA

[ 4. 0svOJOVANIE 1. EASTI UCIVA
(D) | 5. PRIEBEZNY HODNOTIACI ROZHOVOR

[ 6. oSVOJOVANIE 1. EASTI UCIVA

| 7. SYSTEMATIZACIA NOVEHO UCIVA

[s. RIESENIE PRIEBEZNEHO AuTOTESTU | - Riesenie uloh
- Diskusia o teste
| 9. VYHODNOTENIE a SEBAHODNOTENIE | . Zhodnotenie spinenia cielov VH

10. ZASAHOVANIE do VYUCBY - Ponuka uloh pre zaujemcov

(A)| NAZAKLADE VYSLEDKOV - Ponuka uéebnych zdrojov
- Pokyny na dalsSiu vzdelavaciu ¢innost

Obrazok 1: Parcialne Cinnosti na vyucovacej hodine v systéme vyucby s uzavretym PDCA
cyklom (Blasko, 2013b)

Tu su procesy chapané ako cinnosti, pri ktorych dochadza k transformovaniu vstupov
na vystupy, pricom vystup z jedného procesu Casto predstavuje vstup do d'alSieho procesu.
Uvedena schéma sliZi aj ako obsah pocitacovej prezentacie, ktora by mala byt' sucastou
programu vyucovacej hodiny, ked’ sa vyuzivaju informacno-komunikacné technoldgie. Ako uz
bolo spominané, ucitel by mal podla expertnej skupiny Eurdpskej komisie disponovat’ aj
kompetenciami pre integrovanie IKT do vyucby a na vyznam vyuzivania informacno-
komunikacnych technolégii pri zvySovani efektivity a kvality vyucby poukazuju viaceri autori,
napr. Hamity a kol. (2015), Njoku (2015), Walasek (2011).

PRINCIP ZLEPSOVANIA VYUCBY

Princip zlepSovania vyucby je znacne prepojeny s predchadzajicim principom a
konkrétne s inovaciami a uz spominanym PDCA cyklom, o ako uZ bolo spominané, ma
zabezpeCovat’ neustaly proces ucenia sa, inovovania a zlepSovania (Stankard, 2002, s. 87).
Dolezité je identifikovanie kl'U¢ovej zranitelnosti, resp. najslabSieho Clanku retazca, ktory
zabranuje v zvySovani kvality celého systému vyucby. Pri systémovom pristupe totiz vSetky
zloZky systému na sebe urlitym spOsobom zavisia a cely systém sa nemOze dostat’ na
kvalitativne vysSiu uroven, kym neddjde k eliminacii kI'iCovej zranitel'nosti. PDCA cyklus vSak
zaroven v dalSom cykle odhali ,,novy" najslabsi ¢lanok a tymto spésobom by malo déjst’ k
neustalemu zlepSovaniu vyucby.
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Castou chybou je, Ze sa zlepSovacie Usilie vynakladd na iné ako najslabsie ¢lanky, ¢o
potom prirodzene neprinasa ocakavané vysledky v oblasti zvySovania kvality.

V slcasnosti je aktudlnou inovaciou orientacia vyucby na rozvijanie odbornych a
kl'iCovych kompetencii Studenta.

PRINCIP ROZHODOVANIA ZALOZENEHO NA DOKAZOCH

KI'aCovymi pojmami pri principe rozhodovania zaloZzeného na dokazoch su indikatory
kvality, meranie a hodnotenie. Snahou je dosiahnut’ ¢o najvyssiu objektivnost’ udajov, ktoré
tvoria vstupy pri rozhodovacich ¢innostiach. Akokol'vek dobre mienené rozhodnutia zalozené
iba na subjektivnych predpokladoch totiz mézu byt’ I'ahko napadnutel'né. Vhodnou volbou sa
tak stava vyskum alebo prieskum vedeny v sllade vedeckymi vyskumnymi metédami a
vhodnym vyuzitim Statistiky. Vyber vhodnych statistickych metdd zberu a analyzy Udajov méze
poskytnit’ potrebné objektivne Gdaje. Nevyhodou je vSak znacna narocnost’ zberu a analyzy
Udajov, ktord mdze mnozstvo ucitel'ov odradzat’ od realizacie podobnych prieskumov, napr.
dotaznikového prieskumu na meranie socidlnej klimy wvyucby, priprava a Statistické
vyhodnotenie didaktickych testov. Ak vSak podobné prieskumy ucitel’ realizuje, mali by sa o
vysledkoch informovat’ aj Ziaci, na Co sa v praxi ¢asto opomina.

Medlikova (2010, s. 104) uvadza, ze vacsina l'udi rado hodnoti, len je potrebné zvolit’
ta spravnu formu a hodnotenie moze potom v Skolskom prostredi slizit' ako spatna vazba k
vykonu ucitela, sposob verejného anonymného vyjadrenia nazoru Ziaka, sposob ocenenia pre
ucitela, ochrana ucitela moznymi buddcimi chybami, informacia k potrebe zmien, vecny
materialny doklad, zverejnitelny marketingovy nastroj (napr. pri ziskavani Ziakov na volitelny
predmet).

PRINCIP RIADENIA VZTAHOV S PARTNERMI

Partnermi ucitel'a pri vyucovani st v prvom rade Studenti, ale aj kolegovia, vedenie
Skoly, ostatny personal skoly, rodicia, Statne a samospravne Skolské organy a budUci
zamestnavatelia alebo Skoly vyssSieho stupiia vzdelavania. Orientacia na spokojnost’ partnerov
je aj v stlade s tedriou TQM, ktora sa Casto uplatriuje pri riadeni kvality v Skole (napr. Paulova,
2009; Albert, 2010). UcCitel' méZe oCakavat’ podporu partnerov iba v pripade, Ze buduje a
udrziava dobré vzt'ahy s partnermi, pricom prvorada je komunikacia. Aj realizacia spominanych
dotaznikovych prieskumov na meranie socialnej klimy a z nej vyvodené zavery a opatrenia,
ktoré si komunikované aj Ziakom moézu byt jednym z nastrojov na riadenie vztahov s
partnermi. Deklaruje sa tym reSpektovanie nazorov a potrieb Ziakov pri vyucbe. Vytvorené
dobré vzt'ahy mézu dalej viest' k spolupraci ucitela s partnermi, ¢im je mozné v niektorych
pripadoch dosiahnut’ napr. zlepSenie materidlneho vybavenia ucebne, ¢o nasledne bude viest’
k zvySovaniu kvality vyucby. Albert (2010, s. 58-59) uvadza, Ze orientacia na budovanie
dobrych vzt'ahov a spokojnost’ partnerov vSak neznameng, ze Skola a ucitelia v nej musia robit’
iba to, o chcl partneri. NavySe mnohorakost’ partnerov a réznorodost’ ich poziadaviek posobi
Skolam znacné t'azkosti, lebo ich ocakavania su Casto protichodné.

ZAVER

Druha cast’ prispevku o kvalite vzdelavania bola venovana stru¢nému prehladu principov,
ktoré tvoria zakladné vychodisko pre systémovy pristup k zvySovaniu kvality vzdelavania.
Prispevok zd'aleka neobsahuje vSetky podrobné informacie, k tomu by bol potrebny vacsi
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priestor, ale v dostupnej literatire je mozné sa s jednotlivymi principmi oboznamit’
podrobnejSie a prehlad citovanej literatlry je aj sucast’ou tohto prispevku.
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PRINCIPY STAROSTLIVOSTI O ZAKAZNIKA A ICH VPLYV NA
TVORBU ZISKU PODNIKU

PRINCIPLES OF CUSTOMER CARE AND THEIR IMPACT ON
PROFIT IN THE FIRM

Katarina TEPLICKA

ABSTRAKT

Zaujem zakaznikov je predpokladom pre udrzanie konkurencnej vyhody v podnikani
a predpokladom ziskania dominantného postavenia na trhu. V praxi existuju rozne prostriedky
a nastroje v oblasti starostlivosti o zdkaznika, ktoré prindsaju urcité vyhody aj nevyhody.
Uspokojovanie potrieb a poziadaviek zakaznikov je zakladnym predpokladom pre dosahovanie
konkurencieschopnosti. ZvySovanie starostlivosti o zakaznika je orientované na identifikaciu
poziadaviek a ocakdvani zakaznikov, zapojenie zakaznikov do konstrukcie vyrobku alebo
sluzby, systematické sledovanie hospodarskej sUtaze, meranie spokojnosti zakaznikov,
zhromazd'ovanie a vybavovanie staznosti zakaznikov a pod. V praxi sa dnes vyuZiva pristup
orientovany na zakaznikov systém CRM — Customer Relationship Management. V prispevku
sa zaoberame dotaznikovym prieskumom a zistovanim principov starostlivosti o zakaznikov
v malom a strednom podnikani.

KI'icové slova: zakaznik, zisk, pridana hodnota, konkurencieschopnost/, vykonnost’

ABSTRACT

Customer interest is a prerequisite for maintaining a competitive advantage in business and
obtaining a dominant position in the market. In practice, there are different means and
instruments in the field of customer care. These tools bring certain advantages and
disadvantages. Satisfying client needs is a prerequisite for achieving competitiveness.
Increasing customer satisfaction can be achieved by the orientation of the entire company to
the customer, identifying requirements and customer expectations, customer involvement in
the design of a product or service, systematic monitoring of competition, continued customer
satisfaction measurement, collection and handling of customer complaints and suggestions.
In praxis is using new access Customer Relationship Management. In this paper we deals with
questionnaire research and with detection of principles of customer care in small and medium
enterprises.

Key words: customer, profit, added value, competitiveness, measurement

JEL KLASIFIKACIA: G23, P47, M21, M41

uvoD

Starostlivost o zdkaznika je  klGCovym  faktorom  konkurencieschopnosti
a prostriedkom zvySovania image kazdého podniku. Spokojnost’ zakaznika je z hl'adiska
budovanych systémov manazérstva kvality povazovanda za zakladny princip neustaleho
zZlepSovania podnikovych procesov. Podla STN EN ISO 9001:2016 je spokojnost’ zakaznika
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definovand v ¢lanku 9 - Hodnotenie vykonnosti v Casti 9.1.2 Spokojnost’ zdkaznika nasledovne:
Organizacia musi monitorovat’ stupen vnimania zakaznikmi, v ktorom sa splnili ich potreby
a oCakavania. Organizacia musi uréit metddy ziskavania, monitorovania, a preskimania
tychto informacii. Ak niekedy platil vyrok : Nas zakaznik, nas pan! dnes tento vyrok nadobuda
na vyzname a znie: Nas zakaznik, nas kral! V praxi sa vSak Casto stretavame s nezaujmom
podnikov rieSit’ otdzku starostlivosti o zakaznika a predajom produktov sa ich zaujem
o zakaznika straca. Nemo6zeme vSak tento nezaujem zovSeobecnit, pretoze vidy existuje
vynimka a su niektoré podniky, ktoré maju excelentne vypracovany program starostlivosti
o zakaznika. Kazdy zakaznik ma svoje potreby a poziadavky na produkt a podnik by mal tieto
potreby a poziadavky zakaznika uspokojovat, ak si chce ziskat' nielen jednorazového
zakaznika, ale strategického zakaznika, ktory bude podniku pravidelne tvorit’ pridant hodnotu,
ktora sa premietne vo financnej situacii v polozke vysledku hospodarenia podniku — v zisku.
Princip starostlivosti o zakaznika musi vychadzat’ z potreby udrzat’ si ,dobrého zdkaznika"
dlhodobo. Celd stratégia je zalozend na Zivotnom cykle zadkaznika, ktory vytvara pridanu
hodnotu.

1. STAROSTLIVOST O ZAKAZNIKA

Zakladom pre vytvorenie fungujiceho systému starostlivosti o zakaznikov je systém
CRM — Customer Relationship Management. Spokojny zakaznik je argumentom predaja pri
ziskani dalSich potencialnych zakaznikov (Csikdsova, 2006). Zakladné principy, ktoré tento
systém obsahuje su zamerané na marketingovl — reklamnu stratégiu potencialnych klientov,
segmentaciu  zakaznikov vratane stanovenia rozdielnych marketingovych pristupov,
marketingovu konsolidaciu vztahov na zaklade segmentacie, komunikacia pomocou webovych
stranok, formy miery spokojnosti zdkaznikov a iné (Salgovi¢ova, 2006). Novy koncept Key
Account Management ako inovativnu formu pristupu k zakaznikovi na Slovensku predstavuje
Poliacikova (2015). Trh, zakaznicke potreby a zZivotny cyklus zakaznika st velmi dolezité
kategodrie. Marketing reprezentuje proces riadenia, ktorého dominantnym kritériom je trh.
Obdobne dostatok aktualnych informacii o klientovi moze vyznamne prispiet’ k rozhodnutiu,
ktory zdroj financii bude pri poskytovani pefiaznych prostriedkov preferenénym zdrojom. I to
su dovody vzniku privatnej znacky. Privatna znacka sa datuje od zaciatku 80. rokov. Je vo
vlastnictve mnohych distribu¢nych retazcov. Pojem privatnej znacky pochadza z anglického
jazyka ,brand label, private label, own brand, retailer brand" a mnoho d‘alsSich (Poliacikova,
2015). Privatna znacka je nastrojom, ktory firmam prinasa zisk, pridant hodnotu, novych
zakaznikov, nové mozZnosti pre otvaranie trhu. Okrem tohto nastroja sa v praxi vyuZivaju
klasické marketingové nastroje ako napr. rézne akciové ponuky, reklama, propagdcia, public
relation a iné, ktoré sa snazia prildkat’ skupinu potencidlnych zakaznikov s cielom uspokojit’
potreby a poziadavky zakaznikov. Marketing sa chape ako zakladna podnikatel'ska filozofia,
ktord ma priniest’ firmam novych a udrzatel'nych zdkaznikov a zlepsit’ ekonomické ukazovatele
ako je trhovy podiel, konkurenéna vyhoda, ekonomicky ukazovatel - zisk (Hanulakova, 1996).
Firmy uz pri svojom zaloZeni musia pocitat’ s urlitymi bariérami, ktoré mo6zu ovplyvnit’
ekonomickl stranku v zmysle tvorby zisku. Medzi zékladné bariéry vstupu novych firiem na
trh do urcitého odvetvia je ekondmia mnozstva, vyrobkova diferenciacia, poZiadavky na
kapital, naklady presmerovania u kupujlcich, distribu¢né kanaly, absolltna nakladova vyhoda.
Efektivnost’ uplatfiovania marketingu v podniku sa odzrkadl'uje na reakcii podniku na zakladné
atriblty marketingovej orientacie, ku ktorej patria — filozofia orientovana na zakaznika,
primerana marketingova stratégia, prevadzkova efektivnost. DoleZitou viziou podniku je
zamerat’ sa na zivotny cyklus zakaznika, ktory pozostava z troch zakladnych faz. Faza
identifikacie zakaznika, faza rastu zakaznika, faza udrzania si zakaznika a v tejto faze je
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dolezité sledovat’ zakladny faktor konkurencieschopnosti podniku, pretoze dihodoby zakaznik
prinasa podniku zisk a pridant hodnotu.

Zivotny cyklus zakaznika (CLC)

Rast

Identifikacia L

zakaznika

Udrzanie
zakaznika

Hodnota zakaznika

Obrazok 1: Krivka zivotného cyklu zakaznika
Zdroj: viastné spracovanie

V jednotlivych fazach zivotného cyklu zakaznika je potrebné upriamit’ pozornost’ na
jeho potreby, poZiadavky, oCakavania. VSetky tieto faktory musia byt zohladnené uz v prvej
faze cyklu, pretoze na zaklade splnenia tychto zakladnych predpokladov, mézeme vytvarat
stratégiu starostlivosti o zakaznika v zmysle jeho rastu a udrzania. Hlavnou Ulohou firiem
v zmysle starostlivosti o zdkaznika je marketingova komunikacia. Aby mohla firma riesit’ otazku
tvorby stratégie v zmysle zvySovania Urovne starostlivosti o zakaznika, musi sa orientovat’
predovsetkym na :

e zistovanie potrieb a o¢akavani zakaznika prostrednictvom marketingového prieskumu,

e zistovanie dolezitosti a poradia vyznamnosti kritérii pre produkt u zakaznika,

e transformaciu potrieb zakaznikov do vhodnych produktov, ktoré firma pontka,

e stanovenie meratelnych Standardov pre hodnotenie produktov firmy t.j. cena
produktov, kvalita produktov, servis, doprava, zvyhodnenia pre zakaznika apod.,

e riadenie l'udskych zdrojov orientované na komunikaciu so zakaznikom, vystupovanie
pred zakaznikom, vztah k zakaznikovi,

e riadenie procesov dodavky produktov, vybavovanie staznosti a reklamacii, rieSenie
nahrad za nekvalitu,

e hodnotenie spokojnosti resp. nespokojnosti zakaznikov.

Pri hodnoteni spokojnosti resp. nespokojnosti zakaznika moZzeme ocakavat' rozne
reakcie, pretoze kazdy zakaznik predstavuje samostatny subjekt, ktory ma svoje potreby,
poziadavky a ocakavania. Na jednej strane kvalita poskytovanych produktov je pre jedného
zakaznika dostatocna, pre iného neprijatel'na. Vzhl'adom k tomu, je potrebné pri hodnoteni
spokojnosti akceptovat’ aj iné faktory ako sU prostredie, naroCnost’ zakaznika, priority
zakaznika, charakter zakaznika, zaujem o produkt, skdsenosti zakaznika s produktom apod.
Dnes sa v praxi velmi Casto pouziva event marketing. Event marketing je podnikom
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zinscenovany zazitok vo forme podujatia, udalosti, akcie, ktory sprostredkuje stanovenej
cielovej skupine t.j. zakaznikom posolstva tykajice sa podniku, jeho produktov, znacky,
prostrednictvom prezitia zazitku s cieflom dosiahnut’ stanovené ciele podniku. Len eventy,
ktoré slizia na dosiahnutie podnikovych ciel'ov patria k nastrojom event marketingu (Nizka,
2007). Ak by sme chceli charakterizovat’ zakaznika z hl'adiska spokojnosti, mohli by sme
ocakavat’ nasledovné reakcie:

Porovnavanie
ocakavani a
vykonu
Nespokojnos Spokojnost’

tl

A 4 A 4
- Ziadne dalSie nakupy - opakovany nakup produktov
- negativna Ustna propagacia - lojalita zakaznikov
- zmena obchodného partnera - pozitivna Ustna propagacia
- podavanie st'aznosti - dlhodoby obchodny kontakt

a reklamacii - prilakanie novych zakaznikov

- Sirenie zlého mena

Obrazok 2: Reakcie zdkaznika na pristupy podnikov
Zdroj: viastné spracovanie

Na zaklade tychto reakcii zakaznika, m6zeme konstatovat’, Ze udrzanie si spokojného
zakaznika je ovela jednoduchsie ako trapenie sa s nespokojnym zakaznikom alebo hl'adanie
si nového zakaznika. Tieto dévody by mali podniky viest' k tomu, aby vytvorili systém
starostlivosti o zakaznika t.j. ako sa budu starat’ o svojich ,dobrych, stalych" zakaznikov. Dnes
uz existuji systémy oznacované pod skratkou CRM — Customer Relationship Management,
ktoré riadia vztahy so zakaznikmi. Pri ich sprdvnom vyuziti mozno sledovat’ zakaznikov, ich
individualne potreby, priania a oakavania a tym ovplyviiovat’ pridani hodnotu zakaznika pre
podnik vo forme zvySeného zisku. Hlavnymi prinosmi takychto systémov je: zefektivnenie
obchodnych procesov, ¢o prinasa firme zniZzenie nakladov, Usporu casu a zjednodusSenie
dobrého mena firmy, a v neposlednom rade zvysSenie trzieb, prichodom novych zakaznikov
resp. fixovanim starych zdkaznikov. Kontakt so zakaznikom je dnes povaZovany za obchodnu
prilezitost. Ak je zakaznik spokojny a jeho spokojnost’ sa prejavuje v dévere k danej firme,
vedie ho k pravidelnym nakupom, ma urcity pocit pohodlia a bezpedia, istotu kvality a vie, ze
je odmenovany za jeho lojalnost’ réznymi vyhodami a bonusmi a tak sa stane ,stabilnym
zdkaznikom" pre firmu , stabilnym prijmom" a takito zakaznici ovplyviuju tvorbu zisku
v podniku. Preto zakladnou prioritou kazdej firmy, by malo byt’ udrzanie si staleho zakaznika.
Dnes uz existuje mnozstvo pristupov ako to mozno docielit’. Uz spominany CRM pristup, rozne
marketingové nastroje, prieskumy spokojnosti, prinasaju firmam informacie o ich zakaznikovi,
ktoré je vSak potrebné dobre analyzovat, vyhodnocovat’ a pouZit. Jednym z moZnych
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nastrojov su aj dotazniky, ktoré je mozné nevtieravym sposobom posunut’ zakaznikom firmy
a tak ziskat' mnozstvo cennych informacii. Zakladnym prostriedkom ziskania informacii od
zakaznikov je pre malé a stredné podniky napriklad dotaznikovy prieskum.

2. NASTROJE STAROSTLIVOSTI O ZAKAZNIKA

Jednoduchy dotaznik pre zakaznikov by mal pozostavat' z minimalne 10 otazok, ktoré
by sa tykali spokojnosti zakaznika s ponukou tovarov a sluzieb, kvalitou prace, profesionalitou
a ochotou pracovnikov, s dodacimi terminmi, vybavenim reklamacii, spésobmi komunikacie
a pod. Otdzky v dotazniku mo6zu byt hodnotené bodovou stupnicou (Likertovou skalou)
a naopak. Jednotlivé slovné hodnotenia mézu mat’ nasledovny charakter:

1 — vel'mi spokojny

2 — skor spokojny

3 — priemerne spokojny
4 — skor nespokojny

5 — vel'mi nespokojny

Otazka 1 2 3 4 5

Ako ste spokojny s ponukou nasich produktov?

Ako ste spokojny s cenovou Uroviiou produktov
nasej spolocnosti?

Ako ste spokojny s rychlostou vybavenia Vasej
poziadavky?

Ako ste spokojny s pristupom pracovnikov pri
rieSeni Vasej poziadavky?

Ako ste spokojny s dodacimi terminmi
objednaného tovaru, sluzby?

Ako ste spokojny s flexibilitou nami
poskytovanych sluzieb/vyrobkov?

Ako ste spokojny so servisnou ¢innost'ou?

Ako ste spokojny s vybavenim reklamacie?

Ako ste spokojny s informovanim o novinkach
a Specialnych akciach spolocnosti?

Ako ste spokojny s dostupnost'ou nasho
obchodného zastupcu?

Obrazok 3: Navrh dotaznika na zistovanie spokojnosti zakaznikov
Zdroj: viastné spracovanie

Kazdy dotaznik vSak musi byt’ pripraveny patavo a samozrejme vel'mi citlivo oslovovat’
zakaznika, aby bol ochotny dotaznik vyplnit. V zavere dotaznika je potrebné dat’ priestor
zakaznikovi v zmysle jeho pripomienok a odporicani. Po formalnej stranke musi dotaznik
obsahovat’ oslovenie zakaznika, informaciu o charaktere dotaznika, otazky, moznost’
vyjadrenia zakaznika a podakovanie. Vysledkom dotaznika je ziskat' vyplnené dotazniky
najvacsieho poctu klientov pre ziskanie relevantnych dajov. Tieto cenné informacie pomézu
pri tvorbe stratégie starostlivosti o zakaznika, ktora musi byt’ orientovana predovsetkym na
vzajomnu komunikaciu so zakaznikom, na rieSenie jeho problémov s produktom, musi
obsahovat’ informacie o tom, kolko produktov zakaznik odobera, aby bolo mozné zistit’
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postavenie zakaznika pre podnik v zmysle kli¢ového zakaznika. Doélezité v dotazniku je
zistenie, ktory zakaznik je nespokojny a preco, aké vyhody mozete poskytnut’ nespokojnym
zakaznikom. Dolezita ulohu pri tvorbe stratégie zohrava aj informacny systém, ktory obsahuje
zdroje informacii o zakaznikoch. Dnes trh ponidka mnoZstvo softvérovych produktov ako
napriklad manazérske informacné systémy, ktoré umoznuju rychlo a efektivne riadit’ firemné
zdroje informacii. Pre potreby starostlivosti o zakaznika si zname napr. systémy LOTUS,
MAGMA, SAP ainé. Okrem softvérovej podpory je dobré vytvorit' si systém segmentacie
zakaznikov na zaklade metddy ABC. Podstatou tejto metddy je zaradenie zakaznikov do skupin
podla dolezitosti a podla najvyssich obratov. Jednotlivé kategdrie charakterizuju skupiny
zakaznikov, ktori tvoria vo firme najvyssi podiel. Dotaznik je jednym z moznych prostriedkov
starostlivosti o zakaznika a ucinnym nastrojom ziskavania cennych informacii v zmysle
zivotného cyklu zakaznika a jeho faze udrzania si zakaznika. Uskutocnili sme monitoring
spokojnosti o zakaznikoch v malych a strednych podnikoch. Monitoring sa tykal réznych
malych a strednych podnikov pdsobiacich v oblasti vyroby a sluZieb. Bolo oslovenych 151
podnikov, priCom navratnost’ dotaznikov bola 100%. Dotaznikovy prieskum sa tykal najma
informacii sUvisiacich so starostlivostou o zakaznikov a principoch, ktoré vyzivaji malé
a stredné podniky v zmysle starostlivosti o svojich zakaznikov. V dotaznikoch bol prieskum
orientovany na ziskavanie informacii z podnikov orientovanych na starostlivost’ o zakaznika
v zmysle komunikacie so zakaznikom, vybavovanie reklamacii a staznosti zakaznikov, vyhody
pre zakaznikov, monitorovanie postojov zakaznikov, priprava marketingovych programov pre
zakaznikov, tvorba Usekov v podniku, ktorych napliiou je prave starostlivost’ o zakaznikov,
rieSenie starostlivosti o zakaznikov v zmysle zavedenych systémov manazérstva kvality,
stanovenie hranic pre komunikaciu so zakaznikom, spatna vazba v podniku vo vztahu
k vrcholovému vedeniu, kritéria zakaznickych oCakavani, Groven zakaznickeho servisu, zmeny
poZiadaviek zakaznika, dokumentacia Specifickych poZiadaviek zakaznika, dokumentacia a jej
pouzivanie vo vztahu Kk starostlivosti o zakaznika, vyuzivanie informacnych technoldgii
v externej komunikacii so zakaznikom, formaty dotaznikového prieskumu, forma zistovania
spokojnosti zakaznikov.

Vzorka dotaznikového prieskumu

80% - 74%
70% - 66%
60% -
50% -
40% - 34%
30% - 26%
20% -
10% -
0%
Vyroba Sluzby Vyroba Sluzby
Malé podniky | Stredné podniky

Obrazok 4: Vzorka dotaznikového prieskumu
Zdroj: viastné spracovanie
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Na zaklade dotaznikového prieskumu sme zistili, aké pristupy vyuzivaji malé a stredné
podniky v oblasti starostlivosti o zakaznika. V prieskume sme sa zamerali na prioritné oblasti,
ktoré sa vyuzivaju v ramci malého a stredného podnikania. Zistili sme, ze u malych podnikov
sa preferuje vyuzivanie dotaznikovych prieskumov, ich vyhodnocovanie a uskutocriovanie
napravnych a preventivnych opatreni v oblasti starostlivosti o zakaznika , niektoré malé
podniky monitoruji svojich zakaznikov, maju zabezpeCeny marketingovy program
a komunikaciu so zakaznikom, v malej miere monitoruju zakaznicky servis a poskytuju jeho
sluzby.

Pristupy k starostlivosti o zakaznika

B Malé podniky
120% - m Stredné podniky

96%
100% - ’

78% 77%

80% -
’ 64%

60% -
36%
40% - ’

20% A
4%

0% -

Monitorovanie  Zdkaznicky = Komunikaciaso Dotaznikové Marketingovy
zakaznikov servis zakaznikom prieskumy program

Obrazok 5: Strategické pristupy starostlivosti o zakaznika
Zdroj: viastné spracovanie

V oblasti starostlivosti o zakaznika v strednych podnikoch mozno konstatovat/, Ze tieto
podnikatel'ské subjekty maju prepracovany systém starostlivosti o zakaznika na vyssej Urovni
ako v malych podnikoch. Na vysokej uUrovni maju prepracovany zakaznicky servis,
marketingovy program a komunikaciu so zakaznikom. VSetky tieto procesy su planované,
sledované a vyhodnocované. Stredné podniky maji dobre prepracované systémy na
monitorovanie zakaznikov atym maju prehlad aj o financnej stranke predaja svojich
produktov a poskytovanych sluZieb. Maji vybudované oddelenia Zakaznickeho servisu, ktoré
vykonavaju vsetky Cinnosti spojené so zakaznikom.

Stredné podniky vo velkej miere maji stanovené Standardy — hranice pre zakaznika
a riadia sa na zaklade cien produktov a priamych nakladov na produkt. Vrcholové vedenie
vyhodnocuje a nastavuje ndpravné opatrenia na zlepSovanie starostlivosti o zakaznika,
preveruje a posudzuje potreby zakaznika. Starostlivost' o zakaznika sa musi prejavit' aj vo
financnych ukazovatel'och a vo financnej situacii malych a strednych podnikov. Na zaklade
tohto vyjadrenia sme v dotaznikoch zist'ovali aj informacie o moZnostiach ovplyvnenia tvorby
zisku v podnikani. Starostlivost’ o zakaznikov by mala ovplyviiovat’ aj zisk podniku a vysledky
podniku, o predstavuje strategickl viziu malych a strednych podnikov. Na zaklade
dotaznikového prieskumu sme Zzistili, Ze naozaj prijatelnd Uroven starostlivosti o zakaznika
prindsa malym a strednym podnikom pridant hodnotu vo forme zisku. Narast zisku bol
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zaznamenany v malych podnikoch na Urovni 5% a v strednych podnikoch na Urovni 21%.

Vplyv starostlivosti o zakaznika

na tvorbu zisku podnikov

25% -
21%

20% -

15% M Rast zisku
6

10% -
5%

. _J
0% -

Malé podniky Stredné podniky

Obrazok 5: Strategické pristupy starostlivosti o zakaznika
Zdroj: viastné spracovanie

ZAVER

Zaujem o zakaznika je predpokladom udrzania si konkurencnej vyhody v podnikani
a ziskania si dominantného postavenia na trhu. V praxi sa vyuzivaju rozne prostriedky
a nastroje v oblasti starostlivosti o zakaznika. Tieto nastroje prinasaju urcité vyhody aj
nevyhody. Uspokojovanie poZziadaviek a potrieb zakaznika je predpokladom dosahovania
konkurencieschopnosti. Vysledky prieskumov poukazuji na vyuZivanie r6znych nastrojov
starostlivosti o zakaznika. Podla ISO 9001:2016 spokojnost’ zakaznika vyplyva z toho, ako je
zakaznikom vnimana uUroven, do akej sa splnili jeho poziadavky. TaZisko pozornosti na
vytvaranie a udrzania dlhodobo dobrych vzt'ahov so zakaznikmi je upriamenie pozornosti na
l'udsky pristup a na investicie do komunikacie. Budovanie dobrého vztahu so zakaznikmi ma
svoje pevné pravidla, ktoré je Gcelné poznat’ a akceptovat. ZvySovanie spokojnosti zakaznika
je mozné dosiahnut’ orientaciou celej firmy na zakaznika, zistovanie poziadaviek a ocakavani
zakaznika, zapojenie zakaznika do tvorby vyrobku alebo sluzby, systematické sledovanie
konkurencie, nepretrzité meranie spokojnosti zakaznika, zhromazd'ovanie a vybavovanie
st'aznosti a podnetov zakaznika.

Modernym prostriedkom starostlivosti o zakaznika je pristup CRM - (Customer
Relationship Management), ktory zaznamenava vsSetky potrebné informacie o zakaznikovi,
jeho aktivity, potreby a ocakavania a vyuziva tieto informacie s cielom vybudovat’ dlhodoby
vynosny vzt'ah so zvolenymi zakaznikmi a zdokonalit’ vSetky podnikové procesy.

Dnes sa v praxi podniky orientuju na pristup ,spolocenska zodpovednost’ podnikov*
(Corporate Social Responsibility), ktory predstavuje dobrovolné Usilie firiem presahujlce
bezny ramec dodrziavania pravnych predpisov. Ide o Coraz intenzivnejSie zapajanie vsetkych
kl'iCovych partnerov do kaZzdodennych aktivit. Zapojenie internych a externych
zainteresovanych stran firiem a institlcii v ramci spolo¢nych kanalov komunikacie, umoznuje
firmam a instituciam lepsie predvidat’ a vyuzivat' rychlo sa meniace ocakavania spoloc¢nosti a
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prostredia. Orientacia tohto pristupu je zamerana aj na starostlivost’ o zakaznika a férovy
pristup k zakaznikom.

Prispevok bol rieseny v rémci grantového projektu VEGA ¢. 1/0741/16: Controlling inovacii
priemyseinych podnikov pre udrZanie a zlepsenie ich konkurencieschopnosti.
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Sl.'JVISLOS'I"I MEDZI DETERMINANTMI POSUDZOVANIA
OBCHODNEHO SPRAVANIA Z POHLADU ZAKAZNIKOV

SIGNIFICANT CONNECTIONS BETWEEN THE DETERMINANTS
OF BUSINESS BEHAVIOUR FROM THE CUSTOMERS’
PERSPECTIVE

Zuzana BIRKNEROVA - Jana KOVALOVA

ABSTRAKT

Zakaznik je Coraz narocCnejsi a je Ulohou predajcov, aby svojou pracou vytvorili pridant
hodnotu pre danu spolocnost’, vd'aka ktorej si vyberie prave ju. Prispevok ma za ciel’ poukazat’
na vyznam poznania aspektov, ktoré pdsobia na nakupné spravanie zakaznikov. Popisuje
vybrané determinanty obchodného spravania sa predajcov - manipulativne obchodné
spravanie, angaZované obchodné spravanie, vystresované obchodné spravanie, asertivne
obchodné spravanie predajcu. Vyskum zist'uje pritomnost’ Statisticky vyznamnych suvislosti
medzi vybranymi determinantmi obchodného spravania. Predkladany predpoklad potvrdila
stanovena hypotéza.

Kl'Gcové slova: obchodné spravanie, asertivita, angazovanost, manipulacia, stres

ABSTRACT

The main aim of the dealers is to create added value for the company, what will help to satisfy
even demanding customers and make them choose our company. The goal of our publication
is to highlight importance of knowledge of aspects, which affects the customers in their buying
behaviour. Article describes chosen determinants of business behaviour of dealers as -
manipulative business behaviour, committed business behaviour, stressed business behaviour,
assertive business behaviour dealer. The research finds out existence of statistics important
connections between chosen determinants of business behaviour. The submitted forecast has
confirmed stated hypothesis.

Key words: business behaviour, assertiveness, commitment, manipulation, stress

JEL KLASIFIKACIA: M1, M3

uvoD

Pre Uspech v obchode je potrebné, aby predajcovia vynikali poznanim ludského
myslenia. Limbeck (2012) popisuje, preco klienti nakupuju a Co ich k tomu vedie. Existuje
mnoho psychologickych tedrii analyzujucich medziludské spravanie. Podla Lzipa (2010) je
psycholégia obchodovania velmi doleZita pre UspeSnost’ v obchodnom procese a pre
obchodné spravanie.

Vyznamnou schopnostou modernych podnikatelov je vnimat’' zakaznika nie ako
homogénnu skupinu ludi reagujicu na podnety rovnako, ale pokusit sa ho vnimat
v situaciach. Zakladom je pochopit, Ze reakcia zakaznika sa odliSuje v zavislosti od situacie,
do ktorej ho postavime (Cimbalak, 2014).
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Ludia nebudd nakupovat’ len preto, Ze im predajca do vyCerpania zodpovie vSetky
otazky a namietky, ale najma preto, ze je Sikovny pri uzatvarani obchodu. Ludia kupuju hlavne
preto, ze chcl. Preto st v nakupnom procese zakomponované ich emdcie a tuzby (Ley, 1995).

DETERMINANTY OBCHODNEHO SPRAVANIA

Spravanie je spésob, akym sa jednotlivec prejavuje v spolocnosti, ako sa sprava voci
ostatnym l'ud'om. Ak hovorime o spravani v obchodnom styku, méZzeme ho rozdelit’ do dvoch
foriem a to na jednej strane prosocialnej (pozitivne socidlne spravanie, ktoré vedie k pomoci
inym, Ustretové, napomocné bez ocakavania nejakej protihodnoty alebo odmeny) a na druhej
strane neziaducej formy (spravanie, ktoré posobi negativne na iné osoby).

Asertivne spravanie v obchode vychadza z predpokladu, ze je mozné osvojit' si
schopnosti, zru¢nosti a techniky, ktoré pomahaju prekonavat’ posobenie emdcii. Umoznuje
kontrolu nad vlastnim konanim a zachovat’ si sebadctu aj vtedy, ak jedinec pocituje uzkost,
alebo ak ma dojem, Ze situaciu prestavame zvladat' (Lahnerova, 2012). Semetkova (2014)
asertivitou rozumie uvedomenie si vlastnych hodnot ako aj reSpektovanie hodnoty druhych.
Opakom asertivity je pasivita a popieranie vlastnych prav. V obchodnom styku sa vsak
stretavame skor s prejavmi nadradenosti, arogancie a manipulacie, ako s pasivitou. Asertivny
jedinec sa prezentuje v skutoCnej a autentickej podobe, bez Stylizacie, manipulacie
a prikraslovania. Jeho postoj k druhym lud'om sa javi pozitivne a jeho sebavedomie je
primerané (Lelkova, Gburova, 2015). Medzi zakladnl vybavu Uspesného obchodnika patria
podla Khelerovej (2010) v tomto kontexte aj asertivne komunikacné schopnosti.

V oblasti obchodu sa ako velmi prospesna oblast’ zaujmu manazmentu a rozvoja
l'udskych zdrojov javi angazovanost. AngaZovanost' v tomto vyzname znamena spravanie,
ktoré pozitivne ovplyviiuje celkové vysledky firmy a z psychologického hladiska je
ovplyviiované charakterom a osobnost'ou (Lazistanova, 2012). Socratousova (2015) definuje
angazovanych obchodnikov ako tych, ktori si zapojeni, nadsSeni a plne oddani svojej praci. V
oblasti rozvoja, rastu a vzdelavania je aktualnou otdzkou prave angazovanost' jedincov,
zanietenych pre obchod (Spillerova, 2013).

Manipulacia v obchodnom prostredni zo strany manipulatora znamena zneufzitie svojej
prevahy, ktora sa tyka najma mnoZstva a pristupu k informaciam o produktoch. Predajcovia
na dosahovanie ciel'ov vyuZivaju rézne psychotechniky, metddy a postupy (Peschlova, 2013).
ZadrZiavanie informacii, lichotky, vydieranie, vyhybanie sa odpovediam, odvadzanie
pozornosti, neochota chapat/, bagatelizovanie, pouzivanie faloSnych argumentov, to vsetko su
moznosti, ktorymi je mozné lI'ud'mi manipulovat. A to aj vo vzt'ahu predavajlci — kupujuci
(Edmidiller, Wilhelm, 2010). Podl'a Berecza (2014) vyrobcovia bojuji o zaujem a naklonnost’
svojich zakaznikov vsemoznymi sposobmi. V praxi sa vyziva vela psychologickych trikov,
ktorymi mOzu organizacie cielene uputat’ spotrebitelov a ovplyvnit’ tak ich rozhodovanie ku
kupe.

Stehlikova (2013) tvrdi, ze kazdy Clovek si pod stresom predstavi nieco iné, napriklad
narocného zakaznika, neschopného kolegu, nekompromisného nadriadeného. Neprijemné
a zlé vztahy medzi spolupracovnikmi, donasanie, ohovaranie, nadmerna kritika, alebo naopak
vel'mi neosobné vzt'ahy, malo dovery, perfekcionalizmus nadriadeného, emocionalna sterilita
— to vSetko moze viest' k silne prezivanému stresu v pracovnych vzt'ahoch, aj v obchodnom
styku (Prasko, Praskova, 2007). Mnoho stresu vedie k Uzkosti, depresiam, agresii, poklesu
imunity, Unave, zlej nalade ¢i nezvladnutel'nej zlosti (Pospisil, 2007).

V prezentovanom prispevku sme sa zamerali na identifikovanie Styroch nami
vybranych determinantov spravania sa v obchode. Medzi prosocidlne, teda Ziaduce formy
spravania sme zaradili asertivne a angaZované spravanie sa predajcov. K neZiaducim formam
obchodného spravanie sme priradili manipulativne spravanie a spravanie v stresovych
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situaciach.
Uvedenému sme prisposobili realizovany vyskum, v ktorom sme sa zamerali na
posudzovanie vybranych determinantov obchodného spravania z pohl'adu zakaznikov.

VYSKUM
Cielom vyskumu je zistovanie Statisticky vyznamnych suvislosti medzi vybranymi
determinantmi obchodného spravania.

Metodika a metoda vyskumu

Dotaznikovou metdédou sme ziskali udaje od respondentov, ktoré sme nasledne
spracovali a analyzovali prostrednictvom matematicko-statistickych metdd v programe SPSS
20. Na skdmanie determinantov obchodného spravania sme pouzili nami navrhovany dotaznik
DOS (determinanty obchodného spravania). Prostrednictvom dotaznika sme ziskali informacie
aj o zakladnych socio-demografickych charakteristikach respondentov.

Dotaznik DOS

Nami navrhnuty dotaznik skimania determinantov obchodného spravania predajcov
z pohl'adu zakaznika pozostava zo 48 vyrokov rozdelenych na Styri posudzované determinanty.
Zostavili sme ho za Ucelom zistenia nazorov respondentov, zakaznikov na skumanu
problematiku. Polozky 1 — 12 analyzuju manipulativne obchodné spravanie predajcu, polozky
13 — 24 angaZované obchodné spravanie predajcu a zaroven aj jeho informovanost’, polozky
25 — 36 vystresované obchodné spravanie predajcu a polozky 37 — 48 analyzuju asertivne
obchodné spravanie predajcu.

Respondenti vyjadruju svoje hodnotenie prostrednictvom Likertovej Skaly: 1 —
rozhodne nie, 2 — nie, 3 — skor nie ako ano, 4 — skor ano ako nie, 5 — ano, 6 —rozhodne ano.

Priklady poloziek:

- Manipulativne obchodné spravanie predajcu: ,Viem sa branit’ manipulativnemu spravaniu
v obchode.™

- Angazované obchodné spravanie predajcu: ,Pozitivne hodnotim vysokl zaangazovanost’
predajcu.”

- Vystresované obchodné spravanie predajcu: ,Som nervozny/a, ked’” ma obsluhuje
vystresovany predajca."

- Asertivne obchodné spravanie predajcu: ,Mam lepsi pocit z nakupovania, ak predajca
reSpektuje moj nazor na produkt."

Informacie ziskané od respondentov boli spracované a interpretované na drovni
deskriptivnej statistiky a na Grovni induktivnej Statistiky (Pearsonova korelacia). Udaje boli
spracované uvedenymi matematicko-Statistickymi metddami v Statistickom programe SPSS
20.

Vyskumna vzorka

Vyskumnu vzorku tvorilo spolu 161 respondentov, z toho 60 muzov (37,3%) a 101
Zien (62,7%), vo veku od 18 do 67 rokov s priemernym vekom 31,54 roka. Z hl'adiska
rozlozenia podla pracovnej oblasti, v ktorej respondenti pdsobia, bolo oslovenych 47
respondentov z oblasti Skolstva (29,2%), 26 z oblasti bankovnictva (16,1%), v sluZbach
pOsobilo 46 opytanych (28,6%), zdravotnictvo uviedli 4 respondenti (2,5%), vo vyrobe 16
(9,9%) a polozku iné zaznacilo 22 respondentov (13,7%). Z hl'adiska zaradenia v organizacii
bolo oslovenych 16 manazérov (10%), z toho 1 vrcholovy (0,6%), 3 stredni manazéri (1,9%)
a 12 prvostupnovych manazérov (7,5%). Najvacsie zastipenie mali vykonni pracovnici v pocte
85 (52,8%), studentov bolo 38 (23,6%) a nezamestnanych 22 respondentov (13,7%).
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Na zaklade uvedeného ciela sme stanovili hypotézu vyskumu: ,Predpokladame, Ze
existuju Statisticky vyznamné suvislosti medzi vybranymi determinantmi obchodného
spravania“.

Suvislosti medzi determinantmi posudzovania obchodného spravania z pohl'adu
zakaznikov

Vo vyskume sme analyzovali existenciu Statisticky vyznamnych slvislosti medzi
determinantmi posudzovania obchodného spravania z pohl'adu zakaznikov prostrednictvom
Pearsonovho korelacného koeficientu. V hypotéze sme preto predpokladali, ze existuju
Statisticky vyznamné suvislosti medzi vybranymi determinantmi obchodného spravania.
Tabul'ka 1 popisuje zistené vysledky korelacnej analyzy.

Tabul'ka 1: Analyza suvislosti medzi vybranymi determinantmi obchodného spravania

Manipulativne | Angazované Vlystresované | Asertivne
obchodné obchodné obchodné obchodné
spravanie spravanie spravanie spravanie

Manipulativne 0,192* -0,182*

obchodné spravanie

AngaZované obchodné 0,174* 0,307**

spravanie

Vystresované 0,192%* 0,174*

obchodné spravanie

Asertivne  obchodné - 0,182% 0,307%*

spravanie

** p<0,01 * p <0,05

Zistené vysledky korelacnej analyzy potvrdili existenciu predpokladanych Statisticky
vyznamnych sulvislosti medzi vybranymi determinantami obchodného spravania, ktoré boli
posudzované z pohladu zdkaznikov, nami oslovenych respondentov.

Manipulativne obchodné spravanie predajcov, ktoré je spojené s pocitovanim
negativnych emocii u zakaznikov, ako aj s pocitom natlaku ku klpe, pozitivne koreluje so
stresujucim obchodnym spravanim. Toto spravanie charakterizuje atmosféra, v ktorej sa
zakaznik neciti komfortne, pretoze predajca prenasa prejavy stresu aj na neho.

Stresujlce prostredie pri nakupovani, ktoré je spojené s manipulativnymi prvkami
obchodného spravania predajcov, vyvadzajl zakaznikov z miery, Co ich Casto vedie k tomu,
Ze z predajne odchadzaju. Podla vyskumu, ktory uvadza Sarmirova (2015), az 80 %
manazérov sa obava stresu na pracovisku a len 30% z nich maji zavedené postupy rieSenia
stresu na pracovisku. Riadenie stresu, zniZzovanie jeho vplyvu, chaosu a zlej komunikacie
prinasaju viac pozitiv, na rozdiel od strat, ktoré tieto vplyvy zapricifuju.

Manipulativne obchodné spravanie je opakom asertivneho spravania, ¢o sa potvrdilo
aj prostrednictvom nasho vyskumu, kedZze sme medzi nimi zaznamenali negativnu korelaciu.
Na rozdiel od uvedenych foriem obchodného spravania zakaznici viac ocenuju spravanie
predajcu, ktoré je nenasilné, Uprimné, pozorné a reSpektujlce nazor zakaznika.

Angazované obchodné spravanie sa prejavuje ako motivujuce k rychlejSej kipe
produktov, kedZe sa vyznacuje aj informovanostou o danom produkte, s ¢im slvisi aj narast
hodnoty produktu pre kupujlceho. Tato forma spravania predajcu vysoko pozitivhe koreluje
s asertivnym obchodnym spravanim, ktoré je, ako sme uz uviedli reSpektujlce, pricom ma
predajca svoje emdcie pod kontrolou a je komunikativny, Uprimny a pozorny. Je to vhodna
forma spravania sa v obchode, kedZe spokojnost’ so zaangaZovanym predajcom motivuje
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zakaznikov k opakovanym nakupom.

Spominané angazované spravanie prekvapivo pozitivne koreluje aj so stresujucim
spravanim, ¢o moze byt spésobené aj tym, ze ak sa predajca privel'mi angazuje, snazi sa byt’
prehnane vnimavy a komunikativny, méze to po urcitom Case na neho posobit’ aj zatazovo
a spOsobovat’ mu pocit stresu, napatia a nervozity. Podobne ako priliSnda angaZovanost, aj
privelmi manipulativne spravanie zo strany predajcu, moze po6sobit’ stresujico. Jedna sa
o extrémne formy spravania, ktoré je potrebné mat’ pod kontrolou a nebyt ani prehnane
angazovany, ale ani manipulativny vo vztahu k predaju a zakaznikom.

Idedlnym sa v nasom ponimani javi primerané asertivne obchodné spravanie
v prepojeni s angazovanostou predajcu. Je charakterizované ako vhodné otvorené
vyjadrovanie nazorov predajcu, ako aj akceptovanie nazorov zakaznika. Ako sme uz uviedli,
dobry obchodnik, predajca otvorene bez obav hovori s kazdym, kto ma zaujem o produkty Ci
sluzby, ktoré ponuka. Pocivanie a vedenie rozhovoru inteligentnymi a zaujimavymi otazkami
¢i provokujuce myslenie, si klI'aCmi pre jeho Uspesny predaj.

Na zaklade uvedenych analyz konstatujeme, Ze hypotéza ,Predpokladame, Ze existuju
Statisticky vyznamné suvislosti medzi vybranymi determinantmi obchodného spravania®, sa
potvrdila.

ZAVER

V pripade manipulativneho obchodného spravanie mozeme konstatovat, ze Uzko
suvisi aj so vystresovanym obchodnym spravanim. Jednou z pricin tohto vzajomného vztahu
je, ze predavajici moze mat’ stres z toho, Ze v niektorych pripadoch je priam nuteny vyuzit’
manipulativne predajné techniky. Takato forma predaja sa vsak v ziadnom pripade nejavi ako
vhodna pre zdkaznikov. V opa¢nom pripade zdkaznici vel'mi ocefuju asertivne spravanie
predajcov, ktoré je opakom manipulativneho spravania a prave asertivne spravanie sa
prejavuje ako Uprimné, nenasilné a postavené na dobrych vzt'ahoch so zakaznikmi.

Angazovanost’ u predajcov Uzko suvisi aj s ich asertivnym pristupom. Tieto dve formy
hodnotime vysoko pozitivne, kedZe sa vyznaCuje aj informovanost'ou, ¢o v koneCnom
dosledku ocenia zakaznici opakovanymi nakupmi a dobrymi referenciami. vyskumy hovoria
o tom, Ze angazovany predajca dokaze predat’ az Stvorndsobne viac ako neangaZovany
(Mentlikova, 2016).

Agresivne angaZované spravanie Uzko suvisi aj s prejavmi stresu u predajcov. Pricin
vzajomného vztahu tychto dvoch determinantov mo6ze byt niekol'ko. Ako hlavnd pricinu
mozeme uviest, 7ze ak sa predajca priliS§ angazuje, snazi sa byt prehnane vnimavy
a komunikativny, moze v konec¢nom dosledku p6sobit’ na zakaznikov vystresovane. Spojenie
tychto dvoch determinantov sa javi ako extrémna forma spravania. Z ¢oho vyplyva zaver, ze
nie je vhodné byt’ ani priliS angazovany, no na druhej strane by predajca nemal nemanipulovat’
zakaznikmi.

Na zaklade vyskumu, ktorého autormi si O'Boyle a Kamins (2012) sa nazory na
spokojnost’ zakaznikov zjavne liSia od tych, ktoré ma organizacia. Tento vyskum potvrdil, Ze
az 80% firiem si mysli, Ze poskytuje svojim zakaznikom kvalitny zakaznicky servis, na druhej
strane len 8% zakaznikov sa vyjadrilo, Ze im firmy poskytuju kvalitny zakaznicky servis, v roku
2012 az 20% zakaznikov opustilo svojich stalych poskytovatelov sluzieb kvoli pocitu
nedostatoc¢nej starostlivosti a takmer 55% zakaznikov odstupilo od planovaného nakupu prave
na zaklade zlych referencii od inych jej zakaznikov.

Uspesnost’ firmy je ovplyviiovana viacerymi faktormi, pricom jednym z tychto
vyznamnych faktorov su prave spokojni zakaznici. Spotrebitelia si ¢oraz narocnejsi, nakol'ko
su si vedomi Sirokym vyberom produktov a sluzieb medzi mnoZstvom superiacich konkurentov.
Je Ulohou spolocnosti pristupovat’ k poskytovaniu zakaznickeho servisu a predaju produktov
zodpovedne, nakol’ko je len v ich zaujme, aby jej prosperita neustale rastla a aby boli schopné
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obstat’ v neustale narastajicom konkuren¢nom boji. Prostrednictvom vyskumu sme chceli dat’
do pozornosti vyznam pristupu predajcov k zakaznikom, nakolko su prave oni nositel'mi
pridanej hodnoty v spolocnosti.
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HODNOTENIE EKONOMICKE) EFEKTIVNOSTI INVESTICIi
V INTENCIACH ZIVOTNEHO PROSTREDIA

EVALUATION OF ECONOMIC EFFICIENCY OF INVESTMENT
ALONG THE PURVIEW OF THE ENVIRONMENT

Jaroslav DUGAS - Andrea SENOVA

ABSTRAKT

Hlavnym efektom investicii zameranych ¢isto na ochranu zivotného prostredia nie je zvysSenie
zisku, ktory by sa mal dosiahnut’ pri realizacii takychto investiCnych projektov, ale je to
samotna ochrana Zivotného prostredia. Podnikovym manazmentom su tieto investicie chapané
ako investicie stratové, pripadne investicie, ktoré negeneruju Ziadne prijmy ba ani Uspory.
Avsak dnes uz existuju integrované investicné projekty, ktoré s zamerané na ochranu
Zivotného prostredia a ktoré so sebou prinasaju nielen environmentalny efekt, ale aj socialno-
ekonomicky efekt. Implementacia takychto integrovanych investi¢nych projektov na ochranu
Zivotného prostredia suvisi s narastajucimi zaujmami nasej spolocnosti o starostlivost’
vynakladanl na ochranu Zivotného prostredia a na jej prevenciu. Ako si dnes podniky zacali
uvedomovat’ tesnl suUvislost' a to medzi ochranou Zivotného prostredia a zvySujucim sa
ziskom, tak moOzeme sledovat’ aj vyraznd zmenu v nazerani sa na efektivnost
environmentalnych investi¢nych projektov. Postideniu efektivnosti investi¢nych projektov sa v
sucasnosti venuje uz rovnaka pozornost’ ako akymkol'vek inym investiciam. A preto mézeme
konstatovat, Ze integrované investicné projekty na ochranu Zivotného prostredia patria
ku projektom, ktoré zvysSuju zisk, pripadne ktoré znizuji naklady. Cielom prispevku je
poukazat’ na doleZitost’ hodnotenia ekonomickej efektivnosti aj takych investicii, ktoré nie su
uréené na zvySenie, alebo udrzanie zisku, ale pri ktorych stanoveny ciel’ je skor otazkou
Ucelnosti tychto investicii.
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ABSTRACT

The principal effect of investments aimed purely to protect the environment does not increase
profits, which should be achieved in the implementation of these investment projects, but it
is very environmental protection. Business management understands these investments as
investment unprofitable, possibly investments that do not generate revenue or even savings.
However, today there are already integrated investment projects aimed at environmental
protection and they bring not only environmental effect but also socio-economic effect.
Implementation of such integrated investment projects for environmental protection related
to the increasing interest of our society to care spent on environmental protection and to
prevent it. How can businesses started today aware of the close relationship between it and
the protection of the environment and increasing profit, so we can monitor the significant
change in viewpoint, the effectiveness of environmental investment projects. Assessing the
effectiveness of investment projects are currently already pays the same attention as any
other investment. Therefore we can therefore conclude that integrated investment projects
for environmental protection belong to projects that increase profits or to reduce costs. The
aim of this paper is to highlight the importance of an evaluation of economic efficiency and
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those investments that are not intended to increase or maintain profits, but where the stated
objective is rather a question of the effectiveness of such investments.

Key words: enterprise, environment, investment, efficiency, analysis
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Ekondémovia chapu investicie ako kapitalové aktiva, ktoré pozostavaju zo statkov,
ktoré nie su urcené pre bezprostrednu spotrebu, ale ktoré su uréené pre pouzitie pri vytvarani
dalSich spotrebnych statkov alebo dalSich kapitalovych statkov (Synek a kol., 2007). Z
podnikového hl'adiska su investicie vnimané ako sumar penaznych vydavkov, pri ktorych sa
oCakdva ich premena na budtce pefiazné prijmy (Valach, 2006).

Mozno polemizovat’ o tom, ¢&i z pohl'adu ekonémov, alebo z pohl'adu podnikovych
manazérov ide o odloZenie spotreby v pritomnosti so zamerom ziskat' Gzitky v budicnosti.
Realizacia takychto réznych investi¢nych projektov moze byt’ napriklad za Gcelom rozsirenia
existujucej vyroby, Ci na obnovenie terajSieho stavu podnikového majetku, pripadne na
zlepSenie pracovnych podmienok v podniku. Environmentalne projekty su vSak zamerané na
zZlepsenie, alebo na udrzanie ekologickych podmienok podnikania.

1. KRITERIA EFEKTIVNOSTI ENVIRONMENTALNYCH INVESTICII

Investicie je mozné Clenit’ podla Gcelu, ktory ma byt’ prostrednictvom tejto investicie
dosiahnuty. Nemenej doblezité je uvedomit’ si vézbu medzi jednotlivymi investiciami. Urcit
vzajomnu zavislosti investicii je dolezité predovsetkym z hl'adiska vyberu konkrétneho
variantu. Ak sa manaZzment podniku rozhoduje medzi dvoma vzajomne nezavislymi
investiciami, realizacia jednej z nich nevyluCuje realizaciu tej druhej. V praxi sa vSak CastejsSie
stretdvame so vzajomne podmienenymi, komplementarnymi, ¢i substitu¢nymi investiciami, ba
dokonca vel'mi ¢asto so vzajomne sa vylucujlcimi investiciami.

Z podnikového hladiska sa najCastejSie investiCné projekty radia do troch hlavnych
skupin (Dobes — Navratil - Remtova, 2017):

- Investicie urcené na rozsirovanie trhov - z hladiska hierarchie podnikovych investicii
su prave tieto investicie primarne zavadzané, pretoZe najpriamejSie podporuji rast
podnikov, hoci sU spojené s relativne vysokym rizikom as vySSou kapitalovou
narocnost'ou. Samotna realizacia takychto investicii je vyustenim slobodného rozhodnutia
vrcholového manazmentu podnikov.

- Investicie urcené na zvysenie zisku - tieto investicie Casto oznacované aj ako investicie
urCené na znizenie nakladov. Dokazu zvysit konkurencieschopnost' podnikov
a to prostrednictvom zvySenia kvality, ale aj Ucinnosti, alebo taktiez aj prostrednictvom
roznych inych faktorov. Efekt tychto investicii na rast podnikov nie je nejako vyznacny,
avsak tieto investicie znamenaju napriklad upevnenie pozicie na konkrétnom trhu,
pripadne to vedie k nejakym dalsim vyhodam. Rozhodnutie o tom, ¢&i sa budu, alebo
nebudu realizovat, je taktieZ uplne v kompetencii vrcholového manazmentu podnikov.
Casto vSak byvaju iniciované roznymi vonkajSimi okolnostami ako je napriklad narast
konkurencie a podobne. 3

- Investicie urcené na udrZanie zisku — pri tejto skupine ide o vynutené investicie. Casto
sa stava, Ze ich realizacia je v podstate vynUtenou existencnou podmienkou podnikov.
Niekedy sU sice realizované z dévodu Ze si to vyzaduje legislativa, pripadne nejaka
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ina vonkajsia okolnost, a teda v podstate nie s nejakou vlastnou potrebou zavadzania
v podnikoch. Prave preto sa na nich nazera v mnohych pripadoch ako na akési ,nutné
zlo®, ktorému nie je mozné vyhnit' sa a ktoré odcerpava podnikové financie,
ktoré by podnik mohol vyuzit’ efektivnejsie.

Pojem efektivnost je mozné vysvetlit ako absenciu akékokol'vek plytvania, ¢o
znamena najefektivnejSie vyuzit' vSetky disponibilné podnikové zdroje a plnohodnotne
uspokojit’ ako zakaznicke, tak aj svoje, resp. podnikové poZiadavky (Samuelson, 2007).

Ku hlavnym atribdtom efektivnosti patri ako Ucelnost, tak aj hospodarnost. Do akej
miery plni dana environmentalna investicia stanoveny environmentalny ciel’ je otdzkou jej
Ucelnosti. Hospodarnost’ potom znamena a vysvetl'uje to, s akymi celkovymi nakladmi bude
dana environmentalna investicia zabezpecena. Kritérium efektivnosti investicie teda vychadza
z celopodnikovych ciel'ov. Medzi vyznacné podnikové ciele patri predovsetkym maximalizovat’
zisk, teda zvysit’ trhovl hodnotu podniku. Akciové spolocnosti sa snazia zvysit’ trhov hodnotu
ich akcii (Andrasova, 2012).

Pri rozhodovani o investiciach na zlepsenie Zivotného prostredia, resp. investicii na
znizenie ekologickych zat'azi, to vSak neplati. Problematika Zivotného prostredia sem vstupuje
najma formou ndkladov na zamedzenie poskodzovania, dalej nakladov, ktoré slvisia
s roznymi regulacnymi obmedzeniami a s nakladmi suvisiacimi s napravou $kod zo
znehodnocovania Zivotného prostredia (Sauer, 2005).

Efektivnost’ investicii je ale niekedy tazko kvantifikovatelna, a preto je casto
rozhodujucim ukazovatelom skutoCnost’ v podobe budlcich penaznych prijmov, teda to su
Uspory, ktoré investicia so sebou prinesie - cash flow. Samozrejme je nevyhnutné prihliadat’
na mozné riziko a ku asovému obdobiu, za ktoré sa investicia méze vratit'. V zasade je mozné
pristupovat’ k tejto naleZitosti dvojakym spGsobom. Po prvé bud’ budeme hl'adat’ investiciu,
ktora dokaze minimalizovat' naklady, alebo investiciu, ktord dokaze maximalizovat’ celkové
prijmy. V podnikoch zvycajne nakladové kritérium neposkitne komplexné hodnotenie
efektivnosti, a - preto, ak je to teda mozné, riadia sa podniky predovsetkym prave ziskovym
kritériom. Podniky maju zaujem realizovat’ len také investicie, kde je zarucené, Ze vynosnost’
bude minimalne aspon taka, aka by bola vynosnost’ podniku pred investovanim (Marek, 2006).

2. STANOVENIE NAKLADOV NA ZIVOTNE PROSTREDIE

Pri posudzovani efektivnosti environmentalnych investicii sa stretdvame s problémom,
ako presne je mozné vyjadrit’ celkové naklady na zamedzenie a ako ich spravne alokovat’
podl'a dopadu na jednotlivé vykony, Cize ako presne vyjadrit’ td ¢ast’ nakladov, ktora je priamo
spojend s ochranou Zivotného prostredia. Takym najvhodnejSim podkladom pre ziskanie
relevantnych (dajov pre posudenie efektivnosti investicie je environmentdlne nakladové
Uctovnictvo. Popisom metdd ako stanovit’ naklady na ochranu Zivotného prostredia sa zaobera
predovsetkym Eurdpska agentira pre Zivotné prostredie (EEA) a Eurdpska komisia (EC) vo
svojej smernici o IPPC (Integrovana prevencia a kontrola zneCistovania). Sticastou hodnotenia
efektivnosti sikromnych investicii nie si externé naklady (Sauer, 2005).

V podnikoch st vel'mi ¢asto posudzované investi¢né naklady sumarne. Metodologicky
je to v podstate spravne ale to len pri uz spominanych ¢isto environmentalnych investiciach.
Je to napriklad pri hodnoteni implementacie nejakych koncovych technoldgii, ktoré boli prave
implementované len za jedinym Gcelom a to kvdli znizeniu dopadu na Zivotné prostredie. V
tomto pripade su ako vSetky investi¢né, tak aj vSetky prevadzkové naklady povazované (aj
definované) ako environmentalne. Pri implementacii nejakych integrovanych technoldgii je
zvyCajny postup taky, Ze sa porovnaju celkové vynalozené naklady na danu investiciu s
nakladmi podobnych investicii, ktoré avSak neboli zavadzané kvoli ziadnym pozitivnym
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vplyvom na Zivotné prostredie. No a rozdiel medzi tymito vyslednymi sumami nasledne
prezentuju naklady vynaloZzené na ochranu Zzivotného prostredia. Niekedy sa vSak stava, ze
nie je mozné takéto porovnanie vykonat. Je mozné vsak vyuzit' koncept Cistych a hrubych
nakladov na zamedzenie negativnych vplyvov na Zivotné prostredie. V takomto pripade si
manazment podnikov musi relevantne porovnat’ celkovl vynalozen( vysku nakladov (sumar
hrubych nakladov na zamedzenie) na investiciu a to so sukromnymi prinosmi (teda celkovym
uzitkom), ktoré tomuto manaZmentu realizacia investicie prinesie, naklady je eSte nutné znizit
o vysku pozadovaného zisku. Cast’' nakladov, ktoré prevysuju vynosy, nazyvame Cisté naklady
na zamedzenie. Ak manazment podnikov racionalne uvazuje o investiciach, tak potom bude
realizovat’ investicie so zapornymi, ¢ nulovymi cistymi nakladmi na ochranu Zzivotného
prostredia (Marek, 2006).

3. METODY HODNOTENIA EFEKTIVNOSTI INVESTICII

Hodnotenie efektivnosti investicii pozostava z niekol’kych krokov (KoZena, 2005; Synek
a kol., 2007):
1. Urcenie kapitalovych vydavkov na investiciu.
2. Stanovenie odhadov buducich cistych penaznych prijmov, ktoré investicia prinesie.
3. Urcenie diskontnej miery, o ktorej budu prijmy diskontované.
4. Vypolet suCasnej hodnoty oCakavanych prijmov a ich porovnanie s kapitalovymi
vydavkami na investiciu.

Urcenie podnikovej diskontnej miery zalezi na samotnom spOsobe financovania
investicie. Ak podnik financuje Uplne cell investiciu z vlastnych zdrojov, potom ju urime ako
pozadovany vynos vlastného kapitalu. Ak ju financuje GUverom, potom sa diskontna miera
rovna Uroku z Gveru po zdaneni. NajcastejSie sa v praxi pouziva kombinované financovanie, v
tomto pripade sa pocitaju tzv. priemerné naklady na kapital - WACC (Fotr, Soucek, 2011;
Pavelkova, Knapkova, 2007):

1 CK VK "
WACC = NCK *?'l‘ NVK *T

Kde CK je hodnota UroCeného cudzieho kapitalu, C hodnota celkového kapitalu, VK
hodnota vlastného kapitdlu, M« naklady na vlastny kapital, N naklady cudzieho kapitdlu
znizené o danovu Usporu.

Dalej je mozné vyuZit' nasledujiice metddy hodnotenia efektivnosti investicii (O3¢atka,
2006; Fotr, Soucek, 2011):

e Doba navratnosti - je také obdobie, za ktoré sa suma Cistych prijmov vyrovna
povodnym investicnym nakladom. Cim je tato doba kratSia, tym je investicia
vyhodnejSia. Ak je kazdoroCna vyska Cistych prijmov rovnaka, potom staci vydelit’
celkové povodné naklady rocnou vyskou cash flow. Ak sa pocita s rozne vysokymi cash
flow v jednotlivych rokoch, je vyhodné zostavit' si kumulativnu tabulku. Doba
navratnosti poskytuje dblezitl informaciu o riziku a likvidite. Nevyhodou tejto vel'mi
jednoduchej metddy je jej obmedzena vypovedacia schopnost, nezohl'adfiuje totiz
prijmy po dobe splatenia.
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K=Y CF @

kde t je rok zodpovedajlci dobe navratnosti investicie.

o Cistd sicasna hodnota - (CSH) - predstavuje rozdiel medzi stc¢asnou hodnotou
oCakavanych prijmov a nakladmi na investiciu. Ak je kladna, méZzeme investiciu prijat’.
Znevyhodnuje projekty, ktorych vynosy vznikaju az v dlhSom obdobi (faktor casu -
Casova hodnota penazi sa meni). V literatire sa oznacuje skratkou NPV — Net
Present Value:

CF; 3
NPV = —IN + E S — ()
_1(1+k)1
i=

Vypocet NPV moze byt’ casovo narocny, obzvlast' v pripadoch dlhodobych investicii.
Tuto hodnotu je mozné vypocitat’ ako sumu rocnych tokov CF podelent o (1+4)”,
kde k je diskontna sadzba a n st jednotlivé roky investicie. VSeobecne je mozné
konstatovat/, ze NPV mensie ako 0 ndm vypoveda, Ze investicia pre nas straca
akykol'vek zmysel, a teda Ze z nej nic (z finan¢ného hl'adiska) neziskame.

o Vnitorné vynosové percento - medzinarodna skratka IRR - tato metdda je
taktiez zaloZena na principe Cistej sucasnej hodnoty. Postup je opacny. Spociva v
najdeni takej diskontnej miery, pri ktorej sa suma ocakavanych vynosov rovna
investicnym nakladom (CSH = 0), ¢ize v nadjdeni predpokladanej vynosnosti investicie.
T potom porovname s pozadovanou vynosnost'ou. Ak je vnitorné vynosové percento
vySSie ako pozadovana vynosnost/, je projekt prijatelny.

0= —IN z _ )
* (1+IRR)"~

Cize vnltorné vynosové percento ndm pontika daléi pohlad na vynosové investicie.
Udava vynosnost’ behom Zivota investicie a teda nam oznacuje vysSku diskontnej
sadzby, pre ktoré je NPV investicii rovné nule. Velkd nevyhoda IRR je, Ze se jedna o
tzv. polynom. To znamena, Ze moéze nadobldat’ n hodnét. Vypocet IRR je teda
pomerne narocny, nezaobide sa bez externych nastrojov a tak sa v praxi pouziva len
tam, kde bude vyslednym rieSenim len jedna hodnota.
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VySSie uvedené metddy majd jednu nevyhodu, pocitaju iba s Gzitkom, ktoré mozno
vyjadrit monetarne. S realizaciou environmentalnych projektov st vSak ¢asto spojené aj efekty
a dopady, ktoré hoci ovplyviiuju ekonomickd poziciu podniku, nemaju penazni povahu.
Existuju vSak komplexnejsie metddy pre posudenie investicii zahffiajdce aj nepefiazné vynosy
a aj sumarne naklady spojené s dosledkami rozhodnutia, avsak ich pouZitie je v podnikovej
praxi je bohuzial’ obmedzené. Ide ¢asto o menej exaktné metddy, ktoré sa pouzivaju skor vo
verejnom sektore a to pre postdenie celkovych spolocenskych prinosov.

ZAVER

Ekonomicka efektivnost’ investicie sa stale meria pomocou ukazovatel'ov vyjadrenych
v penaznych jednotkach, a preto aj jej vypocet nemdze obsahovat' nejaké nemeratelné
veli¢iny, medzi ktoré Zial' patri aj vacSina prinosov v prospech Zzivotného prostredia.
Ekonomické hodnotenie podnikom preto moze dat’ iba odpoved’ na otazku, aké naklady plynu
z danej investicie a aky celkovy ekonomicky efekt z nej mozno ocakavat. Doba navratnosti je
najjednoduchsie, najmenej vhodné, ale naopak vel'mi ¢asto pouzivané ekonomické kritérium.
NajvacSou nevyhodou tohto kritéria je, Ze zanedbava efekty po dobe navratnosti a zanedbava
fakt, ze peniaze mozeme vlozit' do inych investi¢nych prileZitosti. Cista sucasna hodnota je v
dnesnej dobe jednym z najvhodnejsich kritérii. Je v nej zahrnuta celd doba Zivotnosti projektu,
aj moznost’ investovania do iného, rovnako rizikového projektu.

LITERATURA

ANDRASOVA, A. 2012. Ndvrh metodiky hodnotenia ekonomickej efektivnosti investicii
v intencidch spolocensky zodpovedného podnikania. Dizertacna praca. MTF STU Trnava
2012, 109 s.

DOBES, V. - Navratil, B. - Remtova, K. 2017. Porovnani celkovych ndkladd na preventivni
a koncovd opatreni ochrany Zivotniho prostred, [online]. [cit. 04 03 2017].

FOTR.J. - SOUCEK, I. 2011. Investicn/ rozhodovani a Fizeni projektu. vyd. Praha: Grada

_Publishing, a.s. 2011. ISBN 978-80-247-3293-0

KOZENA, M. 2005. Efektivnost environmentainich investic, [online]. [cit. 04 03 2017].
Univerzita Pardubice, Ustav ekonomiky a managementu, Pardubice 2005

MAREK, P. a kol. 2006. Studijni privodce financemi podniku. Praha : Ekopress, 2006. ISBN

. .80-86119-37-8.

OSCATKA, J. 2006.: Naklady na viastni a cizi kapital. [cit. 04 03 2017]. VUTB, Brno 2006

PAVELKOVA, D. - KNAPKOVA, A. 2007. Podnikové finance: studijni pomiicka pro distancni
studium. Vyd. 3. uprav. Zlin: Univerzita Tomase Bati ve Zling, 2007, 293 s. ISBN 978-80-
7318-593-0

SAMUELSON, P. A. - NORDHAUS W. D. 2007. £konomie. Praha : Nakladatelstvi Svoboda, 2007.
ISBN 978-80-205-0590-3.

SYNEK, M. a kol. 2007. ManaZerska ekonomika. Praha : Grada Publishing, 2007. ISBN 978-

. 80-247-1992-4.

SAUER, P. a kol. 2005. Ndklady na ochranu Zivotniho prostredi: Pojet efektivnost
a optimalizace. Praha : Oeconomica, 2005. ISBN 80-245-0982-2.

VALACH, J. 2006. Investicni rozhodovani a dlouhodobé financovani. Praha : Ekopress, 2006.
ISBN 80-86929-01-9.

MANAZMENT V TEORII A PRAXI, roé. 13, 2017, &. 1 45
ISSN 1336-7137


http://www.euke.sk/

Manazment v tedrii a praxi 1/2017
on-line odborny casopis o novych trendoch v manazmente

]
INFORMACIE O AUTOROCH

Ing. Jaroslav Dugas .

SLOVENSKY VODOHOSPODARSKY PODNIK, S.p.
Odstepny zavod Kosice

Dumbierska 14, 041 59 Kosice

Slovensko

tel.: +0421(0) 911 786 248

e-mail: jaroslav.dugas.ml@gmail.com

doc. Ing. Andrea Senova, PhD.

Fakulta banictva, ekoldgie, riadenia a geotechnoldgii
Ustav zemskych zdrojov

Park Komenského 19, 043 84 Kosice

Slovensko

tel.: +0421(0)55 / 602 2985

e-mail: andrea.senova@tuke.sk

MANAZMENT V TEORII A PRAXI, roé. 13, 2017, &. 1 46
ISSN 1336-7137


http://www.euke.sk/

Manazment v tedrii a praxi 1/2017
on-line odborny casopis o novych trendoch v manazmente

RECENZIA

BURGER, P: Inovacna a klastrova politika. Kosice : Ekonomicka
fakulta, Technicka univerzita v Kosiciach, 2016, 109 s. ISBN 978-80-
8086-257-2

Inovacie sa v ostatnych rokoch povazuji za hnaci motor ekonomického rastu
vyspelych priemyselnych krajin sveta a tiez za vychodisko z neustale pretrvavajucich
negativnych dopadov finanénej a hospodarskej krizy. Napriek tomu, Ze sa jednotlivé ¢lenské
nedisponuje dostatocnym mnozstvom financnych prostriedkov, ktoré by umoznili tvorbu a
zavadzanie inovacii na trh. Finan¢né tazkosti alebo nedostatok kapitalu predstavuji brzdu
inovacnej aktivity podnikov.

V tomto pokrizovom obdobi, v ktorom este nadalej pretrvavaju negativne dopady
financnej a hospodarskej krizy, su vSak podniky opatrné pri investovani do vyskumnych,
vyvojovych a inovacnych aktivit. Ide totiZ o vysoko nakladné aktivity, ktorych vysledok je Casto
krat neisty. V podnikovej sfére dominuju malé a stredné podniky, ktoré disponuji len
a obavaju sa podstupit’ vysoké riziko spojené s neistym vysledkom zavedenia inovacie na trh.
Jednou z najproblematickejSich faz celého procesu tvorby a zavadzania inovacii je faza
uplatnenia inovacie na trhu. Podniky maju obavu zo zavedenia, vyuzivania aj propagéacie
novych technoldgii. Prevazuje u nich strach zo straty doterajsej trhovej pozicie v dosledku
neuspesného uplatnenia novej technoldgie na trhu. Avsak, inovacia a nova technoldgia moéze
byt' aj Uspesna a moze priniest’ podniku vysoké zisky a podnik si upevni, resp. zlepsi svoje
postavenie na trhu. Ide teda o podstupenie tzv. ,inovacnej dilemy".

Vychodiskom z tejto situacie by mohla byt vzajomna spolupraca podnikov, ktora by
viedla k vytvaraniu klastrov. Tie prispievaju k zmenSovaniu rozdielov medzi podnikmi,
vyuzivaju spolocné zdroje a realizuju spolocny vyskum, ¢o umoznuje rychlejsi prenos
poznatkov na trh, podielaji sa na vyvoji Specifickych produktov a sluzieb, ktoré im
napomahaju k zvySovaniu ich konkurencieschopnosti.

Publikacia poskytuje vystizné informacie nevyhnutné pre oboznamenie sa s
problematikou inovacnej a klastrovej politiky krajiny. Je rozdelena do troch hlavnych kapitol.
Prva kapitola je zamerana na vymedzenie pojmu konkurencieschopnost a regionalna
konkurencieschopnost’. Popisuje tiez pristup jednotlivych ekonomickych tedrii k definovaniu
uvedenych pojmov.

Predmetom druhej kapitoly je vysvetlenie pojmu inovacie, vymedzenie typov inovacii,
faz inovacného procesu a predpokladov Uspesného inovacného procesu vo firmach. Autor tiez
venuje pozornost’ popisu rozlicnych zdrojov financovania inovacnych aktivit podnikov a
poukazuje na sposob hodnotenia inovacnej vykonnosti Clenskych krajin Eurdpskej Unie
prostrednictvom Sumarneho inovacného indexu. Sucast'ou kapitoly je aj Cast’ zaoberajlca sa
popisom najvyznamnejsich slovenskych a svetovych vynalezcov a ich vynalezov.

Klastre a moznosti ich financovania si obsahom poslednej kapitoly publikacie. Po
vymedzeni zakladnych pojmov, ako je klaster a klastrova politika, sa autor venuje zivotnému
cyklu klastrov, ich prinosom, vykonnost'ou klastrov, klastrovych politik a klastrovych iniciativ.
Poukazuje na moznosti financovania klastrov vo svete a porovnava stupen centralizacie a
decentralizacie klastrovych politik. Autor ukoncuje tuto kapitolu praktickym prikladom
Uspesného fungovania klastra Silicon Valley v Kalifornii.

UCebny text je napisany jasne a zrozumitelne, po vecnej stranke zodpoveda
pozadovanej odbornosti v danej oblasti. Autor pracoval s rozsiahlym mnoZstvom prevazne
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zahranicnej kniznej literatlry, ¢im preukazal schopnost’ spracovat’ a zjednotit’ problematiku a
pristup viacerych autorov k rieSenej problematike do jedného logického celku. Citaéna norma
bola dodrzana.

Publikacia prinasa komplexny subor vSestranne vyuzitelnych poznatkov z predmetnej
oblasti. SlUzi ako ucebny material pre Studentov Ekonomickej fakulty Technickej univerzity v
Kosiciach, pre ktorych je primarne urcena, ale je tiez vhodnym zdrojom informacii pre Sirsiu
skupinu Citatel'ov, ktori sa o problematiku inovacii zaujimaju.

Ing. Emilia Dul'ova Spisakova, PhD.
Ekonomicka univerzita v Bratislave
Podnikovohospodarska fakulta so sidlom v KosSiciach
Katedra ekondémie

Tajovského 13, 041 30 Kosice
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