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INFORMACIA O KONFERENCII
zdruZenia CAESaR — Centrum vzdelavania, vedy
a vyskumu

Dia 19.5.2006 sa v priestoroch Fakulty managementu Univerzity Komenského
v Bratislave uskutoCnila medzinarodnd vedeckd konferencia pre mladych ucitelov
a doktorandiov v ramci internej grantovej ulohy zdruZenia CAESaR ¢. 10-2006-12-01-01
Eurdpsky rozmer podnikania v prierezovych a odvetvovych ekonomikach s nazvom:

EUROPSKY ROZMER PODNIKANIA NA NARODNOM
TRHU SLOVENSKA —
aktualne otazky, vyzvy a perspektivy v odvetvovych a
prierezovych ekonomikach

Konferenciu organizovalo zdruzenie CAESaR — Centrum vzdeldvania, vedy a vyskumu
v spolupraci s pedagdgmi z nasledujlcich univerzit a vysokych Skol:

- Univerzita Komenského v Bratislave, Fakulta managementu,

- Ekonomicka univerzita v Bratislave, 5

- Vysoké uceni technické v Brne, Fakulta podnikatelska, Ceska republika,

- Masarykova univerzita v Brne, Ekonomicko-spravni fakulta, Katedra financii,

Ceska republika,
- University of Economics, Faculty of Investment, Katowice, Poland

Ciel' konferencie:

Prezentacia perspektiv a vyziev podnikania na Slovensku v prierezovych a odvetvovych
ekonomikach v eurdpskom priestore a vymena poznatkov a skdsenosti medzi pedagogmi,
doktorandmi a odbornikmi z oblasti ekonomickej tedrie a hospodarskej praxe.

Tematické zameranie konferencie:
- Podnikanie v novom konkuren¢nom prostredi,
- Bankovnictvo a poist'ovnictvo v novom konkuren¢nom prostredi,
- Tendencie vyvoja financného trhu v eurépskom priestore a vo svete,
- Prierezové a odvetvové ekonomiky na trhu Eurdpskej Unie.

Zoznam prispevkov autorov je uverejneny na web stranke zdruzenia CAESaR -
http://zdruzeniecaesar.host.sk.

Zbornik prispevkov z konferencie si méZete objednat’ na tel. Cisle 02/643 646 03,
0905/17 00 17 alebo na e-mail adrese zdruzenia: zdruzenie.caesar@zoznam.sk.

Zdruzenie CAESaR pripravuje
koncom roka 2006 konferenciu v ramci interného grantu ¢. 40-2006-12-01-02 s nazvom

Aktualne trendy na medzinarodnych trhoch v sivislosti
s internacionalizaciou a globalizaciou ekonomiky.

Informacie o pripravovanej konferencii budu uverejnené na web stranke zdruzenia
CAESaR: http://zdruzeniecaesar.host.sk v Casti Aktuality a Centrum vedy.

-bj-
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RECOGNITION OF QUALIFICATION IN THE EUROPEAN
UNION AND RELATED (EXTRA)JUDICIAL ISSUES '

UZNAVANIE KVALIF!KACIE V,EUR(')PSKEJ UNII A
SUVISIACE (MIMO)SUDNE OTAZKY

Denisa Baranova-Ciderova — Martina Hrvolova

Abstract

EU accession negotiations with countries of CEECs as well as Cyprus and Malta led to
the adoption of a transitional period in the area of free movement of workers. Initial
two years of the ,2+3+2" transitional period were assessed by the European
Commission in February 2006.

The Commission concluded that in terms of qualification of the incoming EU10 labour
force and the domestic EU15 labour force it is more appropriate to refer to a
complementarity rather than a substitution effect. Besides Ireland, Sweden and the
United Kingdom that decided not to apply any transitional period with respect to free
movement of workers prior to the 2004 EU enlargement, Finland, Greece, Portugal
and Spain terminated their application of labour market protectionist measures at the
end of the first term. Yet, there are invisible hindrances in place in the EU Internal
Market. The aim of this article is to present and assess the problem-solving
mechanisms in the Internal Market of the European Union initiated by the
transposition deficit/misapplication of the acquis communautaire in the EU Member
States with a special focus on recognition of qualification in the EU and related
(extra)judicial issues.

Abstrakt

Rokovania s krajinami strednej a vychodnej Eurdpy, ako aj Cyprom a Maltou,
o pristupeni do EU viedli k prijatiu prechodného obdobia v oblasti vol'ného pohybu
pracovnikov. Eurdpska komisia vo februari 2006 vyhodnotila Uvodné dva roky
prechodného obdobia v podobe modelu ,2+3+2".

Komisia prisla k zaveru, Ze z hl'adiska komparacie kvalifikacie pracovnej sily migrujlcej
z desiatich novych Clenskych Statov a domacich pracovnikov v pévodnych patnastich
Clenskych Statoch EU je skér namieste komplementarny ako substitucny efekt. Okrem
frska, Svédska a Velkej Britanie, ktoré sa pred rozsirenim EU v roku 2004 rozhodli
neuplatfiovat’ Ziadne obmedzenia vstupu na svoj trh prace, Finsko, Grécko,
Portugalsko a Spanielsko nebudl pokraovat’ v uplatfiovani protekcionistickych
opatreni na svojom trhu prace v druhej Casti prechodného obdobia. Napriek tomu
existuju na vnatornom trhu EU neviditelné prekazky. Cielom tohto Clanku je pribliZit' a
zhodnotit mechanizmy rieSenia problémov na vnutornom trhu EU spdsobené
transpoziCnym  deficitom/zlym  uplatiiovanim acquis communautaire v Clenskych
Statoch EU s prihliadnutim na uznavanie kvalifikacie v EU a stvisiacimi (mimo)sudnymi
otazkami.

' This article was written in the framework of the Young Scholars Project at the University of
Economics in Bratislava No. 2316059 titled “Analysis of European Integration Processes and
their Impact on Certain EU Policies”.
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1. TRANSPOSITION DEFICIT IN THE EU

The Internal Market of the European Union enables to EU citizens and enterprises
the possibility to move to another country in order to study, to work, to enjoy
retirement, to set up a business or to operate on the market of another EU Member
State (MS). However, the Internal Market is imperfect due to difficulties with e.g.
residence permits, recognition of qualification, car registration, or employment,
social security and tax rights. Moreover, problems with participation in European
Parliament and local elections occurred just like some enterprises have encountered
administrative obstacles, an unjustified refusal to access a national market or
problems with getting a VAT reimbursement. According to the statistics published on
21 February 2006 the percentage of Internal Market Directives that failed to be
implemented into national legislation amounts to 1.6% altogether in the EU-25 MSs.
Even though this represents the best overall result since the start of monitoring in
1997, the Heads of State have agreed on the target of 1.5%; overall, the
transposition deficit for ,,new"™ MSs is 1.2%, compared to 1.9% for ,o0ld" MSs.

Seven out of eight MSs not having reached the 1.5% target are ,old" MSs
complemented by the Czech Republic (see Figure 1). This alarming fact along with
the “tight” transposition success rate of Slovakia have been the leitmotivs for
outlining the following concise overview of sources boosting the competitiveness of
individuals as well as enterprises on the EU Internal Market.

Figure 1.
EU-25 Member State Transposition Deficit as at 1 December 2005 (Total: 1635 directives)

EU Member State LT |DK |HU | FI |PL |SE |CY |LV |MT |SI |NL |DE |EE |SK |UK AT |ES |FR |BE |IE |CZ IT |PT |EL |LU

Transposition 0.4 0.7/0.70809/09/1.1/1.1/1.2/11.2/1.2/11.3|1.3 14/1.4|1.5/1.5/1.7 1.8|1.8 2.5/3.1 3.1 3.7 4.4
Deficit (%)

Number of 6 /11|12 |13 |14 |14 |18 |18 |19 |19 |19 |22 (22 |23 |23 |24 |25 28 |29 30 /41 |50 |50 60 (72
Directives

Caption: LT — Lithuania, DK — Denmark, HU — Hungary, FI — Finland, PL — Poland, SE —
Sweden, CY — Cyprus, LV — Latvia, MT — Malta, SI — Slovenia, NL — the Netherlands, DE —
Germany, EE — Estonia, SK — Slovakia, UK — United Kingdom, AT — Austria, ES — Spain,
FR — France, BE — Belgium, IE — Ireland, CZ — Czech Republic, IT — Italy, PT — Portugal,
EL — Greece, LU - Luxembourg

Source: European Commission: Internal Market Scoreboard: best overall result ever.
IP/06/192 http://europa.eu.int/comm/internal market/score/index en.htm
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2. PROBLEM-SOLVING MECHANISMS

Since some deficiencies occurring on the Internal Market originated owing to the lack of
information about rights and procedures in other Member States, the so-called ,Your
Europe" Internet portal (http://europa.eu.int/youreurope) to assist citizens and
enterprises in the EU was designed. It covers assistance to both citizens and enterprises
(when taking over a business, bidding for public contracts or employment legislation),
and it refers to expatriate staff issues too. Furthermore, information within the scope of
activities of DG Internal Market intended for EU citizens as well as the ,Services' Dialogue
with Citizens" site (1,300 national fact sheets) have been incorporated into the portal in
question.’ Available links point out at the ensuing European Commission advice and
information services:

e Europe Direct (http://europa.eu.int/europedirect);

« Citizens’ Signpost Service
(http://europa.eu.int/citizensrights/signpost/front end/index en.htm);
e and SOLVIT (http://europa.eu.int/solvit

2.1 EUROPE DIRECT

“First Contact” (toll-free telephone number 00800 6 7 8 9 10 11, e-mail) Services:

- Answer in the caller’'s mother tongue;

- Easy queries: brief answer/reference to relevant sources of information;

- Advanced queries are passed to specialised support groups/problem-solving services;
-Citizens with no Internet access may receive selected publications designed for the
general public.

2.2 CITIZENS’ SIGNPOST SERVICE (CSS)

The CSS free-of-charge advisory service provided by a team of legal experts operating
in all official languages of the EU is intended for those EU citizens who face difficulties
with mobility in the Internal Market. Under certain circumstances they will be
signposted to the SOLVIT network for further action.

2.3 SOLVIT

The SOLVIT free-of-charge on-line problem-solving network created in July 2002
represents an alternative dispute resolution (ADR) mechanism (see Annex 1). There is
a SOLVIT Centre in all countries of the European Economic Area (EU MSs along with
Norway, Iceland and Liechtenstein) and all involved countries co-operate so as to
handle complaints from both citizens and enterprises with the aim to solve cross-
border problems between a citizen/enterprise and a national public authority caused by
the possible misapplication of the Internal Market legislation by public authorities.
Major policy areas involve recognition of professional qualifications and diplomas;
education-, employment- and business-related rights > SOLVIT Centres belong to the
national administration and are committed to producing real solutions within ten weeks
with the help of the European Commission providing them with database facilities, and
accelerating problem-solving (possibly even initiating a legal action) if necessary (see
Annex 2). The so-called SOLVIT+ cases resulted even in amending national legislation.

! “Your Europe — Citizens” covers detailed practical information on the rights and

opportunities on the EU Internal Market as well as advice on how to exercise these rights,
general EU-wide guides, EU and national fact sheets, useful addresses and links, eGovernment
News — eServices for citizens.

“Your Europe — Business” entails general EU-wide and national business information, useful
links and eGovernment News — eServices for businesses.

? Financial issues are particularly dealt within the scope of the FIN-NET framework below.
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2.4 FIN-NET

(http://europa.eu.int/comm/internal_market/finservices-retail /finnet/index_en.htm)

The first fully functioning EU cross-border ADR network for financial services to assist
consumers and enterprises in resolving disputes originating in the Internal Market was
launched by the European Commission in February 2001 to avoid lengthy and expensive
legal action if possible.

2.5 EUROPEAN OMBUDSMAN

(http://www.euro-ombudsman.eu.int)

EU citizens, businesses, associations or other bodies with a registered office in the Union
may complain to the European Ombudsman about maladministration (i.e. poor/failed
administration) in activities of EU institutions and bodies. Maladministration can occur in the
form of administrative irregularities, unfairness, discrimination, abuse of power, failure to
reply, refusal of information, and unnecessary delay; upon a recommendation by the
European Ombudsman the European Code of Good Administrative Behaviour was adopted
(2002; 2005). The complaint must be made within two years of the date when the
complainant got to know the facts on which it is based, whereas the complainant need not
be individually affected by the maladministration, and a contact with the institution/body
must have already been established. In case the complaint does not refer to a matter
currently before a court or already settled the Ombudsman will keep the complainant
informed upon an examination of his complaint.

2.6 HANDLING C-2-B AND B-2-B PROBLEMS

There are additional services both for handling consumer-to-business problems as well as
business-to-business problems: THE EUROPEAN CONSUMER CENTRES NETWORK (ECC-NET,
http://europa.eu.int/comm/consumers/redress/ecc_network/index_en.htm) *

and business co-operation in terms of the EURO INFO CENTRES NETWORK, the Business Co-
operation Database, Pan European Business Co-operation Schemes, international trade fairs
and matchmaking as well as local co-operation projects that is essential for fostering
competitiveness in the enlarged EU Internal Market and/or beyond. As far as co-operation
networks are concerned the new “b2europe” concept led by the partnership between EIC,
Innovation Relay Centres (IRC, irc.cordis.lu/) together with Business and Innovation Centres
(BIC, www.ebn.be) has facilitated business expansion, technology acquisition, and
partner/funding opportunity identification through all-inclusive support services for SMEs
since November 2005. To conclude, an early recognition that “Knowledge is power” shall
keep enterprises abreast of the competition.

Conclusions

Deficiencies occurring on the EU Internal Market initiated by a transposition deficit and
misapplication of acquis communautaire in individual MSs as well as a lack of information
about rights and procedures in other Member States have driven citizens and enterprises to
an increasing reference to the ,Your Europe" Internet portal. Although overall relevant
SOLVIT-network case flow has risen by three-fifths from 289 cases in 2004 to 465 in the
following year (boosted by the promotion and free accessibility of the service), recognition of
professional qualifications and social security have remained two leading problem areas as
documented by the 2004 and 2005 Commission reports. Yet, the system has seen several
staffing shortages, which represented the decisive force behind an unprecedented drop since
July 2002) in the number of cases submitted from July 2005 to December 2005.

' The ECC-Net is a new EU-wide network aimed at promoting consumer confidence and providing
consumers with assistance with their cross-border complaints and out-of-court-settlement. ECCs
conduct cross-border price and legislation comparisons, too.
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Further progress towards a smoother application of the rights of citizens and
enterprises in the EU Internal Market shall be, in our opinion, ensured through extensive
co-operation, the “Europass” framework (consisting of the Europass CV, Language
Passport, Mobility and Certificate & Diploma Supplement), and the shaping EU
communication policy. However, multilingual availability of the Europass framework is a
prerequisite for its proper functioning.
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Annex 1.
Judgments of the Court of Justice Related to Recognition of Qualification

Annex

Timing of

the Case Reference Related Issue
21. 06. 1974 | Reyners 2/74 LAWYERS
03. 12. 1974 | Van Binsbergen 33/74 Legal advice
28. 04. 1977 | Thieffry 71/76 Lawyers, indirect discrimination
12. 07. 1984 | Klopp 107/83 Lawyers
Lawyers, “Provision of Services” Directive
19. 01. 1988 | Gullung 292/86 77/249/EEC
Commission v. Lawyers, “Provision of Services” Directive
25. 02. 1388 Germany 427/85 77/249/EEC
07. 05. 1991 | Vlassopoulou C-340/89 | Lawyers
Commission v. France
10. 07. 1991 C-294/89 Lawyers
30. 11. 1995 | Gebhard C-55/94 Lawyers
Lawyers, Prohibition of multi-disciplinary
19. 02. 2002 | Wouters C-309/99 partnerships between members of the Bar
and accountants, Restriction of competition
Commission v. Italy C-
07. 03. 2002 145/99 Lawyers
12. 12. 1974 | Walrave 36/74 SPORT
15. 12. 1995 | Bosman C-415/93 Sport
28. 06. 1977 | Patrick 11/77 ARCHITECTS
14. 07. 1988 Commission v. Greece Lawyers, Architects, Civil engineers, Geodetic
38/87 surveyors
21. 01. 1992 | Egle C-310/90 4?;;?593@5 Directive 85/384/EEC (Art.
. “Architects” Directive 85/384/EEC (Art. 11, a,
09. 08. 1994 | Dreessen C-447/93 fourth dash/indent)
Commission v. Spain C- . “
23. 11. 2000 421/98 L#Architects™ 85/384/EEC
22. 01. 2002 | Dreessen II C-31/00 L#Architects" Directive 85/_384/_EEC, Diploma
out of the scope of the Directive
21. 03. 2002 ggggss"’” v-Ttaly C- | Architects" Directive 85/384/EEC
. Convention with African, Caribbean and
24. 11. 1977 | Razanatsimba 65/77 Pacific States (ACP)
“Crafts and Industries” Directive 64/427/EEC
07. 02. 1979 | Knoors 115/78 (later Directive 1999/42/EC)
, “Crafts and Industries” Directive 64/427/EEC
27.09. 1989 | van de Bijl 130/88 (later Directive 1999/42/CE), House painter
07. 02. 1979 | Auer 136/78 Veterinary surgeons
“Veterinary surgeons” Directives 78/1026/EEC
22.09. 1983 | Auer 271/82 and 78/1027/EEC
. “Veterinary surgeons” Directives 78/1026/EEC
15. 12. 1983 | Rienks 5/83 and 78/1027/EEC
17.12. 1980 | Commission v. Belgium | Jobs in public administration — Art. 48 (4)
26. 05. 1982 | 149/79 (now Art. 39 (4)) EC
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Timing of

Reference Related Issue
the Case
06. 10. 1981 Broekmeulen “*DocToRrs” Directive 75/362/EEC (later
o 246/80 Directive 93/15/EEC)
Commission v.
30. 04. 1986 France 96/85 Doctors, DENTISTS
Commission v.
16. 06. 1992 | Luxembourg Doctors, Dentists, Veterinary surgeons
C-351/90
09. 02. 1994 | Haim C-319/92 ,Dentists" Directive 78/686/EEC
09. 02. 1994 Igmgé\'bert'”' C | Dentists" Directive 78/686/EEC
06. 12. 1994 Commission v. ,Doctors" Directives 75/362/EEC and
T Spain C-277/93 75/363/EEC (later Directive 93/16/EEC)
Commission v. Italy N
01. 06. 1995 C-40/93 »Dentists" Directive 78/686/EEC
Garofalo C-69/96 to W o~
16. 10. 1997 C-79/96 ,Doctors" Directive 93/16/EC
Fédération belge
des chambres “Doctors” Directive 93/16/EEC, Specific training
16. 07. 1998 : . . .
syndicales de in general medical practice
médecins C-93/97
. ,Doctors" Directives 75/362/EEC and
25.02. 1999 | Carbonari C-131/97 |55 363 ek C (jater Directive 93/16/EEC)
04. 07. 2000 | Haim II C-424/97 ,,Den_tlsts Directive 78/686/EEC, Language
requirements
14. 09. 2000 | Erpelding C-16/99 ,Doctors" Directive 93/16/EEC
) Article 43 EC (ex-article 52), ,,Doctors" Directive
14. 0. 2000 | Hocsman C-238/98 93/16/EEC, Third country diploma
Commission v. Italy : . .
18. 01. 2001 C-162/99 Dentists, Residence condition
Commission v. Italy N N
29. 11. 2001 C-202/99 ,Dentists" Directive 78/687/EEC
»Doctors" Directive 93/16/EEC, Art. 23 (2) (only
training given in a Member State university or
Tennah-Durez C- under the supervision of the latter complies with
19. 06. 2003 _ -~ - .
110/01 minimum training requirements for automatic
recognition), MS diploma attesting training
partially received in a third country
»Doctors" Directive 93/16/EEC, Obligation of
09. 09. 2003 | Rinke C-25/02 completing full-time training periods. Equal
treatment of men and women.
Bertini 98, 162 and
12. 06. 1986 258/85
Commission v. Italy . .
15. 10. 1986 168/85 Tourism, Journalism, Pharmacy
15. 10. 1987 | Heylens 222/86 Trainer
Restorer of cultural property ,Higher education
08. 07. 1999 | Bobadilla C-234/g7 | diplomas” Directives 83/48/EEC and
»professional and educational training
92/51/EEC
03. 10. 2000 Gozza and others Remuneration for training in specialised

C-371/97

medicine
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Timing of Reference Related Issue

the Case
Access to the profession of hospital
manager in the public service — Directive

09. 09. 2003 | Burbaud C-285/01 89/48/EEC — Entrance examination for
a training establishment

15. 03. 1988 | Commission v. Greece C-147/86 Private EDUCATION

27.09. 1988 | Humbel 263/86 Secondary education

27. 11. 1991 | Bleis C-4/91 Secondary education

31. 03. 1993 | Kraus C-19/92 Post-graduate academic title

01. 06. 1995 | Commission v. Greece C-123/94 Private language schools

30. 05. 1989 | Commission v. Greece 305/87 Property transactions

30. 05. 1989 | Allué 33/88 Foreign LANGUAGE assistants

28. 11. 1989 | Groener 379/87 Language knowledge

06. 06. 2000 | Angonese C-281/98 Language knowledge

03. 10. 1990 | Bouchoucha C-61/89 PARAMEDICAL PROFESSIONS (osteopathy)

25.07. 1991 | Commission v. Ttaly C-58/90 ﬁaurxelllary occupations in the field of health

11. 07. 2002 | Grdbner C-294/00 Paramedical activity (training, advertising)

12. 12. 1990 | Commission v. France C-263/88 Overseas Count_ries and Territories (OCT),
Medical professions

12. 12. 1990 | Kaefer C-100/89 et C-101/89 Overseas Countries and Territories (OCT),
Equal treatment, Reciprocity

Commission v. France C-154/89,
26. 02. 1991 | Italy C-180/89 and Greece Tourist guides
C-198/89

22. 03. 1994 | Commission v. Spain C-375/92 Tourist guides and guide-interpreters

05. 06. 1997 | Ergasias C-398/95 Tourist guides, provision of services

23. 04. 1991 | Hofner C-41/90 Executive recruitment consultants

27.07. 1991 | Séger C-76/90 Activities relating to the maintenance of
industrial property rights

. ~REAL ESTATE" and ,business services not

28.01.1992 | 2’3 1%3030/ 90 and Palacios elsewhere classified" Directive 67/43/EEC
(later Directive 1999/42/EC)

07. 05. 1992 | Borrell C-104/91 Estate agents
Interpretation of the ,Real estate™ and
~business services not elsewhere

25. 06. 1992 | Laderer C-147/91 classified" Directive 67/43/EEC (later
Directive 1999/42/EC)

20. 05. 1992 | Ramrath C-106/91 Auditors

23. 02. 1994 | Scholz C-419/92 Recognition of professional activity

30. 04. 1996 | Boukhalfa C-214/94 Professional activity in a third country

15. 01. 1998 | Schéning C-15/96 Previous professional activity taken into
account

01. 02. 1996 | Aranitis C-164/94 Geologist

29. 02. 1996 | Commission v. Italy C-307/94 ,Pharmacists" Directive 85/432/EEC
Interpretation of the ,Commercial agents"

12. 12. 1996 | Kontogeorgas C-104/95 Directive 86/653/EEC (later Directive
1999/42/EC)

17. 06. 1997 | Sodemare C-70/95 Hom_er for elderly persons (non-profit
making).

07. 05. 1998 | Clean Car C-350/96 Manager, Residence Condition

29. 10. 1998 | Commission v. Spain C-114/97 Private security activities
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Timing of Reference Related Issue
the Case
Free Provision of Services, Directive
03. 10. 2000 | Corsten C-58/98 64/427/EEC, Skilled services in the
building trade
01. 02. 2001 | Mac Queen, C-108/96 Opticians, Restriction of activity
13. 02. 2003 | Commision v. Italy C-131/01 | Patent agents
Freedom of establishment —
Recognition of a degree issued by
13. 11. 2003 | Neri C-153/02 a university established in a MS —
Courses of study in preparation for
a degree awarded in another MS and
by another educational establishment.
Freedom of establishment —
13. 11. 2003 | Morgenbesser C-313/01 Recognition of diplomas — Access to
activity of practicante

Source: Adapted from European Commission: List of Judgements of the Court of
Justice Concerning Professional Recognition, 6. 2. 2004, MARKT/C/397/3/2003-EN

Annex 2.

Several SOLVIT Success Stories (since 2004)

Success Story SOLVIT Case Description Solution
Reference within:
An Italian citizen moved to the
SOLVIT Netheriands Nethe_r_lands w.|th her Brazilian spouse. The
. . . Brazilian received a letter from the Dutch
clarifies residence rights o - . - ;
h authorities requiring him to participate in 5 weeks
for spouse of Italian ; .
citizen an qbllgatory full-time course to get
acquainted with the Dutch language and
culture.
A Spanish citizen had been employed by
the local authorities in a Portuguese town
for 2 years on temporary contracts. When
an exam was announced to recruit a
Spanish citizen can apply permanent official for the post she
to become a government | occupied, she was told that she could not 3 weeks
official in Portugal take part in the exam because of not
having Portuguese nationality. Yet, an EU
citizen cannot in general be excluded from
permanent positions in the administrations
of another MS.
Portuguese fishing boat
captain can now work in ] o
Spain A Portuguese fisherman living near the
border with Spain held a certificate
(see also ,Spanish driving allowing him to pilot certain types of 9 weeks
W(’Jf’;fc ;’Cg”ef Zj’ﬁ? Pg’;’figgfﬁn fishing boats. Yet, he needed to have his
helps German e to obtain | CErtificate recognisec] by _the_: Spanish so as
driving licence" and ,Icelandic | t0 work for a Spanish fishing company.
citizen residing in Austria can
still use his driving license")
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Success Story SOLVIT Case Description So! Ut! on
Reference within:
Icelandic doctor can start| An Icelandic medical doctor had spent his
work in the United professional career working in Sweden,
Kingdom Norway and Iceland. This doctor was
offered a job in the UK. Before taking up
(see also "SOLVIT Belgium the job, he needed to have his 10 weeks
‘2/’;;")’7';; gﬁf;gg;{’c‘;gnocg professional qualifications recognised by
l'oci(/'colog/'sl‘" and, SOLVIT the UK_GengraI Medlc_al CouncH._Howe_ver,
Netherlands resurfaces despite his professional experience in
successfully from a difficult several MSs the Council refused to
dive’) recognise his qualifications.
A Portuguese citizen living in Luxembourg
for some 5 years decided to set up his own
Portuguese salesman can business (selling tyres), but the
open shop in Luxembourg authorities required the
Luxembourg Portuguese authorities to provide proof of
his ability to run such a business. The 6 weeks
(see also "Belgium raises Dutch " .
teacher’s pay in line with his Portuguese authorities convinced
professional experience”) Luxembourg to recognise a declaration by
its own Chamber of Commerce confirming
the citizen's professional experience.
A Czech citizen wanted to set up in
Czech citizen is allowed | Germany as a self-employed construction
to set up in Germany as worker, but local German authorities 4 weeks
a self-employed insisted that he needed a work permit to
construction worker provide construction services and refused
to give him such a permit.
A German citizen was unable to register
SOLVIT helps student for a course at a German University as it
with Austrian diploma to claimed that the diploma that he had 1 da
get into German obtained from an Austrian school did not Y
University include sufficient studies in a particular
subject.

Source: Abridged from: Commission of the European Communities: SEC(2005) 543,
pp. 25-27 and SEC(2006) 592, pp. 25-27;
http://ec.europa.eu/solvit/site/success/index_en.htm

DAVAME DO POZORNOSTI ZAUJIMAVE WEB STRANKY

‘ www.integra.sk

Integra Venture je sietovou organizaciou, do ktorej patria komunitné ekonomické
agentlry z viacerych krajin strednej a vychodnej Eurdpy. Podnikatelom pontkame
praktickdl a odborn pomoc pri zakladani a rozvoji ich podnikov. Poskytujeme financné
prostriedky a podnikatel'ské Skolenia, zamerom ktorych je pomoct’ chudobnym dostat’
sa nad hranicu chudoby. Podporujeme tiez praktick( etiku v podnikani a korporativnu
socialnu zodpovednost, ktoré ved( v tychto krajinach k posilfiovaniu obcianskej
spolo¢nosti, demokracie a vol'nej trhovej ekonomiky.
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Postkomunistické narody strednej a vychodnej Eurdpy v sucasnosti bojuju s
pretrvavajucou korupciou, neustalou vysokou mierou nezamestnanosti, malou
skupinou extrémne bohatych ludi kontrastujicich so zastupmi obycajnych ludi
bojujucich o prezitie a s domacimi politickymi a rasovymi napétiami, ktoré narastaju
Umerne so socialno-ekonomickym tlakom.

Tato trojitda hrozba chudoby, nezamestnanosti a korupcie znizuje kvalitu Zivota
miliénov l'udi v celom regione strednej a vychodnej Eurdpy. Ak vSak ludia investuju
svoje celoZivotné Uspory a energiu do vlastnych firiem, vytvaraju tak pre svoje rodiny,
okolie a narod investicie do bududcnosti.

Poslanim organizacie Integra Venture je zmiernit dopad chudoby, znizit
nezamestnanost’ a pomoct’ transformujucim sa komunitdm tym, Ze podporuji rozvoj
stoviek malych podnikov v ekonomickou krizou postihnutych a malo rozvinutych
Uzemiach strednej a vychodnej Eurdpy. Pomahame im, aby fungovali na baze
integrity a ziskovosti a aby sa stali firmami, ktoré st zodpovednym prinosom pre svoju
komunitu. Potom sa mo6zu stat’ ,,ostrovmi integrity", ktorych zavézkom je:

« dlhodoba pritomnost’ v miestnej komunite

o rast a ziskovost’

e transparentny a eticky spdsob podnikania

« vynikajlca financna a socialna hodnota, ktord firma poskytuje svojim stakeholderom
investovaniu do rozvoja miestnej komunity

Programy Integry

Program ,Ostrovy integrity® ma podporovat’ ekonomickl, socidlnu a duchovnu
transformaciu komunit v oblasti strednej a vychodnej Eurdpy (SVE). Cez tento
program Integra zabezpecuje nasledovnli podporu MSP: Individudlne konzultacie a
Skolenia na ziskanie potrebnej odbornosti vo financnom, organizacnom a technickom
riadeni MSP; program partnerskej spoluprace pre tych podnikatelov, ktori hl'adaju
zdatnych partnerov pre dlhodoby prenos skusenosti zo zahranicia a financné sluzby
cielené na rozvoj a rast MSP. Zamerom Integry je pomoct’ miestnym podnikatelom
uspiet’ a dlhodobo poOsobit’ na trhu a prostrednictvom podnikania sa podielat’ na
transformacii komunity, v ktorej Ziju.

Mikrop6zickovy program je zamerany na zmiernenie nasledkov chudoby a redukciu
nezamestnanosti. Ciel'ovou skupinou si predovsetkym Zzeny v nladzi a mladez s
nedostatoénym vzdelanim a kvalifikdciou. Podpora spociva v organizovani
podnikatel'skych Skoleni a v poskytovani financnych prostriedkov vo forme pdZicky.
Ucelom tohto programu je pomdct’ socialne slabSim a ich rodinam dostat’ sa zo
zacarovaného kruhu zavislosti a chudoby.

Program spoloCenskej zodpovednosti firiem je zamerany na obnovu a ozdravenie
netransparentného a zle fungujiceho podnikatel'ského prostredia. Hlavnou naplfiou
programu je hl'adanie a priprava praktickych nastrojov, ktoré podnikom umoznia sa
pozriet’ na vlastné procesy, postupy a motivy a povzbudia ich v snahe o budovanie
etickej a transparentnej firemnej kultdry. V rdmci programu tiez poskytuju konzultacné
sluzby zamerané na oblast’ firemnej socidlnej zodpovednosti. Cielom je vybavit
podnikatel'ov potrebnymi nastrojmi, ktoré im pomozu zaviest' etické a socidlne zavazky
do kazdodenného Zivota svojich vlastnych firiem, a tak presadzovat’ a podporovat’ “fair
play” podnikatel'ské prostredie

Zdroj: www.integra.sk
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RIADENIE VZTAHOV SO ZAKAZNIKMI — NOVA VYZVA
PRE ORGANIZACIE

CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT — A NEW
CHALLENGE FOR ORGANIZATIONS

Miriama Mikulkova

Abstrakt

Narastajlca globalizacia spOsobuje, ze v sUcasnosti sa o riadeni vztahov so
zakaznikmi mnoho diskutuje. CRM je pristup, ktory organizacii pomaha poznat’ svojich
zakaznikov. Na CRM existuje mnoho pohladov. Je ale dolezité si pamatat’, Ze samotné
CRM nie je technoldgiou, je fou len podporované. CRM je nevyhnutnou sucastou pre
rozvoj vztahov so zdkaznikmi atak sa pre organizacie stava rozhodujlcou
konkurencnou vyhodou.

Kl'acové slova
Riadenie vztahov so zdkaznikmi. Vztah so zakaznikom. Organizacia. Hodnota
zdkaznika. CRM systémy.

Abstact

Growing globalization causues that customer relationship management are hot
topics today. CRM is an attitude, which helps the organization to conceive their
customers. There are many attitudes towards CRM. But it is necessary to remember
that CRM is not a technology, it is only supported by it. CRM is an essential part of
developing customer relationships and therefore becomes for the organizations the
crucial competitive advantage.

Keywords
Customer relationship management. Customer relationship. Organisation. Customer
value. CRM systems.

uvobD

Ak chce v sucasnosti organizacia na trhu obstat’ v ¢oraz tvrdsej konkurencii,
musi mat’ v prvom rade dostatok relevantnych informacii. Narastajica globalizacia
bura ,pomyselné" hranice medzi jednotlivymi krajinami a tak prirodzene spOsobuje
narast konkurencie. Cely svet sa tak stava jednym ,velkym" trhom.

Riadenie vzt'ahov so zakaznikmi (Customer Relationship Management — CRM)
je pristup umoznujuci organizacii lepSie poznat a pochopit’ potreby a nakupné
spravanie svojich zdkaznikov. To nasledne organizacii umozni pre nich na mieru ,usit™
také marketingové aktivity, ktoré ich u danej organizacie ,udrzia“ ¢o najdlhsie. Ciel'om
CRM je vytvarat’ so zakaznikmi také vzt'ahy, ktoré budl prospesSné pre obe strany —
organizaciu i zakaznika.

V literatire sa moOzeme stretnit’ s mnohymi definiciami a pristupmi k CRM.
Niektori autori povazuji CRM za filozofiu, ini onej hovoria ako obchodnej
(podnikatel'skej) stratégii, procese, (ktorého cielom je urobit’ vztah so zakaznikom
ziskovy) alebo nastroji konkurencnej stratégie. Ja osobne sa stotoziiujem s takym
pristupom, ktory chadpe CRM ako podnikatel'skll stratégiu zameranu na zakaznika.

CRM v Ziadnom pripade nemozno chapat’ iba ako technoldgiu, pretoze
predstavuje cely ,balik" cinnosti, ktoré monitoruji spravanie zakaznika a podla
vysledkov sa snazia jeho vzt'ah a spravanie ovplyviiovat. CRM samo o sebe nie je
technoldgiou, CRM je technoldgiou iba podporované.
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Ciel' CRM

Cielom riadenia vztahov so zdkaznikmi nie je maximalne zvySovanie trZieb
z jednotlivych nakupov, ale vytvorenie trvalého, perspektivneho vztahu. Riadenie
vztahov so zakaznikmi vychadza z predpokladu, Ze hodnota sa vytvara pocas procesu
vzt'ahu so zakaznikom. Takyto vztah si vSak vyzaduje prisposobit’ proces na obidvoch
stranach tak, aby sa hodnota (napr. Uspory, efektivita, lepSia kvalita) vytvarala na
oboch stranach.

Kym v ,tradichom"™ mysleni organizacie distribuuju hodnotu v podobe
produktu, pritzv. ,riadenych vztahoch" so zakaznikmi vytvaraji organizacia
a zakaznik hodnotu spolo¢ne. Hodnota totiz vznikd v ramci kazdej vymeny medzi
zakaznikom a organizaciou a produkty su prirodzenou suCastou kazdej takejto
vymeny. Vytvaranie hodnoty si tiez vyzaduje vymenu informacii a emdcii, ktoré sa na
tvorbe hodnoty podielaju

Organizacia orientovand na vztah so zadkaznikom - zdkaznicky orientovana
organizacia, ma snahu dozvediet’ ¢o najviac o tom, ako si jej zakaznici vytvaraju
hodnotu sami pre seba. Bez dokladného pochopenia tvorby tejto hodnoty je pre
organizaciu nesmierne tazké rozvijat’ vztah s hociktorym zakaznikom. Takto potom aj
samotny zakaznik mo6ze byt zdrojom novych informacii a znalosti, z ktorych moze
organizacia ,tazit" i vo vztahoch s ostatnymi zakaznikmi.

Organizacie by vsak nemali brat' do Gvahy len to, ¢o zakaznici potrebuju
v sucasnosti. Rovnako dolezité je pre fiu mysliet’ do budicna — teda ¢o budu zakaznici
potrebovat’ a vyhl'adavat’ zajtra.

Hodnota vzt'ahu a referencna hodnota zakaznika

Zakladnym cielom riadenia vztahov so zakaznikmi je zvySovanie hodnoty
vztahu medzi organizaciou a zakaznikom. NajdolezitejSim indikatorom hodnoty vztahu
je jeho ziskovost. VSetky vztahy so zakaznikmi by vSak z dlhodobého pohladu mali
byt’ ziskové.

Ziskovost' vztahu so zakaznikom sa vztahuje k ziskovosti Specifického vzt'ahu
v uréitom ¢asovom obdobi — spravidla to byva jeden rok. Vtedy ziskovost' = prijem
zo vztahu — naklady na vztah. Ziskovost' definovana tymto spdsobom je vSak
absoldtnou, a nie relativnou hodnotou. Plati vSak, Ze zakaznik, ktory nie je ziskovy
tento rok moze byt pokojne ziskovy v budlcnosti. Organizacia by vSak mala poznat’
jeho rocnu ziskovost' a vyCislit’ jeho sicasnu Cistd hodnotu. Problém vsak byva so
stanovenim dlzky vztahu, takze jeho slUCasnda hodnota je urcovand na zaklade
buducich ocakavani. V pripade, Ze ale nepozname jeho rocnl ziskovost, je velmi
tazké stanovit’ sUCasni hodnotu vztahu. Aj neziskovy zdkaznik vSak moZze pre
organizaciu predstavovat’ vel'mi vyznamny ziskovy potencial. Len je treba vediet’ tento
vztah riadit’ takym spdsobom, aby rast nakladov na vztah nebol rychlejsi ako rast
vynosov zo vztahu.

Na zaklade analyzy ziskovosti je mozné zakaznikov rozdelit’ do 3 portfdlii:

1. portfélio ochrany, ktoré zahfiia vzt'ahy, ktorych hodnota je pre organizaciu
vel'mi doblezitd. Prave preto pre takychto zakaznikov by mala organizacia
vytvorit' také stratégie, ktoré by ich u nej udrzali ¢o najdihsie.

2. portfolio rozvoja, ktoré zahfiia tie vztahy, ktoré maju pre organizaciu
vyznamny potencial rastu objemu aj zisku. Sposob, akym bude organizacia
tieto vztahy rozvijat’ by mal priniest zvySenie podielu zakaznika a
zjednodusenie Struktiry vztahu.

3. portfolio zmeny, ktoré zahfiia vztahy, ktoré su jasne neziskové. Ich hodnota
je pre organizaciu bezvyznamna a pokial' nenastane obrat pri tvorbe hodnoty,
je nutné, aby organizacia zacala uvaZovat’ o ich ukonceni.
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RozClenenie zakaznikov do jednotlivych portfolii ma pre organizaciu aj dalsie
vyhody. To, Ze organizacia zisti, ktoré vztahy su ziskové, a ktoré nie, preco niektoré
z nich prindsaju zisk, alebo naopak su stratové, jej pomo6ze hlavne vo faze zrodu
nového vztahu — akym smerom sa ma organizacia uberat’ a akym vztahom sa ma
vyhybat'.

Zakaznik vSak ma aj svoju referenénl hodnotu - Cize hodnota vztahu so
zdkaznikom byva ovplyvnend aj tym, aké dodatocné kontakty moOze cez neho
organizacia ziskat. Najma silne oddani zakaznici st pre organizaciu velmi cenni, lebo
ju odporucaju dalej, ¢im mozu prispiet’ k vzniku novych vztahov. Je Uplne prirodzené,
Ze potencialni zakaznici budl skor doverovat referenciam od zakaznikov, nez od
samotnej organizacie.

Prvky CRM

Medzi prvky koncepcie CRM patria:
1. [ludia (I'udsky kapital),

2. obchodné (podnikové) procesy,
3. technoldgie.

Zamestnanci organizacie vystupuju ako v CRM velmi dolezity element. V rdmci
stratégie je dolezité aby boli zapojeni vSetci zamestnanci na roznych Urovniach, a aby
mali k dispozicii dostatok informacii, pretoze CRM musia podporovat’ vSetci spolocne.
Sposob ich kontaktu so zakaznikom moze vyrazne zlepsit, alebo naopak zhorsit
povest’ organizacie a tym padom aj jej postavenie na trhu.

Obchodné procesy musia byt pretvorené tak, aby podporovali CRM. Kazda
organizacia si musi stanovit, aké hodnoty chce prindsat’ svojim zakaznikom. Procesy
je nutné navrhovat’ tak, aby zakaznikovi ,ulahCovali® Zivot. Pri realizacii koncepcie
CRM je pre organizaciu doleZité vypracovanie obchodného pripadu, kedy si organizacia
musi urit’ aky pristup bude vyuzivat’ pri styku so zakaznikmi. Je dolezité, aby
poziadavky zakaznika boli na kontaktnom mieste okamzite spracované a odoslané na
vybavenie. Zakaznik pozitivne hodnoti, ked’ maji zamestnanci pozadované informacie
¢o najrychlejsie k dispozicii.

Organizacia si musi vybrat’ spravnu technoldgiu tak, aby podporovala procesy,
poskytovala zamestnancom tie najlepsie data a sucasne jej obsluha bola dostatocne
jednoducha. Je dolezité, aby organizacia ponukala zakaznikovi taky kanal, ktory mu
vyhovuje Co najlepSie. M6Ze ist’ napr. o call centra, internetove alebo faxove sluzby.

Ulohou CRM je zosuladit’ tieto prvky tak, aby sa navzajom podporovali a posobili
konzistentne, pretoze zavedenie CRM do praxe je mozné len zli¢enim spominanych
prvkov do jedného celku.

Podl'a odbornikov je len 32 % implementovanych projektov Uspesnych a zvySnych
68 % ostava neuspesnych. Az 50 % uUspechu pri budovani a implementovani CRM
pritom zavisi prave od zamestnancov aich pristupu, 30 % tvori optimalizacia
podnikovych procesov a iba 20 % predstavuje pouZity softvér a technoldgia.

Vo svojej podstate CRM nie je ni¢ iné ako to, Ze organizacia vie, ako sa bude
spravat’ ten-ktory zakaznik. M6Zeme teda pokojne povedat, Ze tymto ma organizacia
znacne ulahcent ulohu, ¢o jej umoznuje byt vzdy o krok pred zakaznikom.

V praxi to znamena, Ze organizacia sa riadi nasledujicimi pravidlami:

1. Poznajte svojho zakaznika,

2. Poznajte trh,
3. Riad'te svoju firmu,
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Oslovte zakaznika,
Splrite sl'ub dany zakaznikovi,
Sledujte Zivotny cyklus zakaznika

o vk

Ulohou CRM je potom vyvijat’ také aktivity, aby ndm zakaznikov neodlakala
konkurencia. Je vSeobecne zndame, Ze naklady na udrzanie si ,starého" zakaznika su
ovela nizSie ako naklady, ktoré musi organizacia vynalozit' na ziskanie ,nového"
zakaznika. Organizacie, ktoré si schopné riadit’ svoj vztah so zakaznikom tak, aby

.....

trhu.
Pohl'ady na CRM

Na CRM existuju 2 pohlady, ato strategicky a takticky, pricom podnikova
definicia CRM musi obsahovat’ obidva pohlady.

Z pohladu stratégie je CRM zakaznicky orientovana disciplina, pouZivajuca
planovacie, vykonné a analytické cinnosti s cielom ziskat, spracovat a udrzat
zakaznika. Suvisi s marketingovym manazmentom a strategickym marketingom.
VyuZiva planovacie a analytické cinnosti na ziskanie a udrzanie si zakaznika.

Z taktického pohl'adu je CRM integrovany podnikovy systém tvoreny procesmi,
l'ud'mi, komunikacnymi kanalmi, partnermi, ktory je urCeny na naplnenie interakcie s
konkrétnym zakaznikom. Suvisi s taktickym marketingom, predajom a sluzbami
zakaznikom. Mal by umoZznit' optimalnu interakciu so zakaznikom, a to v kontexte
Specifickych bodov interakcie (osobné stretnutie, telefon, e-mail,...), fazami jeho
Zivotného cyklu, potrieb a Zelani, vratane realizovanych sklsenosti s tymto
zakaznikom.

Podoby CRM systémov

CRM systémy moézu mat’ viacero podob. Produkty poprednych firiem, ktoré su
v stCasnosti ponukané na trhu moZeme na zdklade ich Specializicie rozdelit' do
nasledovnych kategorii:

1. CRM systémy umiestnené na serveri poskytovatela (hosted) — samotny CRM
systém je umiestneny na serveri poskytovatela a organizacia tak plati
poskytovatel'ovi mesacnl sadzbu za jeho pouZivanie. Data su tak isto ulozené
mimo organizacie. Do tejto skupiny patria napriklad CRM aplikacie RightNow,
SalesNet a Salesforce.com

2. CRM systémy umiestnené na vlastnom serveri — si podobné
predchadzajiucemu modelu, avSak aplikacia je umiestnenda na vlastnom
serveri, coho dosledkom mo6ze byt pravdepodobne aj jej lepSie spravovanie.
Tento druh vyuzivaju napriklad ¢esky InTouch CRM, a slovensky ProIT pCRM.
Pristup a sprava obidvoch druhov CRM systémov prebieha prostrednictvom
internetového prehliadaca.

3. pridavny modul pre uz existujice aplikacie (plug-in) — tento spdsob vyuziva
predovSetkym Microsoft Business CRM, ktory je vlastne rozSirenim programu
MS Outlook.

4. samostatny program — niekedy byva mozno najlepSim rieSenim. CRM systém
vtedy funguje ako samostatny program. V tomto pripade jeho nevyhodou je
ale stazend pristupnost’ z internetu. Tento pristup vyuZivaju okrem inych
aplikacie SugarCRM a Oracle (Siebel).
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Aj ked’ zakladny koncept manaZmentu vztahov so zakaznikmi je pri vSetkych
aplikacnych rieSeniach rovnaky, najde sa medzi jednotlivymi produktmi ponUkanymi
na trhu mnoho odliSnosti. Nielen odbornici, ale i laici vedl rozsiahle debaty o tom,
ktory z produktov ma najvécSie pozitiva, pre ktord oblast manazmentu vztahov je
najvhodnejsi, pripadne pre aky typ organizacie (velkost, posobnost’ v odvetvi) je ten-
ktory produkt najvhodnejsi.

Asi najdoleZitejSou charakteristikou CRM systémov je pravdepodobne ich
jednoducha ovladatelnost, pretoze skolenia pracovnikov v organizaciach byvaja vel'mi
nakladné. Prave preto vyrobcovia CRM aplikacii kladd velky déraz najma na lahké
a pohodiné ovladanie systému s moznostou upravenia vzhladu. DalSimi délezitymi
vlastnostami si jazykova flexibilita systému, moznost' pracovat’ s informaciami
v realnom Case a jednoduché prepojenie CRM s ostatnymi aplikaciami a databazami.

Volba vhodného CRM aplikacie (softvéru) je hlavne kvoli vysokym finanénym
nakladom casto krat vel'mi tazka, a nie vZzdy je s nim organizicia spokojna. Prave
preto mnohé z nich tieto aplikacie vymenia.

Tabul'ka €. 1: Vybrani poskytovatelia aplikacnych rieSeni CRM na trhu pre
stredné az vel'ké firmy.

CRM riesenia pre stredné az vel'ké firmy
Poskytovatel Ponukany produkt
Amdocs amdocs CRM
Applix iCRM
Chordiant Chordiant 5
Contactual CRM Contact Center
Edify Edify Point
eGain E3
Epicor eFrontOfiice
Firstwave eCRM 7.0
J.D.Edwards (Oracle) EnterpriseOne
Kana Kana CRM
Onyx Onyx Enterprise
Oracle Oracle CRM
Optima ExSellence
PeopleSoft (Oracle) PeopleSoft CRM
. eBusiness & CRM
Pivotal )
Suite
RightNow eService Center
SAP mySAP
Siebel Siebel CRM
Siebel Siebel 7
Talisma Talisma CRM

Zdroj: www.customerservicemanager.com
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Tabulka ¢. 2: Vybrani poskytovatelia aplikacnych rieSeni CRM na trhu pre
malé az stredné firmy.

CRM riesenia pre malé az stredné firmy
Poskytovatel Ponukany produkt
Front Range Goldmine
Maximizer Maximizer CRM
Microsoft Microsoft CRM
Netsuite Netsuite CRM
ProspectSoft ProspectSoft CRM
Sage Sage CRM
Salesforce.com Salesforce
Super Office Super Office CRM
Update Update CRM

Zdroj: www.customerservicemanager.com

ZAVER

Vztahy so zdkaznikmi jednoducho musia byt riadené, pretoze pre kazdu
organizaciu predstavuju akési ,bohatstvo". A ¢im viac vztahov moOzZze organizacia
rozvinut, tym jej bohatstvo narasta. Vzhl'adom na zmeny v marketingovom prostredi
organizacii sa zvySuje zaujem manazérov o implementaciu principov CRM do
fungovania organizacie. Nespornou vyhodou CRM je jeho schopnost’ pruzne
a efektivne reagovat’ na meniace sa konkurencné prostredie a rastice potreby
zakaznika. A prave preto je CRM v sUcasnosti povazované za jeden z najsilnejsich
nastrojov. marketingu ajedno zo zakladnych podmienok konkurencieschopnosti
organizacie v 21. storodi.

NajCastejSou pri¢inou, preco nebyva implementacia CRM Uspesna, je
zlyhavanie l'udského faktora — zamestnancov a manazmentu v organizacii.

.....

problémom je ho predat. CRM pre organizaciu znamena aj to, ze dopredu vie, ako sa
bude zakaznik spravat’ v buducnosti. To jej umozni byt vzdy o krok pred nim. Pokial
v minulosti platilo pravidlo, Zze zakaznika bolo nutné presvied¢at’ a potrebe daného
produktu, v sucCasnosti je to prave zakaznik, ktory stoji v centre pozornosti kazdej
organizacie. M0zeme teda pokojne povedat’, Ze plati pravidlo ,nas zakaznik, nas pan".
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AKADEMICKY SLOVNIK

Publika¢na ¢innost’ — 1. ¢ast’

= brozura - publikdcia mensieho rozsahu a spravidla i formatu, ktorej listy
alebo zlozky su spojené jednoduchym knihdarskym postupom (Sitim alebo
lepenim) a nie su chranené tuhymi kniznymi doskami. V Statistike kniznej
produkcie: neperiodicka publikacia v rozsahu najmenej 5 a najviac 48 stran

= CD-ROM - kompaktny disk, ktory obsahuje informacie v digitalnej forme.
Spristupfiuje_ sa na osobnom pocitali pomocou prislusného  Citacieho
zariadenia. Cislo ISBN dostavaju CD-ROM-y obsahujlice ucelené textové
subory

= diplomova praca — pisomny alebo obrazovy dokument, ktory posluchaci
vysokej Skoly predkladaju na obhajobu v ramci Statnych zavereCnych skuSok.
Cislo ISBN dostavaju len tie diplomové prace, ktoré vyjdu knizne

* dizertacia - doktorskd praca - kandidatska praca - pisomny vedecky
dokument, ktory informuje o vedeckom vyskume a jeho vysledkoch a ktory
autor predklada na obhajobu vedeckej komisii s cielom ziskat' akademicko-
vedeckl hodnost’ doktor. Cislo ISBN dostavaju len tie dizertacie, ktoré vyjdu
knizne

» elektronické publikacie — dokumenty, ktoré sa rozSiruju v elektronickej
forme prostrednictvom systémov elektronického publikovania

» elektronické dokumenty — prostriedky socialnej komunikacie, ktoré sa od
tradicnych typov dokumentov (pisomnych, obrazovych, zvukovych...) odliSuju
nie obsahovymi, ale formalnymi charakteristikami, najma digitalnym
sposobom zaznamu informacii a z neho vyplyvajucou vacSou nezavislost'ou
(oddelitel'nost'ou) obsahu dokumentu od materidlneho nosi¢a — pocitacového
pamat'ového média (zvac¢Sa magnetického aleo optického)

» kniha — neperiodicka, kniharsky spracovana publikacia, ktord ma viac ako 48
stran

» konferencné abstrakty — typ konferencného materialu — stru¢né vytahy
prispevkov, s ktorymi Gcastnici chcl vystupit' na danom podujati. Organizatori
ich niekedy vydavaju pred zaciatkom konferencie ako informacny material

» konferencné materialy — sihrnné oznacenie pre dokumenty zhotovené v
suvislosti s pripravou a uskutocnenim urcitej konferencie, kongresu, sympoézia
alebo iného podobného odborného poduijatia

* konferencné preprinty — skratené alebo UpIné, pdvodné alebo preloZzené
znenie prispevkov uréenych pre prislusné podujatie. Pred konferenciou sa
zasielaju buddcim ucastnikom jednotlivo alebo v zbornikoch s cielom
ekonomicky vyuzit' rokovaci ¢as a zabezpecit' fundovanu diskusiu. Pretoze sa
rozmnozuju v nizkych nakladoch a distribuuji len v obmedzenom okruhu
buducich Géastnikov, patria medzi tazko dostupné dokumenty

» konferencné zborniky — vydavaju sa po skonceni konferencie a sustred’uju
vSetky dolezité materidly — texty prispevkov, zaznam z diskusie, zavery a
uznesenia

* monografia — vedeckd publikacia, ktord vsSestranne, systematicky a
podrobne osvetluje jednu, spravidla Uzko vymedzenu tému. Je rozsiahla
vedeckd rozprava (vedecky orientované dielo, ktoré systematicky a komplexne
podava vybranl, spravidla presne vymedzenu tému, jednotlivd vedeckd
otazku alebo jav), v ktorej sa na zaklade predbezného vyskumu a s vyuzitim
bohatého dokladového materidlu, ako aj vedeckych metdd, riesi zloZity
problém. Styl monografie ma teoreticky charakter a zodpoveda vsetkym
poziadavkam jasného a presného vyjadrovania myslienok (vyuzivajiceho
odbornu terminoldgiu).
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= Pomenovanim monografia mozno oznacit aj monotematicky zbornik
vedeckych stadii (pévodnych vedeckych prac). Za monografiu mozno pokladat’
aj vedecku stadiu s rozsahom viac ako 30 tlaenych stran (Pozn.: AK vlady SR
v r. 1994 rozhodla, Ze rozsah musi byt az 50 stran). Je prirodzené, Ze ide o
oponovanu vedeckd pracu (vedecky redaktor + recenzenti).

* neperiodicka publikacia - jednorazova publikacia — publikacia vydana ako
ukonceny celok. Na rozdiel od periodik vydanie neperiodickej publikacie nema
kontinuitny, ale jednorazovy charakter. Vychadza spravidla naraz,
viaczvazkové celky aj postupne v podobe nesamostatnych Casti. Pocet Casti a
Cas dokoncenia celku je aspon priblizne vopred urceny

= periodikum - sthrnné oznaCenie pre vSetky publikacie, ktoré postupne
vychadzaji v samostatnych, obsahovo neidentickych castiach spojenych
spoloénym ndazvom, priebeznym oznacenim, jednotnou Upravou a obsahovym
zameranim v pravidelnych alebo nepravidelnych intervaloch a so zamerom
trvalého pokracovania

» periodikum — sthrnné oznacenie pre vsetky publikacie, ktoré postupne
vychadzaji v samostatnych, obsahovo neidentickych Castiach spojenych
spolo¢nym nazvom, priebeznym oznacenim, jednotnou Upravou a obsahovym
zameranim v pravidelnych alebo nepravidelnych intervaloch a so zamerom
trvalého pokracovania

= povodny dokument — dokument obsahujici v rozhodujicej miere nové
informacie, doteraz nezaznamenané v inych dokumentoch

= primarny dokument - dokument obsahujlci opis, model alebo interpretaciu
skutoCnosti (jej Casti), podani umeleckym, vedeckym, popularizujicim,
publicistickym alebo akymkol'vek inym spOsobom - definicia totoZzna s heslom
povodny dokument

= prirucka - publikacia, ktord obsahuje zakladné poznatky z urcitého vedného
odboru alebo urcitej oblasti l'udskej Cinnosti; je spracovana prehladnym a
Casto i ndzornym spbésobom a slizi na pohotové ziskanie zakladného poucenia
alebo jednotlivych informécii z danej oblasti

= priruckova publikacia — sihrnné oznacenie pre vSetky publikacie, ktoré su
uréené (uspOsobené) predovsetkym na pohotové osvojenie si urcitého
poznania a na rychle vyhl'adanie konkrétnych informacii

zdroj: www.snk.sk/isbn; www.euba.sk

PODNIKATELSKY ZAMER A JEHO VYZNAM PRE
PODNIKATELSKE SUBJEKTY

BUSINESS INTENTION AND ITS MEANING FOR
BUSINESS SUBJECTS.

Zelenakova Jana

Abstrakt

Prispevok je zamerany na definovanie Ucelu a cielov tvorby podnikatel'ského zameru.
Autorka sa zamerala na definovanie zakladnej Struktiry podnikatel'ského zameru
a charakterizovanie jeho jednotlivych casti. Prispevok prezentuje jasny, presny
a detailny navod na zostavenie podnikatelského zameru v Struktire, v akej ho
pozaduje hospodarska prax.
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Abstract
The entry is aimed to define the purpose and the goals of business plan creating. The
author defined basic structure of business plan and characterizing its particular parts.
The entry presents clear, exact and detailed guide to create business plan in required
structure.

Kl'acové slova
Podnikatel'sky zamer. Podnikatel'sky plan. Cenova kalkulacia. Cash flow.

Keywords:
Business intention, Business plan, Price calculation, Cash-flow

UCEL ZOSTAVENIA PODNIKATELSKEHO ZAMERU

Podnikatel'sky zamer (podnikatel'sky plan) je suhrn zakladnych informacii o sp6sobe
realizacie podnikatel'skej myslienky, o ciel'och a stratégiach na ich dosiahnutie. Je ako
mapa, ktora sluzi podnikatel'ovi na pripravu cesty podnikania, sprevadza podnikatela
pocas podnikania (realizacie myslienky) a privadza ho k vopred stanovenym cielom.

Podnikatel'sky zamer je mozné chapat’ z dvoch hl'adisk:

1. je to vnutorny dokument podnikatela, ktory mu slizi ako vychodisko na
zredlnenie podnikatel'skej myslienky a ako zaklad na riadenie firmy. Pre
samotného podnikatela nie je prinosom hotovy vypracovany podnikatel'sky
plan dodany externou firmou, vyznamnym prinosom (zakladnym) je pre neho
samotny proces tvorby a pripravy podnikatel'ského zameru, pocCas ktorého
zredliuje svoje predstavy a myslienky — podnikatel'sky napad a rieSi mozné
predvidatelné krizové situacie a problémy. Pre zacinajuce podnikatela je
potrebné si uvedomit’ rizikovost’ investovania do podnikania stvisiacu s:

¢ reakciou zakaznikov na jeho produkt/sluzbu,

e jeho osobnymi a osobnostnymi moznostami a predpokladmi na
realizovanie myslienky,

e Casovym zosUladenim zaciatku podnikania a naslednej realizacie
podnikatel'ského zameru,

¢ finanénym zosuladenim a riadenim firmy,

e 5o stresom v pripade Uspechu ale aj moZného neulspechu,

e zosuladenim potrieb rodiny a priatel'ov.

2. znacny vyznam ma vSak aj externé uplatnenie tohto planu, hlavne v pripade,
ak sa podnikatel’ uchadza o financné prostriedky z externych zdrojov — ¢i uz
vo forme navratnej podpory (p6zicky) alebo vo forme nenavratnej podpory
(napr. z Uradu prace, SARIA a pod.). Z externého hladiska je podnikatel'sky
zamer formou prezentacie firmy a podnikatel'ského napadu s garanciou
navratnosti vlozenych financnych prostriedkov. Vypracovany podnikatel'sky
zamer je prvou a zakladnou poZiadavkou, ktorl si partneri podnikatela
vyzaduju uz pri Gvodnych rokovaniach. Podnikatel'sky zamer sa zostavuje
predovsetkym pre nasledujucich partnerov: investori, banky, iné financné
institicie, , sponzori, darcovia, donori — dotacie, napr. Urady prace,
eurofondy, obchodni partneri — dodavatelia, odberatelia.
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Ciel'om podnikatel'ského zameru je:

zredlnenie podnikatel'skej myslienky

zabezpecenie dostatocnej pripravy na podnikanie
ujasnenie si ciela, produktov/sluzieb, ciel'ovych zakaznikov
prieskum trhu a moznosti na podnikanie

zistenie vyhodnosti, resp. realnosti myslienky

zistenie finan¢nej narocnosti podnikania

zistenie moznych financnych tokov pocas podnikania
predpoklad ziskovosti projektu

najdenie rieSenia na vopred predvidatel'né prekazky podnikania a krizové
situacie

prezentacia podnikatel'skej myslienky externym partnerom
spatna vazba od partnerov

kontrola a usmernenie pocas realizacie podnikania.

STRUKTURA PODNIKATELSKEHO ZAMERU

V tedrii a praxi je niekolko pozadovanych Struktdr podnikatel'ského zameru, pricom si

kazda

organizacia vyZzaduje zostavenie podnikatel'ského podla fiou vopred

zadefinovanej schémy. V nasledujlcej Casti prispevku Vam ponldkame sumarnu,
znasho pohladu logicky usporiadani, a vyCerpavajicu Struktiru podnikatel'ského

zameru.

1. Zhrnutie projektu

2. Marketing
¢ analyza trhu — potencialneho trhu, zakaznikov,
e analyza konkurencie
¢ opis produktov/sluzieb
e nastroje marketingu

3. Firma
e opis firmy
e organizaCny plan a manazment
e personalne zabezpecenie
e vyrobny proces
o zabezpecenie potrebnych vstupov
e Casovy plan podnikania
e  krizovy plan podnikania

4. Finan¢ny dopad
e tvorba ceny
¢ nulovy bod
e cash-flow

5. Dopad na Zivotné prostredie

6. Ziadost' o pdzicku, grant a pod.

7. Prilohy
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ZHRNUTIE PROJEKTU

Tato Gvodna Cast' podnikatel'ského zameru sa zostavuje Uplne nakoniec po
vypracovani ostatnych casti podnikatel'ského zadmer. Je to sumarizicia celého
podnikatel'ského zameru — vymedzenie ciel'ov a stratégie na ich dosiahnutie. Poklada
sa za najdoleZitejSiu Cast, pretoze je prvotnou (a Casto jedinou) informaciou
0 spOsobe realizacie podnikatel'skej myslienky. Ak tato cast’ nezaujme Citatela
(partnera), ten si ostatné Casti podnikatel'ského zameru ani neprecita.

Zakladné informacie o ciel'och a stratégii podnikania:
1. Firma:
e obchodné meno,
e pravna forma.
2. Charakteristika podnikatel'ského zameru:
¢ hlavna produkcia — popis vyrobku/sluzby, hlavni zakaznici,
e ciele firmy na 1 — 3 roky,
e zasadny rozvoj firmy,
e v pripade poZiadavky na Uver: pozadovana financna Ciastka, pouzitie
poskytnutych financii
3. Zabezpecenie konkurencieschopnosti firmy a produktov
o kompetencie klicovych osobnosti podniku — sklsenosti, vzdelanie,
aké predpoklady
4. Postup pri zacati realizacie podnikatel'ského zameru
o zaCiatok realizacie
5. PoZadovana suma financnych prostriedkov.

MARKETING

1. Charakteristika odvetvia podnikania:

e popisanie problému na trhu, ktory bude produkt/sluzba riesit, navrh
vlastného rieSenia problémov,
vel'kost' ciel'ového trhu,
definovanie zakaznikov (obyvatelia - vek, pohlavie, lokalita, zvyky,
vySka prijmu, firmy - velkost, a pod.),

o definovanie potencialneho dopytu (Sk na rok) a moznosti rastu,

o perspektivy sluzby — Ziadanost' na trhu,

e metddy prieskumu

2. Charakteristika konkurencie:
e pocet konkurencnych firiem v lokalite,
e Struktira konkurentov v lokalite,
e najvacsi konkurenti, ich silné a slabé stranky,

3. Charakteristika produktu

o vlastnosti, funkcie, vyuZzitie a technické parametre a pod.,

e kvalita, dizajn, miesto predaja, suvisiace sluzby — napr. servis,
poradenstvo, ubytovanie a strava,

e sezonnost' produktu/sluzby — ktoré mesiace su najsilnejSie a ktoré
najslabsie,

¢ konkurencieschopnost’ vyrobku: v ¢om je porovnatelny a v com lepsi
ako konkurencia — SWOT analyza,

e spOsoby zabezpecenia inovacie produktu — kontakt so zakaznikmi
a jeho potrebami,

e nezavislé ocenenia,

e pouzivajte vhodne volené Cisla.
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4. Charakteristika marketingu:

e uvedenie — prienik na trh,

e hlavna vyhoda na trhu,

e spOsoby predaja — distribucné kanaly,

e motivacia predajcov,

e nastroje marketingu — reklamy, akcie, zl'avy,

e vyznam lokality pre podnikanie — aké vyhody a nevyhody lokality,

e marketingovy rozpocet — zaciatok a priebeh podnikania (polozky nakladov na
marketing a ich vyska).

FIRMA

1. Opis firmy

e ndazov a pravna forma,

e UCel zalozenia firmy

e doterajsSie skisenosti s podnikanim — minulost’ firmy a doterajsi stav,

e s kym bol konzultovany podnikatel'sky zamer,

e sUCasny stav podniku — pocet zamestnancov, obrat, zisk, produkcia a pod.

e plany do budulcnosti.

2. Organizacny plan a manazment

e procesy vo firme,

e organizaCna a riadiaca Struktura,

e riadenie a kontrola finan¢nych zaleZzitosti,

e miesto podnikania,

e odberatelia,

e dodavatelia,

e subdodavatel'ské sluzby — vedenie uctovnictva, mzdova agenda...,

e skladové hospodarstvo (material, polovyrobky, tovary),

e prevadzkova doba.

3. Personalne zabezpecenie,

e predpoklady vlastnika na zabezpecenie fungovania firmy - vzdelanie,
technické, organizacné a manazérske zruc€nosti, prax, kontakty... (Zivotopis
v prilohe),

e veduci pracovnici firmy - vzdelanie, prax, kontakty... (Zivotopisy do prilohy),
pocet pracovnikov, ich pracovné naplne, zapracovanie, ich d‘alsi rast, Skolenia,
forma spoluprace TPP, dohody, brigddy apod.), platy a motivacia

Zzamestnancov.
4. Vyrobny proces
e spOsob vyroby alebo spdsob poskytovania sluzby,
e popis od vstupov — vyrobu - az po distriblciu,
e informacie o vyrobe,
e zoznam spolupracovnikov — dodavatel'ov,
5. Zabezpecenie potrebnych prvotnych vstupov

e priprava podnikania po materidlnej stranke (zariadenia, stroje, nabytok — aké,
pocet), Co uz mate, Co potrebujete zaobstarat/,

e zdroje financovania - vstupny kapital,

e priestory na podnikanie — vlastné, prenajom.

Ekonomické spektrum, roénik I, &. 2/2006 28




6. Casovy plan podnikania
e harmonogram: kedy opravnenie na podnikanie, aky postup pri zacati —
vybavenie povoleni, ziskanie zariadenia a zasob,
¢ plan podla jednotlivych mesiacov.

7. Krizovy plan podnikania
¢ vonkajsie vplyvy, ktoré by mohli ohrozit' vas podnikatel'sky zamer — plan
odstranenia, resp. zmiernenia dopadov tychto zmien.

FINANCNY DOPAD

1. tvorba ceny
¢ kalkulacny vzorec,

e oCakdvané mesacné trzby v priemernom mesiaci,
o fixné a variabilné mesacné naklady,
e obchodna marza (r6zna pre rézne druhy, jednotna),
e priemerny stav zasob a pod.
2. nulovy bod

e minimalny obrat — trzby na zabezpecenie nulového budu

3. financné plany:
e cash flow — plan tokov (za mesiac a 1. rok podnikania),
e plan Vykazu o prijmoch a vydavkoch,
e stav majetku a zavazkov ku diu podnikania.

4. existujuca firma doda navyse: vykaz ziskov a strat, sivahu, danové priznanie.

DOPAD NA ZIVOTNE PROSTREDIE
o zadefinovanie pripadnych vplyvov vyrobného procesu alebo poskytovania
sluZieb na Zivotné prostredie,
mozny Skodlivy odpad,
zabranné opatrenia
e a formy zniZzovania negativnych vplyvov.

ZIADOST 0 POZICKU, GRANT A POD.
e vySka sumy, Casovy plan Cerpania, doba splacania, odklad splatky istiny a
pod.,
e  pouZzitie sumy
e iné zavazky: zoznam subjektov, od ktorych ste Cerpali Gver (jeho vysku, Ucel,
stav splacania), zoznam sponzorov, donorov a pod.

PRILOHY: napr:

podklady prieskumov trhu,

podklady o existencii dopytu po sluzbe — inzeraty a pod.,
fotokopia vyrobku,

¢lanky a literattra o vyrobku/sluzbe,
parametre vyrobku/sluzby,

zmluvy - ndjomné, leasingové,
odberatel'ské zmluvy (aj ramcové),
cenové ponuky,

vzory reklamnych materidlov,
prospekty, informacné listy,

e 6 o o o o o o o o
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e projekty,

e registracia podnikatel'skej Cinnosti — Zivnostensky list, vypis z obchodného
registra, koncesna listina,

e  Zivotopisy,

e Uctovné a danové doklady,

e ainé.

Dobre zostaveny podnikatel'sky zamer predstavuje efektivnu prezentaciu podnikatela,
firmy a stratégie realizacie podnikatel'ského napadu, ktora otvara podnikatel'ovi dvere
k partnerom a k ich financnym prostriedkom. Na druhej strane je cas venovany
priprave a spracovaniu podnikatel'ského zameru zarukou jeho efektivneho a redlneho
napliania v praxi.

Kontakt:

Jana Zelenakova posobi ako Ziivnostnik v oblasti UGctovného, dariového a
ekonomického poradenstva pre Zzivnostnikov, malé a stredné podniky. e-mail:
krausova.ak@stonline.sk

ODBORNY SLOVNIK

Malé, stredné a vel’ké podniky - definicia

Na zarad'ovanie podnikov do kategdrie malych a strednych (MSP) sa v celej
Eurdpskej Unii od 1. januara 2005 pouziva odporUcanie Eurdpskej komisie C.
2003/361/EC o definicii mikro, malych a strednych podnikov. Toto odporicanie
zabezpeCuje, aby narok na vyhody spojené s pristupom k narodnym mechanizmom
podpory malych a strednych podnikov a k eurdpskym programom na podporu MSP
ziskali len tie podniky, ktoré maji charakteristiku skuto¢nych MSP (bez podpory
ekonomickej sily vacsich zoskupeni).

Definicia mikropodnikov a malych a strednych podnikov je podla odporucania
Eurdpskej komisie nasledujlca:

- podnikom sa podla tohto odportcania rozumie subjekt vykazujlci ekonomick(
¢innost’, bez ohl'adu na jeho pravnu formu. K tymto subjektom patria hlavne
osoby samostatne zarobkovo d¢inné a rodinné podniky vykonavajlce
remeselné alebo iné Cinnosti a verejné obchodné spolocnosti alebo zdruzenia,
v ktorych je ekonomicka ¢innost” hlavnym predmetom podnikania.

PoCet zamestnancov a financné limity vymedzujlce kategorie podnikov:

a) Kategoria MSP (mikropodnikov, malych a strednych podnikov) je zlozena z
podnikov, ktoré zamestnavaji menej ako 250 os6b a ktoré vykazuju roCny
obrat do 50 milionov eur a/alebo celkovi rocnG bilan¢nd hodnotu
nepresahujlcu 43 milidnov eur.

b) V ramci kategérie MSP je maly podnik definovany ako podniky, ktory
zamestnavaju menej ako 50 os6b a jeho ro¢ny obrat a/alebo celkova ro¢na
bilan¢na hodnota neprevysuje 10 milidnov eur.

c) V ramci kategorie MSP je mikropodnik definovany ako podniky, ktory

zamestnavaju menej ako 10 os6b a jeho ro¢ny obrat a/alebo celkova ro¢na
bilan¢na hodnota neprevysuje dva miliény eur.
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Pri vypocte tychto (dajov treba urcit, ¢i ide o samostatny podnik, alebo &i podnik ma
dalSie partnerské podniky, pripadne prepojené podniky. Udaje samostatnych podnikov
sa urCia vylune podla uctovnej zavierky tohto podniku, pricom vo vSeobecnosti
mozZeme povedat, Ze samostatnym podnikom podla tohto odporicania je podnik,
ktory ma menej -ako 25 percent kapitalu, resp. hlasovacich prav v inom podniku alebo
iny podnik ma menej ako 25 percent kapitalu, resp. hlasovacich prav v tomto podniku.
V pripade partnerskych a prepojenych podnikov je vypocet Udajov zloZitejsi. Viac
informacii mdZete najst' v odpordcani Eurdpskej komisie ¢. 2003/361/EC o definicii
mikro, malych a strednych podnikov, ktorého slovensky preklad je na stranke Institdtu
pre aproximaciu prava - http://aprox.government.gov.sk (Register prekladov/urceny
pre verejnost’/vyhl'adavanie).

Tab.C. 1: Rozdelenie podnikov podl'a vel'kosti
(kritérium — pocet zamestnancov)

Druh podniku Pocet zamestnancov

Vel'mi malé podniky (mikropodniky) 1 — 9 zamestnancov

Malé podniky 10 — 49 zamestnancov

Stredné podniky 50 — 249 zamestnancov

249 a viac
zamestnancov

Velké podniky

Kvantitativne horné hranice pre malé a stredné podniku su:
- menej ako 250 zamestnancov

- rocny obrat’ maximalne 40 mil. EUR, alebo

- celkova ro¢na bilancia neprevysujuca 27 mil. EUR.

Klasifikacia podnikov v jednotlivych odvetviach podl'a po¢tu zamestnancov
a obratu
a) Priemysel

maly 1-49 do 1 mil. EUR
stredny 50 - 499 1-12,8 mil. EUR
vel'ky > 499 > 12,8 mil. EUR

b) Remesla

malé 1-2 do 50 000 EUR
stredné 3-49 50 000 — 1 mil. EUR
velké > 49 > 1 mil. EUR

c) Maloobchod

maly 1-2 do 250 000 EUR
stredny 3-49 250 000 — 5 mil. EUR
vel'ky > 49 > 5 mil. EUR

Sluzby a vol'né povolania

malé 1-2 do 50 000 EUR
stredné 3-49 50 000 - 1 mil. EUR
velké > 49 > 1 mil. EUR

Ing. Jarmila Vidova, PhD.

Zdroj: Vidova, J.: Podpora malého a stredného podnikania na Slovesku. Zbornik
prispevkov z medzindrodnej vedeckej konferencie Eurdpsky rozmer podnikania na

narodnom trhu Slovenska,

a vyskumu.

19.5.2006, CAESaR - Centrum vzdelavania, vedy

31 Ekonomické spektrum, roénik I, &. 2/2006




REFORMA DOCHODKOVEHO SYSTEMU NA SLOVENSKU
THE REFORM OF THE PENSION SYSTEM IN SLOVAKIA

Jarmila Buchova

ABSTRAKT

Vzhladom na to, Ze sa blizi termin 30.6.2006, termin dobrovolného vstupu do
druhého piliera dochodkového systému, povazujeme za potrebné sumarizovat
zdkladné tézy reformy dbchodkového systému na Slovensku, ktoré pomozu
zaujemcom, ktori eSte uvazuji nad druhym pilierom rozhodnlt sa. Prispevok sa
zameriava na charakteristiku a porovnanie troch pilierov déchodkového zabezpecenia,
sumarizuje vyhody a nevyhody zapojenia sa do druhého piliera dochodkového
systému.

ABSTRACT

Seeing that the June of 30th is coming, the day of voluntary entrance to the Second
Pillar of Pension System, we find useful to summarize ground outlines of the reform
that helps to interested persons make a right decision. The entry targets the
characteristics and comparison of three Pillars of Old Age Pension Scheme. It
summarizes the advantages and disadvantages of an enter to Second Pillar of the
Pension System.

KLUCOVE SLOVA
Dochodkova reforma. Piliere déchodkového systému. Dochodkové pripoistenie.

Key words
The Pension Reform, The Pillars of Pension System, Additional Pension Insurance

uvobD

Verejny priebezny systém financovania dochodkového zabezpecenia je povinné statom
regulované medzigeneracné prerozdel'ovanie prijmov, v ktorom sU penazné davky
déchodkov v danom roku vyplacané z odvodov z miezd pracujucich v danom roku.

Neudrzatelnost  vyluCne priebezného systému financovania dochodkového
zabezpecenia ma svoje priciny v:
- nepriaznivom demografickom vyvoji, ]
- zvySenej mobilite a migracii pracovnej sily po vstupe do EU,
- raste nezamestnanosti,
- neexistencii vlastnickych prav v ramci déchodkového systému,
- nizkej motivacii participovat’ na pracovnom procese v ramci legalnej
ekonomiky, t. j. naslednd neochota prispievat’ do dochodkového
systému.

Ciel'om dochodkovej reformy je:
- spravodlivejsi pristup k pridel'ovaniu dochodkov,
- akceptacia prispievania do systému z hl'adiska obc¢anov,
- odolnost systétmu voli zmendm vonkajSich faktorov, napr.
demografickym, ekonomickym zmenam a pod..
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Predchadzajici systém dbchodkového zabezpelenia zaloZzeny na priebeznom
financovani dbéchodcov zabezpecoval priblizne rovnaké doéchodky pre dochodcov,
pretoze nebral do uUvahy kolko dbchodca pocas zivota pracoval. Bez zmeny
dbéchodkového zabezpecenia by bolo nevyhnutné:

- Uroven dochodkov znizovat,

- zvySovat’ sadzby odvodov pracujiucich do fondu dochodkového

zabezpecenia,
- alebo neustale zvysovat’ vek odchodu do dochodku.

Zdroje financovania dochodku:

1. pilier: Povinny — verejny a priebezny v Socialnej poist'ovni,

2. pilier: Povinny — sporivy, tzv. kapitalizacny, ktory sa realizuje na osobnych
dochodkovych Uctoch v dochodkovych spravcovskych spoloCnostiach (DSS).
Podmienkou ziskania naroku na dochodok z tohto piliera je sporit’ aspori 10
rokov,

3. pilier: Dobrovolny — sukromny, realizovany v Doplnkovych dbchodkovych
spolocnostiach (predtym doplnkovych dochodkovych poistiovniach), sporenie
v Zivotnych poistovniach, podielovych fondoch, v banke ¢i investovanie do
cennych papierov.

Prvy pilier je povinny verejny systém priebezného financovania dochodkového
zabezpecenia vykonavany verejnopravnou Socialnou poistoviiou prostrednictvom jej
zakladného fondu déchodkového zabezpecenia. Je zalozeny na principe solidarity a po
novom navyse aj zasluhovosti.

Dochodok z 1. piliera bude zavisiet' od vysky prijmov, z ktorych sa platili odvody do
Socialnej poistovne (1. pilier) poCas celého aktivneho Zivota presne podla principu: z
Coho sa platili odvody, z toho sa vypocita dochodok. Je to hlavny rozdiel oproti
starému systému, platnému do konca roka 2003, ked' boli vSetky déchodky takmer
rovnaké bez ohladu na to, kol'ko Clovek zarabal pocas svojho pracovného Zivota. Ti,
ktori zarabali viac, prispievali na déchodky tych, kori zarabali menej. Pri vypocte
déchodku sa bralo do Gvahy len 5 zarobkovo najlepSich rokov z poslednych 10 rokov
pred dochodkom a nikto nemohol mat’ dochodok vyssi ako priblizne 9 200 korun,
pretoze existovalo maximdlne ohrani¢enie vysky dochodku. NavySe o zvySovani
dbchodkov, tzv. valorizacii rozhodovali politici v parlamente.

Vyska starobného dochodku z 1. piliera bude zavisiet’ od:

1. Obdobia poistenia v Socialnej poistovni, takze ¢im dlhsie bude sporitel
pracovat/, tym vyssi dochodok bude v starobe dostavat'.

2. Prijmov, z ktorych sa platili dochodkové odvody, takze ak sporitel’ viac zaraba,
plati aj vyssie odvody, a preto bude mat’ narok na vyssi dochodok.

3. Veku odchodu do déchodku, lebo ak zostane sporitel’ pracovat’ aj po dovrseni
dbéchodkového veku, bude mat’ dihSie obdobie poistenia a dochodok sa mu
okrem toho este zvysi o 0,5 % za kazdych 30 dni po dovfSeni déchodkového
veku.

Zapojenie sa do dochodkového systému zavisi od roku narodenia:
- ak mal v roku 2004 obyvatel’ 16 a menej rokov (t. j. rok narodenia do 1988), t. j. ti,
ktori vstupuju do déchodkového systému po prvykrat az po datume ucinnosti reformy,
vstupuje do 2. piliera automaticky, a to vtedy, ked’ sa po skonceni Skoly prvykrat
zamestna, stane Zivnostnikom alebo inak zapoji do dochodkového systému.
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Ked’ zaCnu pracovat’ budi mat’ 30 dni na to, aby sa rozhodli pre jednu

DSS. Ak tak neurobia, Socialna poistoviia im sama vyberie spolo¢nost’

s najnizSimi  poplatkami v najmenej rizikovom (konzervativnhom)

déchodkovom fonde,

ak mal v roku 2004 obyvatel’ viac ako 16 rokov (t. j. rok narodenia

nad 1988) potom:

e v termine od 1.1.2005 do 30.6.2006 ma moznost’ rozhodnit’ sa,

¢i vstipi do 2. piliera alebo zostane vyluéne v 1. pilieri.
Po tomto termine nebude vstup do 2. piliera mozny,

e ak bol celé obdobie od 1.1.2005 do 30.6.2006 nezamestnanym
alebo Studentom a neplatil v tomto obdobi Ziadne odvody, do 2.
dochodkového piliara moze vstupit’ aj po 30.6.2006, a to do 30
dni, odkedy sa zamestna alebo sa inak zapoji do déchodkového
systému.

CHARAKTERISTIKA JEDNOTLIVYCH PILIEROV DOCHODKOVEHO SYSTEMU

1. pilier 2. pilier 3.pilier
Zavaznost’ | povinny povinny*(ak sa uz |dobrovol'ny
raz vyberie)
Spravovany | verejne sukromne Sukromne
Financovanie | priebezne Kapitalizaciou Kapitalizaciou

osobné dochodkové
ucty

Zivotné poistky, podielové
fondy,
ucty v bankach a pod.

Faktory rast populacie Vyska odvodov Vyska Uspor a vynosovost’
vysky a vyska realnych | a zlrocenie investovania Uspor
dochodku miezd, v dochodkovych
ale aj na principe | fondoch
zasluhovosti
Nastroj Redistribucia Akumulacia Uspor a | Akumulacia Uspor
poistenia v poisteni, na Uctoch, vo
fondoch a pod.
Valorizacia |Razrocne k 1. 7. | Spésob podielu Spbsob podielu
dochodkov |Rast o priemer | poisteného, poisteného, sporitela na
inflacie a rastu sporitela na vynosoch upravuje zmluva
miezd za vynosoch upravuje
predchadzajuci | zmluva
rok

Vyska dochodku sporitel'a z 2. piliera bude zavisiet’ od mnozstva penazi, ktoré
bude mat’ na svojom osobnom dochodkovom Ucte v ¢ase odchodu do dbchodku, a
toto mnoZstvo penazi bude zavisiet’ od:

1. Obdobia sporenia, lebo pocas tohto obdobia mu budl peniaze na jeho
osobnom dochodkovom postupne pribadat’ a ¢im dlhsie bude sporit, tym viac
penazi bude na Uc¢te mat. NavySe, ¢im dlhsie investuje svoj (kazdy mesiac
rastlci) obnos penazi, tym vysSie zhodnotenie penazi na jeho Ucte by sa malo
dosiahnut’.
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2. Prijmov, z ktorych ste platili dochodkové odvody, takZe ak viac zarabate,
platite aj vySSie odvody a na vas osobny dochodkovy ucet pravidelne kazdy
mesiac pribida viac penazi.

3. Veku odchodu do dbchodku, lebo ¢im dlhsie budete sporit, tym dlhsie vam
budl peniaze na vasom Ucte pribadat, ¢im dihSie tieto peniaze investujete,
tym vyssie zhodnotenie pefazi' na vaSom osobnom dochodkovom Ucte by ste
mali dosiahnut.

4. Vynosov v dochodkovych fondoch, pricom vynos méze byt v jednotlivych
rokoch sporenia vyssSi alebo nizsi, dolezité vsak je, aby hodnota penazi vo
fondoch bola pri odchode sporitela do dochodku ¢o najvyssia.

V pripade, Ze sa obcan rozhodne zostat' iba v 1. pilieri, dochodkové odvody vo vyske
18% sa budu platit' do Socidlnej poistovne, z ktorej bude neskor poberat’ dochodok.
V pripade, Ze sa rozhodne zapojit’ do 2. piliera, celkova vySka odvodov sa nemeni, iba
sa rozdeli: odvody vo vySke 9% sa budu platit’ do Socialnej poistovne, druhych 9% sa
odvedie na osobny dbchodkovy (et do vybranej dbdchodkovej spravcovskej
spolocnosti. Prispevky do 2. piliera vSak neskoncia na Ucte dochodkovej spravcovskej
spoloCnosti, ale na Ucte dochodkového fondu, ktory si klient vybral v zmluve
o starobnom ddochodkovom sporeni. V tomto pripade sa bude aj déchodok poberat’
z dvoch zdrojov. Skusenosti z inych krajin ukazuji, Ze pri dlhodobom sporeni v 2.
pilieri by mal byt prijem dochodcu suhrne z 1. a 2. piliera vySsi ako starobny
dochodok vylucne z 1. piliera.

Dolezitym faktorom pri vybere je vek, pretoze na zhodnotenie penazi v 2. pilieri je
potrebné sporit’ niekolko desiatok rokov. Cielom kapitalizacného piliera je tvorba
dlhodobych Uspor, pretoZze DSS su zamerané na dlhodobé zhodnocovanie Uspor.
Z tohto dévodu odbornici odporicaju vstup do 2. piliera osobam, ktorym zostava do
dochodku aspon 18 — 20 rokov. Bez ohladu na to, ¢i sa obyvatel’ zapojil do 2. piliera
alebo zostal iba v 1. pilieri, ma moznost’ zabezpecit' sa na dochodok aj v tzv. 3. pilieri,
ktory je na rozdiel od prvych dvoch zaloZzeny na dobrovolnom systéme. Reprezentuju
ho doplnkové dbchodkové spolocnosti (predtym poistovne), ako aj iné formy
zabezpecCenia, napr. Zivotné poistenie, Uspory v bankach a pod.

Tabul'ka €. 1: Vyhody a nevyhody prvého a druhého piliera déchodkového
systému

Vylucne 1. pilier Vstup do 2. piliera

Dochodok vylucne z 1. piliera Dochodok z 1. aj 2. piliera

+ dochodkovy narok za kazdy rok je|+ peniaze na osobnom Ucte su majetkom
uréeny v zakone klienta @ mozu sa dedit, o zniZuje riziko

politickych zasahov

+ vySSie zhodnotenie v kratSom |+ financovanie z dvoch nezavislych zdrojov

horizonte (ofakdva sa rast predstavuje bezpecnejsi sposob
Zivotnej Urovne a rast miezd) financovania

+ stabilné alahsie predvidatelné|+ pri dlhodobom sporeni je predpoklad
zhodnocovanie (na zaklade rastu vyssieho dochodku

miezd a ekonomiky)

+ Stedrost: vysokda miera nahrady |+ moznost vlastného vyberu DSS a fond,
ZvySovania novopriznanych ¢im je mozné priamo ovplyviiovat
dbéchodkov podla rastu miezd zhodnotenie penazi
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Vylucne 1. pilier

Vstup do 2. piliera

+ nizka citlivost na inflaciu (nahla
inflacia sa prenesie do vySSich
realnych miezd, nespGsobi prepad v
dochodkoch)

+ vpripade Umrtia dostand pozostali
okrem pozostalostného dochodku z 1.
piliera aj peniaze, ktoré zostali na
osobnom ucte

- je pravdepodobné, Ze déchodkovy
narok za kazdy rok prispievania sa
v buducnosti zZnizi (nizke
zhodnotenie v dlhodobom
horizonte)

+ vysoka ochrana vkladu (5 — stupriova
kontrola) a garancia Statu

- v pripade Umrtia dostan( pozostali iba
pozostalostné  dbéchodky (slabé

+ otvorenost’: viac investi¢nych prilezitosti
aj v zahranici, t. j. neviazanie sa na

zaruky vlastnickych vztahov lokélne parametre ekonomiky

a dedicnosti)

- uzavretost: vynosy sa viazu len na
lokalne parametre ekonomiky SR

riziko spojené s investovanim
a nezarucena presna vyska dochodku
z 2. piliera

- vyplata dochodkov z 1. piliera zavisi
od odvodov pracujucich (priebezny
systém financovania)

sporenie je dlhodobou zalezitost'ou, t. j.
len dlhsia doba sporenia vytvara
predpoklad pre vyssi dochodok

nizsie zhodnotenie v kratSom casovom
horizonte

- neudrzatel'nost’ v pripade negativneho
vyvoja demografie, zamestnanosti
a migracie

citivost na inflaciu (ndhla inflacia

znehodnoti Uspory)
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Obcan, ktory vstlpi o 2. piliera ¢erpa dochodok z oboch zdrojov sucastne. Nie je mu
vSak umoznené Cerpat’ dochodok zo sikromného sektora piliera skor ako zo Socialnej
poistovne, pretoze oba piliere tvoria spolo¢ny systém. Odist’ do dochodku , kedy budu
chciet, teda nemo6zu obcania ani potom, ked' si zacnd na dochodok sporit' sami.
o Cast’ dochodku. Narok na peniaze v 2. pilieri teda vznikne az narokom na penziu zo
Socialnej poistovne. Pri skorSom odchode sa dochodok zo Socidlnej poistovne zniZi
o0 pol percenta za kazdy zaCaty mesiac.

Obmedzujlice opatrenie sa zrealizovalo aj v danovom zvyhodneni pri dobrovolnom
doplnkovom sporeni, komerénom Zivotnom poisteni a inych druhoch sporenia v 3.
pilieri. V obmedzeni je zakotvena podmienka ziskania penazi z tychto zdrojov az po
doviseni 55 rokov, v opacnom pripade musi oblan doplatit dan. Tymto si Stat
zabezpecuje poziadavku vyuZitia dafovo zvyhodnenych penazi skutocne na dochodok.

Kazda dochodkova spolo¢nost’ musi mat’ povinne depozitara, ktorym je banka. U tohto
depozitara budld ulozené vsetky peniaze obcanov na ich osobnych déchodkovych
Uctoch. Depozitar bude investovat’ peniaze ob¢anov na ich osobnych dochodkovych
Uctoch podla pokynov dochodkovych spravcovskych spolocnosti, ale len vtedy, ak
bude investovanie v sUlade s platnymi pravidlami. Ak nezisti Ziadny nedostatok, pokyn
realizuje. V opacnom pripade takyto pokyn neuskutocni a tato skutocnost' nahlasi
NBS.
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Tabulka ¢. 2: Zoznam dochodkovych spravcovskych spolocnosti, ktoré
ziskali povolenie na realizovanie 2. piliera

Obchodné meno Depozitar

1. | Allianz — Slovenska dochodkova spravcovska | Tatrabanka, a. s
spolocnost,, a. s.

2. | ING dochodkova spravcovska spolo¢nost, a. s. 'udova banka, a. s.

3. | Prva dochodkova sporitelia, d.s.s., a. s. VUB banka, a. s.

4. | VUB  Generali dbchodkovd  spravcovska | Slovenska sporitelfia,
spoloc¢nost, a. s. a.s.

5. | AEGON, d.s.s., a. s. UniBanka, a. s.

6. | CSOB d.s.s., a. s. HVB Bank, a. s.

7. | Sympatia — Pohoda, d.s.s., a. s. CSOB, a. s.

8. | CREDIT SUISSE LIFE & PENSIONS d.s.s., a. s., | HVB Bank, a. s.
ktora zmenila ndzov na Wintertur d.s.s.,

Depozitar bude tiez kontrolovat, ¢i dochodkové spravcovské spolocnosti spravne
Gc¢tuju poplatky. Na druhej strane su vSak depozitari zapojeni do predaja fondov
partnerskej DSS. Napriek tomu by sa to nemalo prejavit’ na ich objektivnosti. Je v ich
zaujme, aby predavali kvalitny produkt.

Vybrana dochodkova spravcovska spolocnost’ ponika klientom jeden
z troch dochodkovych fondov:

1. Rastovy fond — je urceny pre klientov, ktori maju viac ako 15 rokov
do dochodku, t. j. obdobie sporenia je dlhsie ako 15 rokov,

2. Vyvazeny fond — je urCeny pre klientov, ktori maju viac ako 7 rokov
do dochodku, t. j. obdobie sporenia je dlhsie ako 7 rokov,

3. Konzervativny fond — je uréeny pre klientov bez ohladu na to, kolko maju
rokov do dochodku, ale odporica sa obcanom tesne pre dochodkom, t. j.
s obdobim sporenia kratSim ako 7 rokov.

V rovnakom c¢ase moze byt sporitel’ iba v jednom dochodkovom fonde, priCom pocas
doby sporenia je mozné zmenit’ tak dochodkovy fond ako aj dochodkovd spravcovski
spolocnost. Zmena fondu v ramci jednej dochodkovej spravcovskej spoloCnosti je
mozna kedykol'vek, dochodkova firma sa bude dat’ zmenit' len raz za pol roka, prvy
raz vSak az po roku od podpisu zmluvy.

V ramci DSS sa nebude dat’ miesat’ portfdlio, t. j. klient nema moznost’ presne si
vybrat, do ¢oho chce investovat. Mo6ze si vybrat’ iba fond, v ramci ktorého bude
zdiel'at’ investicie a Strukturu so vSetkymi ostatnymi sporitelmi v tomto fonde.

Sporenie na dochodok sa sklada z dvoch faz:

1. faza: rastova — trva dlhSie a teda je mozné v tejto faze investovat’ do
vacsieho rizika, ktoré z dlhodobého hl'adiska prinasa vyssie vynosy,

2. faza: udrZiavacia — par rokov pred odchodom do dochodku nie je
vhodné riskovat’ dochodkové Uspory, iba ich udrziavat. V tejto faze je
vhodné presundt’ investicie z rastového fondu do vyvazeného, neskor
konzervativneho fondu.
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Peniaze na Ucte su urcené na dochodok, preto ich nebude mozné pocas aktivneho
Zivota vyberat’. Pri odchode do dochodku sa pouZiju na nakup dochodku, pricom bude
moznost’ vyberu z dvoch sp6sobov poberania dochodku z 2. piliera:

1. Dozivotny dochodok: vo vybranej Zivotnej poistovni sa za vsetky peniaze
na Ucte kapi déchodok, ktory bude dozivotne vyplacany. Dochodkové Uspory
prestanl byt majetkom klienta.

2. Programovy vyber s dozivotnym dochodkom: vo vybranej poistovni sa za Cast’
penazi na Ucte kdpi déchodok aspon vo vyske 0,6 nasobku Zivotného minima,
ktory bude doZivotne vyplacany. Tieto peniaze prestand byt majetkom klienta.
ZvySné UGspory na UcCte dochodkovej spravcovskej spolocnosti zostanu
majetkom klienta, ktory si ich bude moct’ postupne vyberat..

Stat zaviedol prisne pravidla sporenia na déchodok a ich dodrziavanie bude
podliehat’ 5-stupnovej kontrole:

- Vnutorna kontrola DSS,

- Depzitar,

- Stat - Narodna banka Slovenska,

- Auditor,

- Obcan (sporitel’).
Prvou Uroviiou kontroly st samotni predstavitelia spolo¢nosti, ktori by sa v pripade
Spekulativnych operacii stali na dalSie posobenie na financnom trhu pre NBS
nedoveryhodnymi. DalSiu kontrolu vykondva depozitar. Ten vedie Ucty pre jednotlivé
penzijné fondy spolupracujucej dochodkovej spolo¢nosti. Kazda investicia musi prejst’
cez neho. Vo vsetkych 6smych pripadoch boli a st to banky posobiace na Slovensku.
Tretim stupfiiom kontroly je Stat - Narodna banka Slovenska. Dochodkové spoloCnosti
musia NBS denne informovat o aktualnom diani a operaciach s Usporami buducich
penzistov. NBS kontroluje Cinnosti dochodkovych fondov, predaj produktov, ako aj
Cistotu marketingovej komunikacie s verejnostou. Cinnost' DSS kontrolu na Stvrtej
Urovni auditor. Jeho Uloha bude podobna ako u inych financ¢nych institdciach — bude
overovat' hospodarenie samotnej DSS, ako aj déchodkovych fondov, ktoré spravuje.
Poslednym stuprfiom kontroly je samotny sporitel. Ten si mbZe vysledky penzijnej
spolo¢nosti overit' minimalne raz rocne, ked dostane bezplatny vypis z osobného
dochodkového uctu.

Podobne ako je to pri podielovych fondoch, aj v tomto pripade sU peniaze sporitel'ov
oddelené od majetku penzijnej spoloCnosti. Preto napr. v pripade krachu penzijnej
spolocnosti  nie sU sucastou konkurznej podstaty aani nesmu byt pouZité na
vyrovnanie s veritel'mi DSS. Urad v takomto pripade rozhodne, ktora DSS bude dalej
spravovat’ Uspory buducich déchodcov problémovej DSS. Ak by predsa len doslo
k poskodeniu sporitelov pre nezakonny postup DSS, nahradi klientom Skodu Socialna
poistoviia z Rezervného fondu solidarity. Stat teda garantuje aktualnu nasporenu
sumu na osobnom dbéchodkovom Ucte do vysky 100%.

DSS zverené peniaze investuje na finanénych trhoch. Znamena to, ze za ne
nakupuje:
- cenné papiere, napr. akcie, dlhopisy, podielové listy otvorenych
podielovych fondov,
- nastroje penazného trhu, napr. vklady na beznych a vkladovych
bankovych Gctoch, vkladové listy, pokladni¢né poukazky.

Ekonomické spektrum, roénik I, &. 2/2006 38




Zakon reguluje mozZnosti investovania, ¢im zvySuje bezpeCnost' investicii. Ciel'om
obmedzujucich opatreni investovania je: y

- rozloZit' riziko medzi viacerych emitentov cennych papierov. Tazkosti
jedného z nich budd mat’ potom minimalny vplyv na hodnotu celého
majetku. Spoloc¢nost’ tak méze kupit' od jednej firmy akcie v cene
najviac 3%z penazi vo fonde,

- obmedzit moznost’ investovania privela pefazi do vzdjomne
prepojenych odvetvi, ako napr. akcie automobilky a akcie firmy na
vyrobu prevodoviek. Cielom je zabranit’ tomu, aby pripadny nelspech
a problémy jedného odvetvia negativne nezasiahli vynosy celého
fondu.

- ochrana klienta zavedenim povinnosti penzijnych spolo¢nosti
porovnavat’ svoj vynos s konkurenciou. V pripade, ak tento vynos
nedosiahne urcitd porovnatelnd urover, musi DSS do tejto urovne
klientom doplatit’.

Ocakava sa, Ze sa bude menej riskovat’. Platit’ by to malo aj pre rastové dochodkové
fondy, ktoré mo6zu prevaznu Cast’ penazi investovat’ do akcii. SU to cenné papiere,
ktoré mo6zu priniest nadpriemerny vynos, no zaroven predstavuju najvacsie riziko.
Investicné stratégie budd velmi podobné, aby sa dosiahli podobné vynosy, ako bude
mat’ konkurencia. Penzijné spolocCnosti sa tak bud( snazit’ vyhnat' situacii, ked' by
museli klientom doplatit’ k urcitej Grovni priemerného vynosu na trhu.
Podmienka porovnavania s konkurenciou znamena, ze DSS musi doplatit’ klientom do
Urovne priemerného vynosu na trhu, ak:
- priemerny vynos konzervativneho fondu pocas roka nedosiahne 90%
priemerného vynosu konzervativnych fondov na trhu,
- priemerny vynos vyvazeného fondu pocCas roka nedosiahne 70%
priemerného vynosu vyvazenych fondov na trhu,
- priemerny vynos rastového fondu pocas roka nedosiahne aspon 50%
priemerného vynosu rastovych fondov na trhu.
Prvykrat sa tato podmienka pouzije po 24 mesiacoch odvtedy, ¢o DSS zacali vytvarat’
fondy, t. j. v prvej polovici roka 2007.

Prehl'ad Gdajov o déchodkovych fondoch — stav ku koncu januara 2006
Podl'a Udajov z hospodarskych novin bolo poradie na prvych troch miestach podla
Cistej hodnoty majetku v déchodkovych fondoch v Sk v Struktire na konzervativny,
vyvazeny a rastovy fond nasledujlce:

Tabul'ka ¢.3: Prehlad Udajov o déchodkovych fondoch

Konzervativny fond Cistd hodnota majetku (v Sk)

1. | Allinaz-Slovenska d.s.s., a.s. 147 568 502,81
2. | Winterthur d.s.s., a. s. 101 255 529,59
3. | VUB Generali d.s.s. 90 249 850,14
Vyvazeny fond

1. | Allinaz-Slovenska d.s.s., a.s. 832 441 826,16
2. | Winterthur d.s.s., a. s. 789 417 439,79
3. | VUB Generali d.s.s. 627 030 887,76
Rastovy fond

1. | Winterthur d.s.s., a. s. 2 012 405 823,91
2. | Allinaz-Slovenska d.s.s., a.s. 1 602 802 562,25
3. | VUB Generali d.s.s. 937 133 706,37

Zdroj: Hospodarske noviny, priloha Burzové noviny, 1.2.2006
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TRETI PILIER DOCHODKOVEHO SYSTEMU

Priemerny starobny dochodok pred reformou tvoril iba zhruba 40% priemernej mzdy.
Podla odhadov bude aj po reforme dochodkového systému priemerny starobny
dochodok z povinného systému dbéchodkového poistenia, t. j. z prvého a druhého
piliera 50-60% priemernej mzdy. Zavedenim kapitalizacného piliera dbjde teda
k zefektivneniu systému vytvarania dochodkov, no ani ten nezaruci primeranud Uroven.
Pokles prijmov v dochodkovom veku znamena jednoznacne nizSiu Zivotnd Uroven. V
krajinach zapadnej Europy déchodcovia myslia na zabezpecdenie slusného dochodku aj
tym, Ze sa zapajaju do sporenia v réznych penzijnych fondoch. V r6znych formach
tychto systémov je zapojenych okolo 90 percent pracujlucich a vdaka tomu je vyska
dochodkov na Urovni minimalne 80% z priemernej mzdy. Treti pilier dochodkovej
reformy je d'alSou moznost'ou ako si zabezpelit' zvySeny prijem v starobe. Dlhodobé
sukromné sporenie obCanov, zaradené do 3. piliera dochodkového systému, je vlastne
obdoba penzijného fondu.

Formy sporenia v 3. dochodkovom pilieri:

- sporenie v doplnkovych déchodkovych spolocnostiach (DDS),
- sporenie v Zivotnej poistovni,

- investovanie do podielovych fondoch,

- sporenie v banke,

- investovanie do cennych papierov a iné.
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